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TEMA:

Estrategias de marketing para la innovacion del servicio de las cabafias de la comuna

San Pablo, provincia Santa Elena, 2023.
AUTOR:
Axel Antonio Suarez Alejandro
TUTOR:

Ing. Libi Carol Caamafo Lopez, MSC.

Resumen

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo general analizar las estrategias de
marketing que permitan la innovacion del servicio al cliente de las cabafias de la comuna San
Pablo afio 2023, que les permita ofertar un servicio de calidad para ser mas competitivos dentro
del mercado en el que se desenvuelven, se identifican desafios como la estacionalidad,
competencia, estrategias convencionales, lo que destaca la necesidad de la innovacién en los
servicios ofrecidos por las cabafias. Por ello la metodologia que se emplea es exploratoria y
descriptiva, con un enfoque cualitativo-cuantitativo, de igual manera, una revision literaria que
permite comprobar los concetos de marketing para la innovaciéon que permite comprender de
mejor manera el tema, con la utilizacion de instrumentos como son la encuesta y la entrevista
para la recoleccion de datos. Con relacion a los resultados que se obtuvieron se da certeza de
que las cabafias no utilizan de la manera correcta las estrategias de marketing para la innovacion
del servicio, cabe recalcar que aun existen muchas debilidades, tomando como ejemplo
comprender de mejor manera al publico objetivo, quienes son el principal factor por considerar
para satisfacer sus necesidades, reduciendo el impacto negativo que tienen los clientes
potenciales con los que cuentan las cabafias de la comuna San Pablo.

Palabras clave: Estrategias de marketing, clientes, innovacion, promocion, servicio.
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THEME:

Marketing strategies for the innovation of the service of the cabins of the commune San

Pablo, Santa Elena province, 2023.
AUTHOR:
Axel Antonio Suarez Alejandro
TUTOR:

Ing. Libi Carol Caamafio Lopez, MSC.

Abstract

The general objetive of this research work is to analyze the marketing strategies that allow the
innovation of the customer service of the cabins of the commune San Pablo year 2023, which
allows them to offer a quality service to be more competitive within the market in which the
operate, challenges such as seasonality, competition, conventional strategies are identified,
which highlights the need for innovation in the services offered by the cabins. Therefore, the
methodology used is exploratory and descriptive, with a qualitative-quantitative approach,
likewise, a literature review that allows to check the marketing contests for innovation that
allows to better understand the subject, with the use of instruments such as the survey and the
interview for data collection. In relation to the results that were obtained, it is certain that the
cabins do not use marketing strategies for service innovation in the correct way, it should be
emphasized that there are still many weaknesses, takings as an example to better understand
the target audience, who are the main factor to be considered to satisfy their needs, reducing
the negative impact of the potential customers that the cabins of the San Pablo commune have.

Key words: Marketing strategies, customers, innovation, promotion, service.
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Introduccion

Ultimamente las estrategias de marketing son fundamentales para el éxito de cualquier
empresa. Sin embargo, muchas empresas aun enfrentan desafios significativos en la
implementacion de estrategias adecuadas, debido a factores como los bajos recursos, el acceso
limitado a informacion, tecnologia y la competencia en el mercado global. En este contexto
resulta crucial que las empresas conozcan y apliquen estrategias de marketing efectivas que les
permitan mejorar su visibilidad, atraer, fidelizar a nuevos clientes y competir a nivel mundial.
Con el fin de ayudar a las empresas a lograr sus objetivos, existen diversas herramientas y
recursos que pueden ser utilizados para utilizar estrategias de marketing efectivas a sus

necesidades especificas.

En esta era digital, las estrategias de marketing se han diversificado, abriendo nuevas
puertas para las empresas. Desde la optimizacion del sitio web y el uso de las redes sociales
hasta el marketing de contenidos y el email de marketing, estas empresas pueden aprovechar
diversas herramientas y canales para aumentar su visibilidad, atraer clientes potenciales y
fomentar la fidelidad de sus clientes existentes. En Ecuador, el sector turistico-gastronomico
desempefia un papel fundamental en la economia nacional, contribuyendo en la generacion de
empleo, al crecimiento econdmico y mejores ingresos. En un entorno empresarial cada vez mas
competitivo y cambiante, la implementacion de estrategias de marketing efectivas se vuelve

crucial para el éxito y la supervivencia de estas empresas.

En los ultimos afios, ha crecido el nivel de conciencia sobre la importancia del
marketing para el sector gastronomico en Ecuador. Cada vez mas empresas reconocen que una
estrategia de marketing efectiva, puede ser un factor diferenciador clave para atraer y retener
clientes en un entorno altamente competitivo. Con el crecimiento del acceso a internet y la
adopcion de tecnologias digitales, estas empresas en Ecuador tienen la oportunidad de llegar a
un publico mas amplio y diverso. Esto implica la utilizacion de canales digitales como las redes
sociales, el marketing de contenidos y el comercio electronico, asi como la implementacion de
estrategias de segmentacion de mercado y personalizacion para establecer conexiones

significativas con los clientes.

La provincia de Santa Elena, en especial la ruta del Spondylus, conocida por sus
hermosas playas y atractivos turisticos, el cual alberga un extenso tejido empresarial
principalmente de micro, pequeiias y medianas empresas (MiPymes). Dichas empresas juegan
un papel fundamental en la economia local, generando empleos y contribuyendo al desarrollo

sostenible de la region. En los ultimos afios, el sector turistico-gastronémico ha enfrentado
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importantes desafios debido a los cambios en la dindmica del mercado y los avances

tecnologicos.

La forma en la que las empresas interactiian con sus clientes ha evolucionado y el
marketing se ha convertido en una herramienta fundamental para adaptarse y mantenerse
competitivos en un entorno empresarial cada vez mas exigente. Las empresas de Santa Elena
han entendido la importancia de implementar estrategias de marketing efectivas para
diferenciarse de la competencia, innovar en el servicio al cliente, promocionar sus productos y
llegar de manera efectiva a su publico objetivo. El nicleo del marketing es identificar las
necesidades y los deseos de los consumidores y crear estrategias para satisfacerlos de manera

rentable.

Con relacion al planteamiento del problema, la comuna San Pablo cuenta con una
gran aceptacion por parte de los turistas que visitan y pernoctan en el destino de los restaurantes
ubicados en el sector playero de la comunidad, tomando en consideracidon que la participacion
social es importante, porque permite identificar las debilidades de estas empresas, el descuido
que se da a su publicidad en relacion con las estrategias de marketing efectivas que permitan
innovar el servicio que estan ofertando a los clientes. En muchos casos los propietarios de
restaurantes suelen ser expertos en cocina y gestion de restaurantes, pero insuficientes en

conocimientos de marketing, esto lleva a que no apliquen una estrategia de marketing efectiva.

Los negocios de comida, especialmente los pequefios que recién se han inaugurado,
pueden tener presupuesto limitado para desarrollar actividades de marketing, lo que ocasiona
la incapacidad de implementar estrategias efectivas. La gestion de un restaurante puede ser
extremadamente demandante en términos de tiempo donde los propietarios y gerentes pueden
no contar con el tiempo suficiente para planificar y ejecutar estrategias de marketing de manera
consistente, la poca comprension del publico objetivo conlleva a estrategias de marketing que
no resuenan en la mente de los clientes potenciales, lo que resulta a u bajo retorno de la

inversion en marketing por parte de los duenos de los restaurantes.

Algunos restaurantes estan arraigados en métodos tradicionales de promocion y ser
reacios a adoptar nuevas estrategias de marketing, especialmente en el entorno digital. Algunos
restaurantes pueden centrarse en las ganancias a corto plazo y descuidar la construccion de una
marca dominate en el mercado y relaciones a largo plazo con los clientes. El poco seguimiento
y medicion de los resultados de las estrategias de marketing puede hacer que los restaurantes

no se den cuenta de lo que funciona y lo que no, lo que dificulta la innovacion en sus procesos.
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En funcion a la problematica presentada se desarrollo la formulacion del problema,
se focaliza en: ;De qué manera las estrategias de marketing innovan el servicio de las cabanas

de la comuna San Pablo de la provincia de Santa Elena?
Ademas, se enfatiza la sistematizacion del problema, presentada a continuacion:

e ,Cuadl es el estado actual de las cabafias a la hora de gestionar su estrategia de
marketing?

e Cual es la composicion competitiva de las cabafias en el mercado?

e ,Como optimizar el servicio que ofrecen las cabanas utilizando herramientas de

marketing?

El objetivo general de la investigacion es, analizar estrategias de marketing que permitan la
innovacion del servicio al cliente en las cabafias de la comuna San Pablo de la provincia de

Santa Elena, a su vez esta investigacion también cuenta con objetivos especificos:

e Diagnosticar las estrategias de marketing que se aplican actualmente en el servicio al
cliente de las cabafias de la comuna San Pablo.

e Identificar los factores que influyen en el servicio al cliente al implementar estrategias
de marketing como herramienta primordial.

e Definir estrategias de marketing idoneas para la innovacion del servicio al cliente en

las cabafias de la comuna San Pablo.

La justificacion tedrica en la investigacion se fundamenta con el objetivo de analizar
como la implementacion de estrategias de marketing, aportarian a una mejora e innovacion del
servicio al cliente de las cabafias de la comuna San Pablo. Tomando en cuenta que, al momento
de llevarlas a cobo, se debe empezar por seguir un proceso en el que se pueda contar con
informacion sobre la situacion actual de las empresas, evaluar necesidades tanto de los clientes
actuales como de los posibles, conforme a lo que la empresa necesite. La implementacion de
estas estrategias permitira a las cabafias a que puedan empezar a tomar decisiones sobre sus
acciones y las herramientas de suma importancia que deben poner en marcha para poder

alcanzar los objetivos y metas planteados.

Es esencial analizar que estrategias de marketing son adecuadas para ayudar a estas
organizaciones a alcanzar sus objetivos comerciales y aprovechar las oportunidades
disponibles en el afio. La justificacion se basa en la necesidad de proporcionar a las cabafias de
la comuna San Pablo instrumentos y conocimientos actualizados sobre estrategias de marketing

efectivas para la innovacion del servicio. Con el desarrollo tecnologico y la evolucion constante
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del comportamiento del consumidor, es de suma importancia que estas empresas se mantengan
al dia con las tendencias y enfoques de marketing del momento para poder competir
eficazmente en el mercado. El dinamismo de este estudio radica en encontrar estrategias de
marketing idoneas e innovadoras a la medida de las caracteristicas de estas empresas de la
comuna de San Pablo. Se realiza un analisis exhaustivo de las necesidades y caracteristicas
teniendo en cuenta factores como el tamafio los recursos financieros y las capacidades

operativas.

La justificaciéon practica de la investigacion se basa en el aumento de la visibilidad la
demanda de clientes potenciales, diferenciarse de la competencia y aprovechar el entorno local,
son algunas de las razones por la cual se necesita la implementacion de estrategias de marketing
eficientes para la innovacion del servicio en las cabafias de la comuna San Pablo. Al
implementar estrategias de marketing efectivas a las empresas serd mas facil llegar a un publico
mas amplio, lograr atraer la atencion de futuros clientes potenciales y ofertar un servicio de
calidad, que impulsen a las cabafias hacia un crecimiento significativo. Son las tacticas como
las promociones y buena publicidad las que despiertan el interés y motivacion de los

consumidores de llegar a consumir el producto y servicio que estés ofrecen.

El presente trabajo de investigacion cuenta con la idea a defender: la implementacion
de estrategias de marketing efectivas contribuira de manera positiva en la innovacion del

servicio, de las cabafias de la comuna san Pablo provincia de Santa Elena, afio 2023.
El mapeo de la investigacion tiene 3 partes, que son:

En el Capitulo primero, marco referencial, se resalta el titulo de la investigacion
revision de literatura de trabajos investigativos como articulos cientificos o trabajos de
titulacion (tesis) con relacion a nuestro tema de investigacion, planteamiento de la
problematica, el desarrollo de teorias y conceptos conforme a las variables que son de gran
apoyo los cuales cuentan con informacidn valiosa sobre nuestro tema de investigacion como
ultimo punto de este capitulo esta el fundamento legal que tienen relacion con la tematica

planteada.

En el capitulo segundo, metodologia, se especifica el disefio de esta investigacion con
un enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo) con alcance descriptivo y exploratorio, los
métodos de la investigacion deductivo e inductivo en conjunto con la poblacion y muestra que
son los clientes y como ultimo punto de este capitulo se detalla recoleccion y procesamiento

de los datos de la investigacion.
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En el capitulo tercero, resultados obtenidos mediante las técnicas y herramientas
aplicadas discusion del proyecto investigativo junto al analisis de datos recolectados en la
investigacion, ademas en este ultimo capitulo también se desarrollaron las conclusiones y

recomendaciones que se centraron en los objetivos y problematicas de la investigacion.
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Capitulo 1

Marco Referencial
Revision de literatura

Para proceder con la investigaciéon, es de gran importancia analizar fuentes
bibliograficas confiables de trabajos que hagan referencia a nuestro tema de investigacion,
considerando citar trabajos a nivel local e internacional, con el fin de recolectar distintos

criterios de autores.

Suarez & Pérez, (2021), de la Pontificia Universidad Catoélica del Ecuador Sede
Ambato, en su articulo cientifico titulado “Tendencias y perspectivas del marketing en las
pymes”, profundizan y analizan el estado actual de las estrategias de marketing en las pequenas
y medianas empresas demostrando que estas estan disefladas empiricamente, es decir, sin
soporte técnico para asegurar el éxito de su plan de desarrollo y sostenibilidad. Asimismo, la
investigacion mantiene como objetivo analizar las tendencias y perspectivas del marketing en
las pymes de la ciudad de Ambato. Se estudia el contexto de estas empresas, asi como en las
propensiones y actitudes de marketing que se adaptan a las necesidades para ayudarlas a

posicionarlas en un mercado que cada vez es mas competitivo.

La presente investigacion se fundamenta con un enfoque cualitativo, que permite al
investigador una contextualizaciéon y un estudio de la informacién naturales, completos y
flexibles. La investigacion se desarrolld con un alcance descriptiva-explicativa, que permite
evaluar e identificar la caracteristica y propiedad mas relevante del fenomeno a estudiar. En
este caso, se investigan cuales son las tendencias y perspectivas de marketing en las pequeias

y medianas empresas y el desarrollo que obtienen mediante la tecnologia avanzada.

Por su parte los resultados forman parte de la determinacion de la estrategia de
planificacion de las pymes en la ciudad objeto de estudio encuestando a 127 PYMES, de las
cuales el 54% pertenecen a empresas de servicios, el 35% comerciante, y el sector
manufacturero representando al 11%, con relacion a los tipos de estrategias que se adoptan de
manera local, resaltando el marketing digital, haciendo mas referencia al uso de las redes
sociales. La investigacion pretende mejorar procesos, fortificar sus marcas y lograr la

digitalizacion futura para empresas mas alla de su tamaiio.

Vasquez & Vallejo (2021), de la Universidad Politécnica Salesiana del Ecuador, en su
articulo cientifico, “El marketing digital como estrategia de las MiPymes en tiempos de

pandemia”, consideran que las empresas han crecido a nivel tecnologico para levantar de
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alguna manera la desestabilizacion econdmica consecuente de la emergencia sanitaria por el
COVID 19, el objetivo de la investigacion es, determinar en qué grado de marketing digital
puede considerarse una estrategia para las micro, pequeias y medianas empresas (MiPymes)

en tiempos de emergencia sanitaria de la ciudad de Cuenca.

La metodologia implementada en la presente investigacion fue descriptiva
desagregando la en dos etapas, siendo la primera etapa a las técnicas de caracter cuantitativo
reconociendo cuales fueron las herramientas que tuvieron un mayor impacto, cuales fueron las
medidas que adoptaron las empresas y como se emplearon. Para recolectar informacién o
investigadores optaron por un enfoque cualitativo, que se realizd por medio de entrevistas, las
mismas que se aplicaron en muestra de 61 organizaciones de la base y bajo el mismo criterio
de muestreo. Para el desarrollo de este articulo cientifico también se utilizd una revision
bibliografica en la base de datos mas representativas para la determinacion de herramientas de

marketing digital que son de mayor uso en las empresas.

De acuerdo con los resultados obtenidos se muestra que las empresas de la ciudad de
Cuenca que utilizan el marketing digital para afrontar consecuencias de la restriccién obtienen
resultados positivos, siendo muchas las empresas que recomiendan su uso y volveran a aplicar
ya que representan un gran impacto en sus ingresos, siendo el caso de algunos negocios que
estan mejorando sus procesos y optando por nuevas herramientas. Se logr6 evidenciar que los
negocios de la ciudad de cuenca que emplearon marketing digital para enfrentar secuelas de

los confinamientos obtuvieron resultados favorables.

En el trabajo de titulacion de Villavicencio Emperatriz (2020), de la Universidad Estatal
Peninsula de Santa Elena, denominado “Estrategias de marketing para los
emprendimientos de la comuna San Pedro de la parroquia Manglaralto, cantén santa
Elena, afio 2020, que tiene como objetivo la implementacion de estrategias de marketing para
los emprendimientos de la comuna San Pedro. La investigacion cuenta con el propdsito de
implementacion de estrategias de marketing convirtiéndose en una propuesta viable, dindmica

para aportar a los diversos emprendimientos de la comuna San Pedro.

Por la parte metodologica la investigacion utiliza un alcance exploratorio que permitio
a la investigadora ampliar el problema de investigacion siendo una base rigurosa caracterizada
por su flexibilidad metodoldgica a comparacion con los estudios descriptivos o explicativos.
Analizando datos especificos como la vida institucional de los emprendimientos, con un

enfoque mixto de manera que los datos tedricos estén relacionados con las estrategias de
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marketing, el autor investig6 de fuentes confiables que sirven como bibliografias como trabajos

de titulacion revistas, libros, entre otras.

De acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion, se evidencia la necesidad
de adoptar estrategias de marketing para los emprendimientos, brindando un mejor servicio y
atencion al cliente cuidando la imagen de estas empresas. Se demostrd que la estrategia de
publicidad es importante para la percepcion del consumidor, analizando la realidad del sector
turistico, para establecer los planes a tomar en consideracion que aporten a los objetivos de los

emprendimientos.

Galdea (2023), de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena en su trabajo de
titulacion, “Estrategias de diferenciacion y ventajas competitivas de cabafia Ebenezer,
comuna San Pablo, provincia Santa Elena, afio 2022”, menciona que estas estrategias
motivan a las organizaciones a ser mas competitivos para promover sus productos y servicios
con la ayuda de la tecnologia aportando a la marca y satisfaciendo la demanda fidelizando a
sus clientes. Las empresas del sector gastronémico en la provincia de Santa Elena representan
un agente econémico importante en el pais, el motivo de investigacion parte del poco valor
agregado que le dan las empresas al servicio. El objetivo de esta investigacion es determinar
las estrategias de diferenciacion que contribuyen al fortalecimiento de ventajas competitivas

de la cabana Ebenezer, comuna San Pablo, provincia de Santa Elena.

La metodologia implementada es descriptiva que ayuda a determinar qué afectaciones
tiene sobre las variables, estrategias de diferenciacion y ventajas competitivas que contribuyan
a la creacion de ventajas competitivas para la empresa, con un enfoque mixto, tanto cualitativo
y cuantitativo, también se utilizé el método inductivo deductivo con la poblacion y muestra,
para lo que requiri6 de las técnicas e instrumentos como la entrevista y encuesta obteniendo
resultados eficientes. De acuerdo con los resultados obtenidos e identificd que esta empresa
tiene debilidades en las ventajas competitivos que se pueden corregir.

Desarrollo de teorias y conceptos

Estrategias de marketing

Shum (2020) menciona que las estrategias de marketing estan compuestas de practicas
y principios que sirven para identificar las necesidades, comportamiento y expectativas del
consumidor, para que una organizacion pueda posicionarse con la oferta de un bien o servicio
en el mercado. Es importante que las estrategias aplicadas deben estar direccionadas en todo
momento a la necesidad del consumidor, ofertando un bien o servicio de calidad para ganar

fiabilidad. Las estrategias de marketing se enfocan en planes y acciones que una empresa debe
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sentir, imaginar, crear y materializar estrategias que le permitan llegar a la mente del posible
consumidor para alcanzar objetivos comerciales especificos. La estrategia aplicada por parte
de la empresa debe ser clara para concebir con los clientes y las necesidades que se tienen que
satisfacer a través de una propuesta de valor que los diferencie del resto de la competencia,

generando aspectos positivos tanto para la organizacion como para el cliente

Marketing mix

Bajo la perspectiva del autor Kubicki (2016), menciona que el marketing mix se
relaciona directamente con la definiciéon de marketing porque utiliza todas las herramientas
importantes que sirven para la creacion de acciones efectivas que ayudan al cumplimiento de
objetivos de las empresas y aumentar el nimero de ingresos mediante sus ventas en el mercado.
De manera general, el marketing mix, se entiende de mejor manera con el concepto de las 4P
del marketing mix (precio, producto, posicion, promocion) al momento de tomar decisiones el
marketing mix es clave con relacién a las nuevas ofertas que surgen en el mercado estas

herramientas siempre estan a la disposicion de los marketeros.

El analisis que se hace del mercado es una de las etapas decisivas primordiales para el
método del marketing, las 4P influyen a la hora de tomar decisiones para la empresa porque
cubren areas en todos los elementos en los que un marketero, gerente, duefio de una empresa
puede tomar decisiones, estas herramientas contribuyen a que sus procesos sean efectivos para

alcanzar sus metas y éxito.

Promocion

Prieto (2021), define promocion como el conjunto de actividades que se lleva a cabo
como estrategia de venta, mediante la persuasion, motivacion e incentivo que se le ofrece a un
publico para incrementar las ventas de una organizacion a corto plazo, con la ayuda de ofertas,
campanas, lanzamiento de nuevos productos al mercado en combinacidon con herramientas

como, la publicidad marketing directo, entre otras.

La promocion en las empresas favorece a que los bienes que ésta ofrece y que estan
estancados (bodega) puedan ser vendidos en poco tiempo, motivar a los trabajadores,
promocionar sus productos o servicios, hacerle frente a la competencia en el mercado porque
con la ayuda de las promociones aumentan el indice de ventas y consumo, por ende, limpia la

cobertura incrementando la participacion que tienen en el mercado.



23

Producto

Monferrer (2020), menciona que las necesidades de una poblacion desarrollada por lo
general siempre se satisfacen mediante la oferta de productos o servicios. La palabra producto
casi siempre se asocia a productos fisicos como un teléfono, un televisor, una moto, entre otros
bienes, pero actualmente se relaciona tanto en bienes tangibles e intangibles que son
diferenciados con la marca, tamafo, color, precio, calidad, entre otras descripciones, el
producto no solo es un bien fisico, también es un servicio, una locaciéon, un seguro, un individuo
o una idea que se oferta en el mercado para su respectiva compra. En el ambito empresarial, la
elaboracion y venta de productos son llevados a cabo mediante procesos en los cuales se
investiga, disefa, produce y comercializa con el objetivo de que los consumidores puedan

satisfacer necesidades que se presentan en el dia a dia.

Precio

El precio es la equivalencia monetaria de valor que las empresas asignan a un
producto/ servicio. Con frecuencia, las pequenas empresas cometen muchos errores en
la fijacion de precios, en especial tienden a dejarse influenciar basicamente por factores
como cambios en el mercado, demanda, innovaciéon y oferta. El precio es un factor
estratégico para el posicionamiento de un producto/ servicio en el mercado, es necesario
entender que el precio depende del producto, la percepcion de valor del cliente y su
calidad. El precio es un determinante de la decision de compra de muchos clientes, que
influye en la conducta del cliente al momento de realizar la compra. Por tanto, para las
empresas representan la rentabilidad y la participacion en el mercado. (Vallejo, 2016,

p. 63).

Desde la perspectiva de la autora Moreira Rosa (2020), los productos que se ofertan en
el mercado tienen un precio y valor. Los negocios que ofertan productos y servicios establecen
precios, que es la cantidad o valor monetario para representar la transaccion, de manera que les
permita costear los gastos que se dieron en el proceso de elaboracion del producto o servicio y
conseguir cierto excedente. El precio juega un papel importante en las estrategias de marketing
las cuales opta la empresa, ya que este puede afectar en la rentabilidad, calidad, posicion y
participacion que tiene en el mercado. El precio se determina mediante diversos factores ya sea
la oferta o demanda del mercado o factores econdomicos como los costos de produccion,
impuestos o estratégicos con el fin de generar la mayor cantidad de ingresos para cumplir las

metas que tiene la empresa.
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Plaza

Pietro Herrera Jorge (2021), menciona que en el marketing mix, la plaza es el acceso,
locacion, disponibilidad que se le da al producto o servicio para su adquisicion o uso. Influye
aspectos de suma importancia a considerar como la logistica referente a la gestion de los
inventarios, cobertura, flujo de productos, facil acceso y los canales de distribucion. La correcta
aplicacion de la estrategia de plaza en una empresa puede asegurar que su producto o servicio
esté disponible en el momento exacto que los consumidores necesiten de ellos para satisfacer

las necesidades.

Innovacion del servicio

Desde las perspectivas de los autores Cruz, Miranda, & Lobo, (2019), mencionan que
la innovaciodn del servicio se refiere al desarrollo e introduccién de nuevos servicios o mejoras
significativas en los servicios existentes. Implica cambios en la forma en que se entrega y
experimenta un servicio para crear valor tanto para los clientes como para la empresa, también
juega un papel indiscutible en las empresas, ya sea en el campo productivo o en la gestion,
referente a la mejora y creacion de nuevos procesos, con el fin de darle al consumidor un valor
agregado al satisfacer las necesidades de manera efectiva. Innovar el servicio crean y afladen
ventajas que sirven para competir en el mercado, ofreciendo servicios con relacion a las

preferencias y comportamientos que se adapten a las necesidades de cada cliente.

Actualmente es un factor primordial para las empresas optar por nuevas estrategias de
innovacion, con la creacion de nuevas ideas que le den un impulso a su producto o servicio
para llegar a los clientes. Para el crecimiento de la empresa es importante invertir en estas
estrategias, como medios digitales, servicios eco amigables que generan un impacto favorable
para el medio ambiente o ya sea mediante practicas sostenibles, promoviendo la cultura
empresarial para diferenciarse en un mercado saturado ofreciendo productos o servicios que

atraen a un mayor publico.

Competitividad

Romero, Pertuz, & Orozco (2020), mencionan que desde tiempos memorables la
competitividad en el sector productivo se reconoce como un factor clave en todas partes del
mundo, generando el interés por parte de las naciones y las empresas para comprender el
funcionamiento de esta variable. En las naciones la competitividad representa el nivel de
efectividad que estas tienen para producir bienes y servicios que puedan ser comercializados
en el mercado extranjero, esto para contar con una nacion rentable y con la capacidad de que

sus productos estén posicionados en el mercado extranjero. En el contexto empresarial la
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competitividad hace alusion al nivel de capacidad con la que cuenta una empresa con relacion
a la produccion de bienes y servicios, en comparacion a las empresas del mismo sector, estos
deben ser comercializados en dptimas condiciones de calidad, precio, que sean atractivos para

el consumo de los clientes.

Ser competitivos en el mercado permite a la empresa fidelizar clientes o atraer a nuevos
clientes potenciales mediante la comercializacion de productos o servicios con altos estandares
de calidad, fomentando la innovacion continua con precios competitivos en el mercado lo que
conduce a generar un mayor ingreso para la organizacion. Este indicador ayuda a ser resistentes
a los distintos cambios a los que se sujeta el mercado, como factores politicos, de salud,
econdmico o tecnologico mediante la optimizacion de los procesos siendo mas eficientes para

reducir costos.

Para los autores Diaz, Quintana, & Fierro (2020), la competitividad es un indicador que
siempre se presenta en las organizaciones como un factor de suma importancia, despertando el
interés de los duefios de empresas, gerentes o directivos por qué se hace alusion a la correcta
administracioén, el uso adecuado de los recursos aumentando la productividad. También
comprende un factor significativo para la sociedad a nivel mundial porque facilita y aporta al
crecimiento socioecondmico. Las empresas que son competitivas en el mercado actual son las
que se destacan por darle un valor agregado a su producto o servicio ofreciendo una experiencia
diferenciada de la competencia a su publico objetivo, les brinda oportunidades en el mercado
como la atraccion de inversionistas para financiar las estrategias o en algunos casos permite la

expansion de la organizacion.

Oferta

Carrion Diana (2022), menciona que en todo tipo de mercado se da el intercambio de
bienes y servicios, la oferta hace referencia a la cantidad de productos que ofrecen en un sector
comercial determinado esta cantidad depende de factores como el costo del bien o servicio, la
tecnologia que se utilizd, disponibilidad de materiales, entre otros. En el sector turistico para
ser competitivos las ofertas deben ser Uinicas o lo suficientemente innovadoras y atractivas para
diferenciarse de la competencia. La oferta del mercado es la cantidad de inventario con un
precio determinado por un periodo de tiempo. La oferta turistica tiene que estar direccionada a
satisfacer las necesidades del consumidor dandole una experiencia Unica con una amplia y
variada gama de productos, tomando en cuenta que no se oferta con el tnico fin de mantener

clientes sino también de atraer a clientes potenciales para mantener la estabilidad de los precios,
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expansion de la empresa, aumento de plazas de empleo lo que también pueden resultar

atractivas para los inversionistas.

Demanda

Desde la perspectiva de Lopez Marcela (2018), la demanda es el contacto que tiene el
consumidor con el productor de un bien o servicio relacionados al precio y las ventas que se
suscitan en el mercado, el precio debe ser equilibrado ya que la oferta y demanda deben estar
igualadas mediante el punto de equilibrio para que el precio sea competitivo, esto se representa
en la curva el cual la demanda esta en el eje horizontal y el precio en el eje vertical. Otros
factores que intervienen en la demanda son las preferencias que tienen los clientes, expectativas
que tienen sobre el producto, cambios tecnologicos, cambios politicos, regulaciones, entre otros

factores.

La demanda constante de bienes y servicios motiva a las empresas a expandirse para
aumentar la produccion y asi satisfacer las necesidades de la sociedad generando que la
economia del pais crezca siendo capaces de resistir a crisis econdmicas y a su vez aumenta la
tasa de empleo. Una alta demanda permite a las organizaciones la inversion e innovacion en
sus productos y procesos adaptables a las necesidades de los consumidores, cuando la demanda
satisface las necesidades de los consumidores, genera bienestar general en la sociedad lo que

mejora la calidad de vida.

Innovacion

Chacon Liliana (2020), menciona que la innovacién es un resultado diferente a lo que
ya existe actualmente que se desarrollo mediante creatividad, nuevas ideas, practicas novedosas
para el consumidor, con relacion a esto se entra al mercado con un nuevo producto o servicio
siendo un factor principal la tecnologia. La innovacion en los procesos se relaciona con la

reduccion de costos aumento de calidad del producto dando como resultado la eficiencia.

Para Corona Leonel (2022), los factores sociales y ambientales también pueden ser
innovados creando valor agregado y sostenibilidad como ventaja competitiva, cubriendo las
nuevas necesidades que aparecen con el pasar del tiempo que los mercados tradicionales no
satisfacen. La innovacion permite identificar la deficiencia en los procesos para ajustar y
mejorar la produccidn, es importante que luego de lanzar el producto, proceso o servicio
innovador, darle seguimiento al rendimiento de éste para identificar y ajustar las posibles

problematicas para mantener el impacto relevancia y competitividad en el mercado.
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Servicio

Desde la perspectiva de los autores Bustamante, Vinueza, & Pibaque (2021),
denominan al servicio como un bien intangible compuesto por un conjunto de prestaciones
anexas, la cual puede ser modificada segiin los gustos o preferencias del consumidor, el
desarrollo de un servicio es menos complejo que el de la elaboracion de un bien con altos
estandares de calidad se relacionan con acciones que un individuo, organizaciones realizan para
y con el consumidor el cual busca satisfacer las necesidades. Implica dar soluciones intangibles
resolviendo conflictos que se presentan dia a dia en la sociedad con el tnico fin de mejorar la
calidad de vida. El servicio ofertado por medio de las empresas puede ir desde asesorias,
atencion al cliente, entre otros. El servicio se puede medir con la experiencia que tiene el
cliente, puede ser deficiente o satisfactorio segun el servicio ofertado con el fin de generar
recomendaciones a través de los clientes que comentan con sus familiares y conocidos, esta es

una de estrategias de marketing que ayuda al reconocimiento y posicionamiento de la marca.

Lealtad del cliente

Silva & Macias (2021), mencionan que el indicador de lealtad del cliente es uno de los
mejores para poder medir la efectividad y cuan rentable es la organizacion. La satisfaccion y
lealtad del cliente es de suma importancia que depende de la calidad para las micro, pequenas
y medianas empresas las cuales desempefian un factor a considerar en la economia de los
paises. Las empresas de distintas partes del mundo que no cumplen con la satisfaccion, lealtad
del cliente y su calidad no saben con certeza qué camino deben tomar para cumplir con las

necesidades de su sector.

Desde las perspectivas de los autores Fernandez, Leon, & Guzman (2019), mencionan
que en la actualidad existe una gran competencia entre organizaciones en el mercado,
organizaciones que deben cumplir con estandares para satisfacer las necesidades de sus
consumidores ofertando un servicio de buena calidad. Al servicio se la define como una serie
de operaciones intangibles que realiza una organizacién que llegan a interactuar con los
consumidores que facilita o resuelve alguna problematica cotidiana. Si el servicio ofertado por
la empresa es del agrado de la clientela es donde se llegan a crear lazos de preferencia y lealtad.
Ala lealtad se la define como la preferencia de manera frecuente que tiene un consumidor hacia
una misma organizacion por la adquisicion de un producto o servicio es por eso por lo que las
empresas deben enfocarse como factor clave en que el producto o servicio que ofertan a la
sociedad sea de calidad y con los mejores estandares para satisfacer las necesidades

presentadas.
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Satisfaccion del cliente

Pablo & Torres, (2022), mencionan que actualmente las empresas deben estar al tanto
de las nuevas necesidades o problematicas que estan presentes en el mercado en relacion con
la adquisicion de bienes y servicios. Al cliente se le debe mantener siempre satisfecho,
ofreciendo ofertas, descuentos, una experiencia personalizada entre otros siendo un factor
positivo a diferencia de un cliente insatisfecho, un cliente satisfecho nos podra generar
publicidad de boca en boca por la confianza que tiene a la organizacion en la que €l es cliente.
A diferencia de la contratacion de publicidad pagada, un cliente satisfecho hablara siempre
positivamente del producto o servicio que adquirié en determinado lugar por la calidad de este,

con sus familiares y conocidos, siendo una publicidad gratuita que genera la empresa.

Jabaloyes José & Carot José (2020) mencionan que mantener satisfecho al cliente
dependera de cumplir o sobrepasar con las expectativas que tiene al adquirir un bien o servicio.
La calidad no solo es el factor que considerar para la satisfaccion del cliente sino también debe
tenerse en cuenta la capacidad de resolucion a problematicas emociones positivas por parte de
la clientela al valor percibido. La satisfaccion del cliente influye de manera positiva para la
organizacion generando buena reputacion para posicionar su marca expandirse o competir de

manera directa con las demas empresas.

Calidad

Desde la perspectiva de los autores Jabaloyes & Carot (2020), mencionan que la calidad
del servicio o producto esta estrechamente relacionada con la satisfaccion que tiene el cliente,
un servicio de calidad mejora el modo de vivir de la sociedad, para ello las empresas deben
enfocarse en un buen desempefio para poder cumplir con lo requerido por el cliente, generar
confianza, seguridad y evitar la mayor cantidad de errores en los procesos. Para que un
producto o servicio llegue a ser de calidad debe cumplir con ciertas caracteristicas que

mantengan satisfecho al cliente como atributos positivos y estandares efectivos.

La calidad conlleva practicas sostenibles, mejora en procesos de produccion,
capacitacion al personal, buena comunicacion generando a la empresa ventaja competitiva
destacando de las demas empresas, también se debe identificar los elementos claves del
servicio o producto ofertado, realizar seguimientos, fomentar la mejora continua entre los
colaboradores de la organizacion. Para contar con un servicio de calidad es importante tomar
en consideracion las peticiones, recomendaciones o comentarios de los clientes que adquieren

el servicio, que se sienta parte de la empresa para que decida volver a consumir.
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Productividad

Rodriguez Diana (2022), define a la productividad como el rendimiento, eficiencia que
se logra mediante la optimizacion en los procesos de produccion aprovechando el maximo de
los recursos disponibles. Relacionado con la entrega del bien o servicio, el cumplimiento de
los tiempos, adaptacion a las nuevas tecnologias. La productividad no so6lo se considera en los
procesos de produccion de bienes, también se considera en los servicios, desde la salud,
educacion, asesoria, para ello es importante lograr una productividad equilibrada para que las
empresas se mantengan competitivas en el mercado contribuyendo a la economia general del

pais y el desarrollo sostenible.

La productividad es el resultado del esfuerzo y dedicacion que le dan las organizaciones
para mejorar sus procedimientos internos, externos con el fin de producir bienes y servicios de
alta calidad. Las empresas utilizan estrategias que les permita mejorar su productividad como
la automatizacién, capacitacion al personal, incentivos, motivacion, entre otros. La
productividad se mide con relacion a la utilizacion de los recursos para la elaboracion de un
producto ahorrando costos y tiempo. Mejorar la productividad es un objetivo importante para

las empresas porque les permite generar mayores ganancias

Gastronomia turistica

Por su parte Lopez Andrés & Hernandez Ricardo (2021), mencionan que el consumo y
elaboracién de alimentos en una comunidad, forman parte de su cultura e identidad que ha sido
formada conforme el pasar de los afios, depende de los productores locales porque son ellos los
que producen, transforman, crean valor agregado y los ofrecen con un producto o servicio que
los caracterice. En el mundo, cada territorio o comunidad cuentan con distintas culturas que los
identifican como sociedad. La gastronomia se la interpreta como el lenguaje o mensaje que
quieren transmitir los habitantes de un determinado sector, mediante la oferta de un alimento a

las personas que los visitan

La gastronomia turistica refleja aspectos como platos tradicionales, ingredientes
producidos en el sector, técnicas culinarias, los restaurantes que caracterizan a la zona,
festivales de comidas, entre otros. La gastronomia turistica no solo tiene relacion con los
alimentos, también se reflejan aspectos como la historia del lugar, los gustos o costumbres. La
gastronomia turistica no solo se ve reflejada en la experiencia que tiene la persona que la
consume, también tiene un impacto positivo en la economia del lugar, promueven el consumo

de productos locales, aumentan la tasa de empleo, esto se puede llevar a cabo mediante
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actividades como tours que ofrezcan experiencias centradas en la comida que identifica al

lugar.

En la actualidad son muchos los lugares turisticos que le dan importancia a la
experiencia del consumidor, considerando la gastronomia como medio fundamental para
transmitir la cultura, valores éticos del lugar, enriquece la experiencia del turista interactuando
con los habitantes mediante la degustacion de sabores auténticos y unicos que no encontraran
en otro lugar. La gastronomia turistica apoya a los productores, agricultores y pescadores

locales lo que fomenta la conservacion de sus tradiciones.

Eficacia y eficiencia

Los autores Lombana Jahir & Palacios Lorena, (2020) mencionan que la eficiencia hace
referencia a la habilidad de llevar a cabo una actividad, tarea o proceso, maximizando en la
mejor medida posible la utilizacion de los recursos. Eficacia hace referencia a el logro de los
objetivos planteados por la organizacion, capacidad de alcanzar la meta establecida. Ambos
indicadores son de suma importancia para una organizacion porque ayudan a una gestion

adecuada optimizando los procesos en las distintas areas.
Fundamentos legales

Constitucion de la Republica Del Ecuador
Capitulo I1. Derechos del Buen Vivir
Seccion novena. Personas usuarias

Art. 52.- Las personas tienen derecho s disponer de bienes y servicio de 6ptima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engaiosa sobre su contenido

y a caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y a las sanciones por vulneracion de estos
derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que

no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y penalmente por la deficiente

prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no
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estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore. (Constitucion

de la republica del Ecuador, 2008)

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Capitulo II. Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a

mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios

internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,

los siguientes:

1.

Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los
servicios basicos;

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos,
de optima calidad, y a elegirlos con libertad;

Derecho a recibir servicios basicos de optima calidad;

Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes
y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los
riesgos que pudieran prestar;

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte de
los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las condiciones
Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales;

Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo responsable
y a la difusion adecuada de sus derechos;

Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y mala

calidad de bienes y servicios; (Ley orgénica de defensa del consumidor, 2000)
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Plan Nacional de Desarrollo 2017 - 2021 — Toda una Vida

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento Econdémico

sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Para cambiar el patrén productivo utilizando en la economia ecuatoriana a lo largo de
su historia, se requiere fortalecer y potenciar la integracion de las cadenas productivas locales,
al incrementar la relacion espontanea entre actores implicados en la provision de bienes y
servicios — desde la produccion primaria hasta la llegada al consumidor-, lo cual incluye el
circuito de comercializacion y de incentivos afinados, bien concebidos y oportunos.

(SENPLADES, 2017)

Ley de Turismo
Capitulo II. De las Actividades Turisticas y de Quienes las Ejercen

Art. 5.- Se considera actividades turisticas las desarrolladas por personas naturales o
juridicas que se dediquen a la prestacion remunerada de modo habitual a una o mas de las

siguientes actividades:

a. Alojamiento;

b. Servicio de alimentos y bebidas;

c. Transportacion, cuando se dedica principalmente al turismo; inclusive el transporte
aéreo, maritimo, fluvial, terrestre y el alquiler de vehiculos para este proposito;

d. Operacion, cuando las agencias de viajes provean su propio transporte, esa actividad se
considerara parte del agenciamiento;

e. La de intermediacion, agencia de servicios turisticos y organizadoras de eventos
congresos y convenciones; y,

f. Casinos salas de juego (bingo-mecdnicos) hipdédromos y parques de atracciones

estables. (Ley de turismo , 2002)
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Capitulo I1.

Metodologia
Diseiio de la investigacion

En este estudio se aplicd un enfoque mixto con el disefio de investigacion cuantitativa
que al momento de recopilar informacion sirve de base para saber el nimero de clientes que en
esta investigacion son considerados como la poblacién, de igual manera el disefio de
investigacion cualitativa para obtener informacion de manera mas directa de datos realizados
a través de entrevistas y cuestionarios en los que se conocen criterios de los clientes,
trabajadores y duefios de las cabafas de la comuna San Pablo, con el fin de identificar su punto
de vista en relacion a las estrategias de marketing para la innovacion del servicio, esto para
poder obtener un analisis mas viable y eficaz a la solucidén a la problematica planteada de la

mejor manera posible

El disefio de investigacion no experimental para recopilar informacion de forma
valida, mediante la observacion de un problema existente y su posterior andlisis, para tomar
una decision adecuada con relacion a la implementacion de estrategias de marketing efectivas

que innoven el servicio en las cabafias de la comuna San Pablo.

Con relacion al enfoque cuantitativo se emple6 mediante los instrumentos como la
encuesta a los clientes habituales que visitan las cabafias, proporcionando datos numéricos que
fueron tabulados en la aplicacidon SPSS para el analisis estadistico, dando como resultado una
mayor comprension de estos. Con la ayuda de este enfoque se recolectd la perspectiva que
tienen los clientes con las estrategias de marketing adecuadas para una innovacion efectiva en

el servicio que ofertan las cabanas.

El enfoque cualitativo que se utiliz0 en esta investigacion permitid explorar y
comprender las percepciones que tienen los clientes del servicio que ofertan las cabafas dando
diversas perspectivas, empleando las técnicas de recoleccion de datos como las entrevistas,
encuestas, observacion, andlisis de contenidos lo que permitid obtener datos descriptivos y
detallados. Este enfoque facilité una comprension mas profunda e identificacion de resultados

mediante la interpretacion de los datos cualitativos.

Alcance descriptivo
Se aplico el tipo de investigacion descriptivo, que permitid analizar todos los aspectos
que influirdn en nuestro tema de estudio, de la misma manera los datos que se han obtenido por

medio de las técnicas e instrumentos mencionados anteriormente, por medio de este enfoque
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se hizo un andlisis exhaustivo de nuestro tema de estudio y una mejor interpretacion de los
datos recolectados. Este tipo de investigacion también permitiéo analizar los indicadores
identificados en el campo de estudio. Ayudo a describir las distintas caracteristicas y factores
que influyen en los modelos administrativos de las cabafias de la comuna San Pablo, aporto
aspectos positivos o negativos de estas organizaciones. Los estudios de tipo descriptivo son de
vital importancia porque estos manifiestan la informacion recolectada descrita desde el inicio

de la investigacion hasta la posible solucion a la problematica planteada.

Alcance exploratorio

La investigacion de tipo exploratoria permiti6 un plan mas eficaz para abordar
directamente nuestro tema de estudio mediante la recoleccion de informacion como las
entrevistas, que son de gran ayuda para nuestras conclusiones mediante el andlisis de los
resultados. Se aplico el tipo de investigacion exploratoria para efectuar diversas opiniones
sobre las cabafias de la comuna San Pablo, se acudi6 al lugar de trabajo, el entorno como los
clientes y asi identificar la situacion que enfrenta actualmente las cabafas, de esta manera se
establecid un diagnostico, a consideracion de nuestro tema de estudio como los elementos a
considerar con relacion a las estrategias de marketing para la innovacién del servicio. Este
alcance fue de suma importancia para realizar un estudio mas profundo y bien direccionado de
la investigacion
Métodos de la investigacion.

Meétodo deductivo

En la investigacion realizada, se empled el método deductivo que permitio recopilar
informacion relevante de gran apoyo para instaurar caracteristicas apropiadas, efectivas en la
cooperacion con las estrategias de marketing con el objetivo de abordar la problematica que
enfrentan las cabafias de la comuna de San Pablo. A través de este enfoque, se logro identificar
datos especificos que alinearon de manera integral con las estrategias de marketing para la
innovacion del servicio, para una comprension mas profunda de las causas y efectos reales que

afectan a estas empresas, para realizar un analisis mas preciso de su entorno.

La informacion recopilada durante la investigacion ha sido de gran apoyo para entender
como las estrategias de marketing pueden ser implementadas de manera efectiva en el contexto
particular de las cabanas de San Pablo. Al verificar de cerca los desafios y oportunidades que
enfrentan estas empresas, se ha podido disefiar las posibles soluciones més convenientes y

ajustadas a sus necesidades especificas.
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Meétodo inductivo

El método inductivo en el campo cientifico permite generar ideas innovadoras para
resolver las distintas problematicas partiendo de los datos y hechos que se observan referente
a las estrategias de marketing para la innovacion del servicio que son utilizados por los
negocios de este sector. Este método es de suma importancia ya que mediante las encuestas
direccionadas a los clientes que consumen de manera frecuente en estos negocios, del otro lado
las entrevistas dirigidas a los duefios de las cabafias obteniendo informacion de primera mano
y eficaz sobre la opinion que tiene sobre las estrategias de marketing que esta emplea, para la
innovacion del servicio ofertado.
Poblacion y muestra

Poblacion

El presente estudio descriptivo cuenta con una proyeccion del afio 2022 por parte de los
ultimos datos del INEC (Censo) con relacion a los habitantes de la provincia de Santa Elena,
partiendo de los habitantes de 18 afios, la poblacion total actual de la provincia de Santa Elena
es de 385.735 habitantes del cual el 49.6% (191.303) representa el sexo masculino y el 50.4%
(194.432) representa el sexo femenino. La edad promedio a considerar para la aplicacion de
las encuestas es a partir de 18 afios en adelante con capacidad de generar criterio propio sobre

innovacion del servicio.

Tabla 1

Poblacion por edad seleccionada

Poblacion por edad

18-19 18.672
20-24 18.070
25-29 14.468
30-34 13.029
35-39 12.178
40-44 11.574
45-49 10.022
50-54 8.989
55-59 7.609
60-64 6.167
65-69 4.812
Poblacidn total 125.590

Nota. Datos obtenidos de poblacion seleccionada del Censo 2022 (INEC)
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Muestra

En esta investigacion se considerd la muestra de la poblacion(finita), se optd por los
datos del ultimo censo (INEC) 2022 de la poblacion total de la provincia de Santa Elena para
aplicar las encuestas. Se considero por aplicar el método no probabilistico por conveniencia,
para determinar los clientes a encuestar se considerd aplicar la férmula estadistica a la

poblacion final.

Formula empleada:

a\\ 2
n° z(1-3)
n= s donde: n°=p+x(1—p)* | ———=
1+ d
N
Tabla 2
Nivel de confianza
N (tamaiio del 125590 p (probabilidad de 0.8
universo) ocurrencia)
Nivel de confianza (alfa) 1-alfa/2 Z(1-alfa/2)
90 % 0.05 1.64
95 % 0.025 1.96
97 % 0.015 2.17
99 % 0.005 2.58

Nota. Nivel de confianza de la muestra seleccionada

Tabla 3

Matriz de tamario de la muestra

Matriz de tamafios muestrales para un universo de 125590 con una p de 0.8

Nivel de d (error maximo de estimacion)

confianza 10,0% 9.0% 8.0% 7.0% 6.0% 5.0% 4.0% 3.0% 2.0% 1.0%
90% 43 53 67 88 119 172 268 476 1,067 4,161
95% 61 76 96 125 171 245 383 679 1,518 5,860
97% 75 93 118 154 209 300 469 832 1856 7,108

99% 106 131 166 217 295 425 662 1,172 2,607 9,818

Nota. Matriz de tamafios muestrales para el universo seleccionado
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N= Poblaciéon 125.590

Z=Nivel de confianza 97% (2.17)
p= Probabilidad de que suceda 80%
q= probabilidad en contra 20%

e= Error muestral 5%

n= Tamafio de muestra 300

El resultado que se obtuvo por medio de la férmula aplicada representa una muestra de 300

personas a las cuales se le haran las respectivas encuestas.

Tabla 4

Poblacion y muestra del estudio de investigacion

Poblacion y muestra

Poblacion Clientes de las cabafias de la comuna San Pablo

Muestra 300 clientes

Nota: Poblacion y muestra de la clientela de las cabafias de la comuna San Pablo.

Recoleccion y procesamiento de los datos.
Técnicas

Con relacion a las técnicas de investigacion empleadas, se opto por varias herramientas
para la obtencién de datos medibles y precisos. Los cuestionarios y entrevistas son de gran
apoyo para la medicion de los aspectos fundamentales como el comportamiento del mercado,

calidad del servicio, satisfaccion del cliente, entre otros indicadores.

Entrevista. La técnica de entrevista se utilizd para entablar una conversacion directa
con propietarios sobre sus perspectivas y proyecciones futuras de estas empresas ubicadas en
la comuna San Pablo, con relacion a la actual situacion sobre las estrategias de marketing
direccionadas a la innovacion del servicio que ofrecen en sus negocios, enfocandose en sus
clientes, con el objetivo de recopilar informacion con la ayuda de la guia elaborada para lograr
analizar e identificar estrategias son las adecuadas y efectivas en su campo de accién, en el

mercado que conforme pasa el tiempo se vuelve mas complejo y exigente.
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Encuesta. La técnica por medio de la encuesta se empled con el fin de recolectar datos
importantes desde la perspectiva del consumidor, con relacion a la calidad del servicio que
estas empresas ofertan, sea de manera positiva o negativa para conectar de manera directa con
ellos. Esta técnica fue adaptada al funcionamiento de las variables indicadores y dimensiones
correspondientes del estudio de investigacion de facil entendimiento y comprension para las

personas encuestadas.

Instrumentos

Guia de entrevista. Uno de los instrumentos que se utilizé fue la guia de entrevista,
que permitid recolectar informacion de los duefios de las cabafias, misma que fue preparada
por el investigador con preguntas abiertas direccionadas a las estrategias de marketing que

podrian ser ttiles para innovar el servicio en las cabafias de la comuna San Pablo.

Cuestionario. Por otro lado, este instrumento permitid recopilar informacion efectiva
de suma importancia, la estructura del documento se elabor6 con preguntas coherentes de facil
entendimiento para el encuestado, mediante la escala de Likert, cuya elaboracion fue basada
en los indicadores, dando confiabilidad y facil analisis estadistico al proveer datos uniformes

entre los clientes.

Google forms. Mediante la aplicacion de Google forms, se logré realizar la recoleccion
de datos de forma mas eficiente y ordenada, donde se realizaron las preguntas con la escala
Likert de las encuestas a los clientes habituales que visitan las cabafias, quienes conforman la
muestra de la poblacion investigada, también se optd por utilizar SPSS para tabular, filtrar,
ordenar y generar datos compactos de una base de datos obtenidos en las encuestas,
minimizando posibles errores humanos en los calculos complejos, también provee una amplia
gama de graficos cuadros automatizados para el andlisis y presentacion de los resultados

obtenidos.
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Resultados y Discusién

Analisis de datos (cualitativos o cuantitativos)

Analisis de los datos de las entrevistas
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Esta informacion fue recopilada a través de la guia creada, aplicada a 4 de los

propietarios de las cabafias de la comuna San Pablo, se obtuvieron las siguientes respuestas:

Datos Generales

Propietario Propietario Género

Propietario 1 Restaurant los 3 platos Masculino
Propietario 2 Cabaiia Restaurant Ambar Masculino
Propietario 3 Cabafia Teresita Femenino
Propietario 4 Cabafia Belén Masculino

1. Actualmente, ;Ofrece algun programa de fidelizacion o servicio que recompense

a sus comensales recurrentes? ;Cual es el mecanismo?

Con relacion a los propietarios de las distintas cabafias entrevistadas, se resaltan las

respuestas variadas con relacion a esta interrogante. Por un lado, algunas cabanas no ofertan

programas de fidelizacion, esto por motivos de escasez de recurso que estos demandan, otra

razon es que mencionan que no necesitan contar con estas estrategias, no consideran necesario

implementarlas. Sin embargo, recalcan que de vez en cuando se ofrecen algin gesto de

agradecimiento a este grupo de clientes. Los programas de fidelizacion para las cabafias no es

algo que implementen de manera permanente.

Se podria decir que la minoria de propietarios consultados afirman implementar

programas de fidelizacion que sea beneficioso para su cliente la recurrente, por ejemplo, son

pocas las cabanas que ofertan descuentos, promocion de jarras de jugos, duchas, carpas gratis,

entre otros beneficios.
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2. ¢Cuadles son los principales desafios a los que se enfrenta para innovar en el

servicio que ofrece?

De manera general los propietarios de entrevistados mencionan que actualmente se
enfrentan a desafios como las secuelas de la pandemia, poco presupuesto, problemas politicos,
seguridad, poca clientela, en comparacion a los afos anteriores, esto se refleja en el feriado de
noviembre, algunos de los entrevistados mencionan que en este afio no se vendiod ni siquiera el
equivalente 20% de lo que se vendia normalmente, hablando en délares mencionan que en
algunos casos en los feriados anteriores se vendian un aproximado de $4.000 o $5.000,

mencionan que en el feriado de este afio no se llegd ni a vender $1.000.

En términos politicos algunos de los entrevistados mencionan que el mayor problema
que enfrentan ellos y el pais en general es la ausencia de control por parte de las autoridades,
todo el mundo actia por su cuenta, el sector playero no esta totalmente controlado, mencionan
que si existiera un buen control las cosas fueran mejores. Otros desafios a los que se enfrentan
es la poca seguridad, el servicio de agua potable y luz, que esta siendo un problema a nivel
ecuatoriano, que a ellos que viven del turismo les afecta, cuando se mejoren estas situaciones

el turismo y la economia del pais serd mas eficiente.

3. (Qué ofertas descuentos o promociones especiales implementa para atraer nuevos

clientes? ;Cuales son y con qué frecuencia las realiza?

Pocos de los propietarios entrevistados mencionan que implementan ofertas y
promociones, pero en algunos no se las lleva a cabo de manera planificada. Las promociones
y ofertas que ofrecen van desde descuentos en platos a la carta, descuentos por cuentas grandes,
almuerzos a 3 USD de lunes a viernes o los fines de semana solo para clientes locales y
artesanos. Por otro lado, algunos propietarios mencionan improvisar en el momento las ofertas
o promociones, dependiendo del cliente, no obstante, existen propietarios que se mantienen

con el precio del menu y no ofrecen ningun tipo de descuento o promocion.

4. ;Qué canales o medios utiliza para la promocion de los servicios o productos de

las cabanas?

Existe un porcentaje de propietarios los cuales no cuentan con redes sociales, o algun

canal para promocionar su negocio, solo atraen al cliente desde el restaurante, si bien esto les
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puede funcionar hasta cierto punto, pero limita mucho su capacidad para mostrar su producto,
el principal factor es los pocos recursos o conocimiento para llevar a cabo la implementacion
del marketing digital efectivo. Son pocos los propietarios que mencionan que su mejor medio
para promocionar su producto y servicio es mediante la aplicacion de Facebook y en algunos
casos también utilizan Instagram. Una minoria de los restaurantes imprimen afiches que son

distribuidos en distintos sectores estratégicos.

5. En los ultimos afios, ;De qué manera ha mejorado el servicio, ambiente y la

decoracion de su local?

Pocos de los entrevistados mencionan que han realizado arreglos de fachada mejora de
cocina, arreglo de bafios, iluminacion, pintar periddicamente, siembra de plantas, mantener el
lugar limpio y ordenado, con el fin de ofrecer una experiencia de calidad, pero sin perder la
esencia que los caracteriza. Por otra parte, se visualiza que algunos negocios de este sector no
han mejorado el servicio se mantienen con la misma tematica por varios afios, sin embargo, en
un mercado tan competitivo, los negocios no pueden quedarse estancados, porque el cliente es

cada vez mas exigente, esto les representa el riesgo de perder clientela.

6. ¢Qué grado de importancia es el que le da al servicio y atencion a sus clientes,

como parte de su estrategia de marketing?

Los propietarios entrevistados mencionan que los clientes que reciben es uno de los
factores mas importantes a la hora de tomar decisiones estratégicas. Tratan de darle una
experiencia Unica cuidando detalles como la calidad del producto y servicio que ofrecen, la

amabilidad y rapidez de sus colaboradores, la higiene en todo el local.

7. ¢Invierte en publicidad? ;Cuales son los resultados obtenidos?

Los propietarios entrevistados mencionan de vez en cuando ofertan el servicio y
producto mediante redes sociales, esto no es recurrente, porque la situacion econémica no les
permite hacer mayor inversion como antes lo hacia. Mencionan que cuando la situacion
econdomica era mejor optaban por publicidad radial, que tenia un costo de $20 semanal o en

otros casos hacian canjes.
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8. ¢De qué manera solventa los requerimientos de los clientes?

Mas de la mitad mencionan mantener una politica flexible, se basan en el dicho de que
el “cliente siempre tiene la razoén”, es por ello por lo que cualquier queja o disconformidad de
los clientes, de ser el caso se pide las respectivas disculpas o entrar en didlogo mutuo, con la

finalidad de satisfacer los requerimientos del cliente.

9. ¢Qué estrategias de marketing ha aplicado en su negocio, para ofertar los

servicios?

Mediante el andlisis de las respuestas de los propietarios entrevistados, existe un bajo
porcentaje de propietarios que aplican estrategias de marketing, las estrategias de marketing
estan presentes empiricamente pero de manera tradicional, esto representa una desventaja en
la era digital, fallan al momento de desaprovechar las distintas plataformas que existen en el
medio digital, se identifica que los propietarios no tienen los conocimientos para lanzar
campafias que impulsen la marca por su cuenta. Son pocos los propietarios que ofrecen
paquetes para grupos de empresas, familiares, cumpleanos. Una minoria de propietarios

capacitan a su personal, tanto de cocina como de atencion al cliente.
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Analisis de los datos de las encuestas
Después de aplicar el instrumento de recoleccion, los datos y resultados presentados a
continuacion son de las encuestas que se las realizo a los clientes que visitan y consumen en

las cabaiias de la comuna San Pablo.

Tabla 5
Edad del cliente
Frecuencia Porcentaje
18 -24 58 19.3%
25-34 50 16.7%
35-44 84 28.0%
45-55 82 27.3%
Mayores a 56 26 8.7%

Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Figura 1
Edad del cliente
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Con relacion a la tabla 5 y figura 1, se evidencia la edad de las personas encuestadas
que visitan las cabafias, dando como porcentaje mayor el rango de personas de 35 a 44 aios,
seguido de un porcentaje del rango de 45 a 55 anos, siendo estas dos categorias los que

representan el mayor publico encuestado.
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Tabla 6

Género del cliente

Frecuencia Porcentaje
Femenino 113 37.7%
Masculino 187 62.3%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 2

Género del cliente
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Con relacion a la tabla 6 y figura 2, se visualiza que el mayor porcentaje de los
encuestados los representan el género masculino, seguido de los clientes de género femenino

que representan la menor parte de los encuestados, ambos géneros representan una totalidad de

300 clientes encuestados.
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Pregunta 1.- ;Las cabaiias aplican estrategias de marketing efectivas?

Tabla7

Estrategias de marketing

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 61 20.3%
En desacuerdo 110 36.7%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 42 14.0%
De acuerdo 42 14.0%
Totalmente de acuerdo 45 15.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 3
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 7 y figura 3, se muestra la primera pregunta dando como resultado que la
mayoria de los clientes encuestados mencionan que estan en desacuerdo, ya que las cabafias no
aplican estrategias de marketing efectivas, este resultado representa a los negocios de este
sector una debilidad significativa para la era digital en la que vivimos actualmente. Los
propietarios cuentan con muchas ocupaciones como la contabilidad o administracién que no

les permite aprender y ejecutar nuevas tacticas en sus estrategias de marketing.



46

Pregunta 2.- ;Considera que el menu se adapta a las necesidades alimenticias de

los clientes?

Tabla 8
Producto
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 37 12.3%
En desacuerdo 25 8.3%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 113 37.7%
De acuerdo 83 27.7%
Totalmente de acuerdo 42 14.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Figura 4
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 8 y figura 4, se visualiza que un gran porcentaje (37.6%) de clientes
encuestados estan ni de acuerdo ni en desacuerdo a esta interrogante planteada, en mencion a
que en algunas cabafias el ment no se adapta a sus necesidades alimenticias, no obstante, un
porcentaje esta de acuerdo con el mend, el resultado negativo a esta interrogante representa una
oportunidad para que ciertas cabafias renueven constantemente los platos que ofertan en su

menu.



47

Pregunta 3.- ;Considera que los precios del servicio y productos ofertados por las

cabaiias, es justo?

Tabla 9
Precio
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 58 19.3%
En desacuerdo 114 38.0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 34 11.3%
De acuerdo 57 19.0%
Totalmente de acuerdo 37 12.3%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 9 y figura 5, se visualiza que la mayoria de los encuestados estan en
desacuerdo y totalmente en desacuerdo con los precios del mena que ofertan las cabaiias de la
comunidad, porque en algunos casos el precio de los platos es elevado, la minoria de los

encuestados estan de acuerdo con los precios.
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Pregunta 4.- ;Existen descuentos o promociones algunos dias de la semana?

Tabla 10
Descuentos
Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 45 15.0%
En desacuerdo 76 25.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 115 38.3%
De acuerdo 26 8.7%
Totalmente de acuerdo 38 12.7%
Total 300 100.0

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 6
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 10 y figura 6, se observa que el mayor porcentaje de clientes encuestados se
mostraron neutrales, especificamente el 38.3% menciona estar “ni de acuerdo ni en
desacuerdo”, sobre si hay descuentos y ofertas semanales en este sector gastrondémico, este

porcentaje negativo representa un factor a mejorar las estrategias de promocion y descuentos.
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Pregunta S.- ;Considera que las cabafias se encuentran en una zona de facil acceso

para los clientes?

Tabla 11
Ubicacion
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 60 20.0%
En desacuerdo 43 14.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 7.7%
De acuerdo 106 35.3%
Totalmente de acuerdo 68 22.7%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.
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Figura 7
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 11 y figura 7, se muestran los resultados a la interrogante sobre la ubicacion
de estos emprendimientos, quienes manifiestan en gran mayoria que las cabafas se encuentran

en lugar de facil acceso para los turistas.
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Pregunta 6.- ;Considera que las cabaiias deben utilizar aplicaciones, para vender

sus productos?

Tabla 12

Aplicaciones para la venta a domicilio

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 38 12.7%
En desacuerdo 67 22.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18 6.0%
De acuerdo 102 34.0%
Totalmente de acuerdo 75 25.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo

Figura 8
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 12 y figura 8, si bien es cierto la venta a domicilio tomo impulso en la
pandemia, la mayoria de los clientes encuestados mencionan que estdn de acuerdo con
implementar aplicaciones para la venta a domicilio, esto es de vital importancia para los

negocios porque les da un valor diferenciador como restaurante.
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Pregunta 7.- ;Las cabafias renuevan periédicamente los platos que ofrecen en su

menu?
Tabla 13
Oferta
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 70 23.3%
En desacuerdo 115 38.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 25 8.3%
De acuerdo 46 15.3%
Totalmente de acuerdo 44 14.7%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

La actividad principal de los negocios de este sector se refleja en la preparacion de
alimentos a base de mariscos como, cazuelas, ensalada de mariscos, pescados enteros, entre
otros, en la tabla 13 y figura 9, se evidencia que la gran mayoria de los encuestados mencionan
que las cabafas no innovan en los platos que ofrecen en su ment, esto podria afectar en la

satisfaccion y experiencia del cliente.
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Pregunta 8.- ;Las cabafias cuentan con la capacidad de servicio, para el

incremento de turistas?

Tabla 14
Demanda
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 52 17.3%
En desacuerdo 132 44.0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 7.7%
De acuerdo 50 16.7%
Totalmente de acuerdo 43 14.3%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo

Enlatabla 14y figura 10, los clientes encuestados estan entre totalmente en desacuerdo
y en desacuerdo, esto se refleja en que algunas cabafias del sector no estan preparadas tanto en
personal como en capacidad, son factores insuficientes en las temporadas de feriado, esto se
refleja al ruido excesivo, mesas muy pegadas, poco personal, esto es un problema de gestion

administrativa que debe ser solucionado, para mejorar la experiencia del consumidor.
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Pregunta 9.- ;Como considera la presentacion de los platos?

Tabla 15

Presentacion de platos

Frecuencia Porcentaje
Deficiente 56 18.7%
Regular 100 33.3%
Bueno 63 21.0%
Muy bueno 43 14.3%
Excelente 38 12.7%
300 100.0

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 11
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 15 y figura 11, los clientes encuestados muestran un resultado en la que se
evidencia que la mayoria considera que la presentacion de los platos es regular.
Especificamente un 33.3% califico como regular la presentacion, sin embargo, solo el 12.67%
califico como excelente. Esto representa una oportunidad para que los propietarios mejoren la

presentacion de los platos del ment.



Pregunta 10.

gastronomicas?

Tabla 16

Innovacion

54

.Considera importante la innovacion constante en las técnicas

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 50 16.7%
En desacuerdo 51 17.0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 5.3%
De acuerdo 64 21.3%
Totalmente de acuerdo 119 39.7%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 12
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 16 y figura 12, se visualiza que la mayoria de los encuestados mencionan

estar totalmente de acuerdo con que es de vital importancia innovar constantemente las técnicas

gastronomicas, esta respuesta es de consideracion para los propietarios para despertar el interés

de los clientes con propuestas nuevas e innovadoras. Implementar nuevas técnicas

gastrondmicas que mejoren las técnicas e ingredientes de calidad para la preparacion de los

platos.
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Pregunta 11.- ;Considera importante la implementacion de programas de

fidelizacion para incrementar la lealtad del cliente?

Tabla 17
Lealtad del cliente
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 58 19.3%
En desacuerdo 36 12.0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 5.0%

De acuerdo 72 24.0%
Totalmente de acuerdo 119 39.7%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.
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Figura 13
Lealtad del cliente
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 17 y figura 13, se evidencia que la mayoria de los encuestados estan
totalmente de acuerdo y consideran importante que las cabafias implementen esta iniciativa de
programas de fidelizacion para sus clientes recurrentes, pudiendo acceder a estrategias como
descuentos, canjear recompensas, entre otros beneficios. Esto ayudara a los negocios a

fomentar relaciones con sus clientes mas estrechas y duraderas.
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Pregunta 12.- ;El servicio que ofertan es rapido?

Tabla 18

Satisfaccion del cliente

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 41 13.7%
En desacuerdo 125 41.7%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 28 9.3%
De acuerdo 61 20.3%
Totalmente de acuerdo 45 15.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 14
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 18 y figura 14, la mayoria de los clientes encuestados que representan mas
del 40%, consideran estar en desacuerdo por que la duracion del servicio ofertado en algunas
ocasiones es demorada, esto resulta motivo de queja, esta problemdtica representa una

oportunidad para que los propietarios agilicen sus procesos de preparacion de los alimentos.
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Pregunta 13.- ;Considera que la calidad de los servicios que ofrecen las cabafas

de San Pablo es mejor, en comparacion a las de otros sectores de la provincia?

Tabla 19

Calidad del servicio

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 45 15.0%
En desacuerdo 117 39.0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 33 11.0%
De acuerdo 57 19.0%
Totalmente de acuerdo 48 16.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Figura 15
Calidad del servicio
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 19 y figura 15, la mayoria de los clientes encuestados consideran estar en
desacuerdo a esta interrogante, consideran que en algunas ocasiones otros sectores ofrecen un
mejor servicio y producto, ante esta problematica los propietarios deberan tomar medidas como
la inversion en decoracidn, creacion de ambientes tinicos, mejorar la capacitacion del personal,

entre otros aspectos que impulsen el negocio.
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Pregunta 14.- ;Usted recomendaria el servicio de gastronomia a los turistas?

Tabla 20

Gastronomia turistica

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 36 12.0%
En desacuerdo 58 19.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20 6.7%
De acuerdo 125 41.7%
Totalmente de acuerdo 61 20.3%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Figura 16
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

En la tabla 20 y figura 16, refleja un porcentaje positivo por parte de los clientes
encuestados en el cual consideran estar de acuerdo en recomendar la gastronomia del sector,
mas que nada para reactivar la economia, sin embargo, existe un porcentaje de mas del 20% en
el que los clientes no recomendarian el servicio, mejorar ese porcentaje seria una estrategia

efectiva, para atraer a nueva clientela y generar mas ingresos.
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Pregunta 15.- ;La cultura gastronémica del lugar se ven reflejados en los platos

que ofertan?

Tabla 21
Cultura
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 45 15.0%
En desacuerdo 55 18.3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 27 9.0%
De acuerdo 123 41.0%
Totalmente de acuerdo 50 16.7%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Figura 17
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Enlatabla 21y figura 17, se evidencia que la cultura gastrondmica de San Pablo se ven
reflejados en el servicio y producto que ofertan, como la preparacion de los platos, en algunas
cabafas cuentan con buena sazon, mariscos frescos, buena estructura, sin embargo, alin existe
un porcentaje de mas del 20% de clientes que dicen estar en desacuerdo, para ello se

recomienda darles valor a las raices culinarias del sector.
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Pregunta 16.- El nivel del servicio ofrecido por los colaboradores de las cabafas

es:

Tabla 22

Eficacia y eficiencia

Frecuencia Porcentaje
Deficiente 46 15.3%
Regular 98 32.7%
Bueno 60 20.0%
Muy Bueno 45 15.0%
Excelente 51 17.0%
Total 300 100.0%

Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

Figura 18
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Nota. Encuesta dirigida a los clientes de las cabanas de la comuna San Pablo.

En la tabla 22 y figura, se evidencia que la mayoria de los encuestados califican como
regular y bueno el servicio ofrecido por las cabafias de la comunidad, sin embargo, no llegan a
términos de excelencia, es por ello por lo que estos negocios deben mejorar en el servicio que
ofertan, optando por estrategias de marketing innovadoras, mejorar su presencia con
promociones y ofertas en redes sociales, generar lazos de fidelizacion y mejorar la experiencia

con el cliente.
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Discusion

Una vez culminada la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos, en los
resultados se visualiza la situacion actual de las cabafias ubicadas en el sector playero de la
comuna San Pablo, donde se constata que estos negocios presentan ciertas falencias en relacion
con las estrategias de marketing que utilizan para innovar el servicio, lo que genera

oportunidades a identificar de manera inmediata para corregir los errores.

Se evidencia que gran parte de clientes encuestados estan en desacuerdo, por motivo de
que algunas cabanas no le dan importancia a publicar por medio de sus redes sociales sobre
ofertas o promociones, a diferencia de la otra parte que si publica promociones o descuentos
en su gran mayoria en plataforma de Facebook mas que nada en feriados, generar publicidad
de calidad por medio de las redes sociales es una estrategia de marketing muy efectiva para
cumplir los objetivos de las empresas, generando lazos de fidelizacion y atraccion de nueva

clientela.

Sudrez & Pérez (2021), de la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador Sede Ambato,
en su articulo cientifico titulado “Tendencias y perspectivas del marketing en las pymes”, se
logrd evidenciar que las pymes locales han invertido en marketing, pero no cuentan con una
base que sea beneficioso para su plan estratégico. El resultado de esta investigacion no fue del
todo favorable, en algunos casos, porque actualmente adoptar el marketing digital como
herramienta representa muchas oportunidades para las pymes, ya que les permite llegar a mas
mercados con un presupuesto menor y con la capacidad de cuantificar los beneficios que se
obtendran de esta manera, para facilitar la toma de decisiones y corregir errores que perjudican

su posicion en relacion con sus competidores.

Vasquez & Vallejo (2021), de la universidad Politécnica Salesiana del Ecuador, en su
articulo cientifico, “El marketing digital como estrategia de las MiPymes en tiempos de
pandemia”, los autores concluyeron, que la tendencia adoptada con el uso de las redes sociales
y el comercio electronico, son muy efectivas para varias empresas de la ciudad de Cuenca. Uno
de los mayores desafios que enfrentaron estas empresas durante la pandemia es el cambio
radical de los medios tradicionales a su adaptacién a los medios virtuales y digitales. Las
empresas fueron beneficiadas por estas estrategias de marketing digital siendo el caso de que
muchas personas aiin conservan esta técnica de marketing una vez superada la pandemia o en
caso si llegara el caso del retorno al confinamiento total, porque la aplicaciéon de estas
estrategias es de suma importancia para el crecimiento de las empresas, amplian su cartera de

clientes y aumentan los ingresos.
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Villavicencio (2020), de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena denominado
“Estrategias de marketing para los emprendimientos de la comuna San Pedro de la parroquia
Manglaralto, cantéon Santa Elena, afio 20207, la autora concluye su trabajo de titulacién
mencionado que el adecuado desarrollo e implementacion de estrategias de marketing para los
emprendimientos de la comuna San Pedro es de vital importancia para lograr un mayor
posicionamiento para los emprendimientos del sector para ampliar la cartera de clientes y por

ende generar desarrollo turistico e ingresos.

Galdea (2023), de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena en su trabajo de
titulacion, “Estrategias de diferenciacion y ventajas competitivas de cabafia Ebenezer, comuna
San Pablo, provincia Santa Elena afio 2022, indica como conclusion optar por estrategias de
diferenciacion para fortalecer las ventajas competitivas de la empresa para destacar frente a la
competencia ofreciendo un servicio Unico y valioso ya que las estrategias de diferenciacion
ayudan a que los clientes sean mas leales. Se determino ciertas falencias que afectan al
desarrollo del restaurante e identificacion de clientes en esta zona altamente competitiva como
el poco conocimiento que tiene el gerente administrativo del negocio acerca de la necesidad
que tiene el cliente y satisfaccion que tiene sobre el servicio gastrondmico que este ofrece

siendo, vulnerable ante la competencia.

Propuesta: Plan de accion

Objetivo de la propuesta

Definir estrategias de marketing idoneas para innovar el servicio al cliente en las cabaiias de la

comuna San Pablo.

Esta propuesta estd enfocada a las estrategias de marketing que permitan innovar el servicio de
las cabafias de la comunidad, la necesidad de sobresalir ante un mercado sumamente
competitivo. El sector turistico gastronémico que ofrecen productos derivados del mar enfrenta
desafios constantes en el cual deben ofertar un producto y servicio unico y diferenciador a los
clientes, de no ser asi enfrentaran riesgos de volverse insignificantes ante tantas opciones con
las que cuenta la provincia de Santa Elena. Mejorar y apostar por estrategias que mejoren la
experiencia del turista, fidelizar clientes, emplear nuevas técnicas culinarias, mejora de

decoracion, todo aporta positivamente.
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Tabla 23

Propuesta: Estrategia de marketing.

Estrategias de marketing

Producto 1. Descuentos y promociones en
temporada baja.
2. Eventos gastronémicos.
Alianzas con proveedores locales.

4. Impulsar las redes sociales.

Servicio 1. Alianzas estratégicas (hoteles locales
y operadores turisticos).
2. Decoracion llamativa.

3. Mejorar la experiencia.
Distribucion 1. Productos para llevar-Servicio a
domicilio.
Nota. Estrategias con enfoque del producto, servicio, distribucion.

Estrategia: Descuentos y promociones en temporada baja.
Accion:

e Esta estrategia se debe aplicar en las temporadas las cuales no se recibe a muchos
turistas en el sector, los descuentos a ofrecer por parte de las cabaifias de la comuna San
Pablo serian 2 x 1, descuentos en porcentaje a la cuenta total o en platos o bebidas
especificas, happy hour para los residentes locales, esto con el fin de incentivar al turista
a visitar los restaurantes y reactivar la economia a través de la generacion de ingresos

mas estables durante todo el ano.

Estrategia: Eventos gastronomicos.
Accion:

e Para llevar a cabo esta estrategia se debe establecer un calendario especificando las
fechas para los eventos.
e FElevento debera contar con una tematica diferente para presentar un marisco o bebida

al publico, las degustaciones de los alimentos deberdn estar preparadas y supervisadas



64

por los expertos en cocina, para que brinde una clase magistral del proceso de
elaboracion con los ingredientes de los platos presentados, el evento debera ser atractivo

para captar a la clientela potencial y por ende generar publicidad efectiva.

Estrategia: Alianzas con proveedores locales.
Accion:

Aliarse con los pescadores y productores locales con la finalidad de obtener los
productos mas frescos posibles y elaborar un plato de calidad.

Se debera identificar mercados de la zona, proveedores pequenos, la asociacion de
pescadores artesanales o pescadores independientes que sepan del campo.

Seleccionar a los proveedores que cumplan con las expectativas de calidad que tienen
los duefios de los locales, para que ofrezcan variedad de productos que van desde
pescado, camarones, langostinos, conchas, pulpos, cangrejos, entre otros mariscos que
provee el mar, la compra se hace de manera directa con el proveedor.

Incluir fotografias en el menu del local, en menciéon a los proveedores locales

mostrando apoyo mutuo con la comunidad

Estrategia: Impulsar las redes sociales
Accion:

Publicar promociones y sorteos, dentro de los sorteos se puede lanzar una publicidad
en la en las redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp, en la que los clientes
deberan subir una foto consumiendo en cualquiera de los locales, la foto con mas likes
podré ganar desde descuentos, cenas romanticas o platos a la carta gratis, para que se
haga valida su participacion debera seguir y etiquetar a la pagina de la cabaia.

Se debe crear hashtags de la zona como tal o de los propios restaurantes como por
ejemplo #SanPabloCalidadGastrondmica o #SanPabloCabafias, para que los clientes
puedan utilizarlos al momento de subir alguna publicacién de la zona, esto expandira
la publicidad.

Crear cuentas de Tik Tok para gestionarlas con la creacion de videos cortos sobre la
vista, locacion, como llegar, platos y bebidas que ofertan los restaurantes, promociones,
descuentos o paquetes, esto permitira llegar a un publico mas amplio de distintas partes

del mundo.
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Estrategia: Alianzas estratégicas (hoteles locales y operadores turisticos)
Accion:

Averiguar cudles son los mejores hoteles y hostales del sector dando importancia a
aquellos que cuentan con buena critica y referencias, de la misma manera los tours
gastrondmicos de la provincia. Solicitar reuniones con los duefos de los hoteles y
operadores que fueron seleccionados, para trabajar conjuntamente a través de paquetes
turisticos.

Crear folletos de la comida en idioma espafiol e inglés, con promociones, descuentos,
cupones, informacion de la historia de la comunidad de local y hoteles aliados.
Monitorear si los resultados obtenidos en determinado tiempo son los deseados, para
renovar las alianzas o buscar nuevas opciones que generen resultados mas factibles para

las cabafias.

Estrategia: Decoracion llamativa
Accion:

Seleccionar temas en relacion con el perfil costero del mar, con tonalidades azules para
implementar un mural en la fachada del local.

Contactar y reunirse con muralistas de la zona, para que ayuden con la idea final del
estilo a crear y definir precios.

En las entradas de los locales debe ser uno de los puntos mas llamativos, como arco de
arreglos florales o globos con tonalidades intermedias.

Adquisicion de decoraciones playeras para darle un toque Unico al restaurante.
Contactar con carpinteros y ebanistas locales, para la elaboracion de decoracidn rustica
como tablas, instalacion de redes de pesca, ldmparas a base de paja, entre otros
implementos que le den ese toque rustico que los caracteriza.

Crear una “esquina fotografica”, en la que los clientes puedan tomarse fotografias para
subirlas y etiquetar al restaurante en sus redes sociales, el spot debera ser llamativo, en
la que resalte el nombre del local, acompafiado de la decoracion como luces, conchas,

corales o estrellas de mar que deberan ser utilizados de la manera mas creativa posible.
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Estrategia: Mejorar la experiencia
Accion:

Con la ayuda de aplicaciones como YouTube, Spotify crear listas con géneros musicales
acorde a la playa o época del afio, como musica latina o musica alegre con la caida de
sol.

Otra opcion para darle un toque mas exclusivo y llamativo al restaurante seria la
contratacion de DJS o cantantes en vivo, la musica debera estar con un volumen
equilibrado para que el cliente se sienta en un ambiente de paz o para fomentar la
conversacion entre ellos.

Capacitar de manera recurrente a los colaboradores de los restaurantes, para corregir
errores 0 mostrar nuevas técnicas de atencion al cliente, cocteleria, cocina, todo para

con la finalidad de ofrecer un producto y servicio de la mejor calidad a los comensales.
Distribucion

Estrategia: Productos para llevar-Servicio a domicilio.

Accion:

Crear un menu en el cual se oferten platos los cuales se mantengan en buen estado por
mas tiempo como, tacos, hamburguesas de mariscos o combos de mariscos con
guarniciones.

Adquirir empaques desechables de buena calidad como bandejas térmicas, tarrinas de
aluminio, servilletas, cubiertos plasticos, entre otros implementos.

Contar con los numeros especificamente para utilizar la aplicacion de WhatsApp, este
numero sera el referente para la toma de pedidos a domicilio.

Imprimir el logo con una pequefia informacién (niimero, direccidn, redes sociales,
eslogan) del local, para pegarlas en los envases.

De manera periddica, analizar cuales son los pedidos a domicilio que tienen mayor
demanda, para que el local pueda abastecerse en mayor cantidad con esos productos.
Alianzas con empresas que ofrecen el servicio a domicilio como Rappi, Uber Eats, para

que el restaurante pueda incluirlos en su publicidad y ofertar promociones en

exclusividad por la compra digital.
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Conclusiones

Con relacion al desarrollo de la investigacion, se llega a la conclusion de que las cabafias
ubicadas en el sector playero de la comuna San Pablo carecen de conocimientos sobre
estrategias de marketing efectivas, que les permitan innovar el servicio y producto,
desaprovechando un sinnumero de oportunidades que son de vital importancia para que el
cliente los prefiera a ellos, antes que a cualquier otro restaurante con las mismas caracteristicas,
por ello se generan ideas innovadoras que pueden ser implementadas en sus procesos enfocados

a la digitalizacion, experiencia del cliente, producto y distribucion.

Mediante el diagnostico de las estrategias que aplican actualmente los duefios de los
negocios se evidencia que en gran mayoria los propietarios optan por las estrategias de
marketing basicas, enfocadas unicamente en promociones a corto plazo o la publicidad que atin
la hacen de manera tradicional, si bien las estrategias no son del todo malas, porque de todas
formas ayudan a incrementar sus ventas, pero estas estrategias no estan direccionadas a innovar
el servicio a largo plazo como la experiencia gastrondmica ambientacion, presentacion de
platos y distribucion, factores significativos que de no considerarse afectan al posicionamiento,

pérdida de competitividad, disminucion en ventas y mala imagen.

Con relacion a los resultados que se obtuvieron mediante los instrumentos de
recoleccion de datos como la guia de entrevista dirigida a los propietarios de las cabaias y
encuestas a los clientes que los visitan, se logrd evidenciar que una parte de los clientes no esta
del todo satisfecha con el servicio que ofertan, esto representa una problematica, por ende
genera una oportunidad a posibles soluciones, que sirvan para captar la atencion del turista en
un mayor rango, para ampliar la cartera de clientes y generar mejores ingresos que les permitan

mejorar la calidad del servicio y reconocimiento a nivel global.

Mediante la propuesta se logrd identificar las estrategias de marketing efectivas que
permitan a las cabafias de la comuna San Pablo, innovar el servicio y producto para el cliente,
con relacion a las deficiencias identificadas, para que les sirva de apoyo a la hora de que los
propietarios tomen decisiones, las estrategias mas efectivas se relacionan al cliente como la
alianzas estratégicas con hoteles, proveedores locales, impulsar las redes sociales de las
cabafias, eventos gastrondmicos, descuentos y promociones en temporada baja, lo que las

convierte en estrategias innovadoras que impulsaran turisticamente a este sector.
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Recomendaciones

Se recomienda analizar de manera periddica las nuevas tendencias que se relaciona a
las experiencias gastronomicas de calidad, para identificar cudles son las més innovadoras o
las que hayan sido de gran apoyo para hoteles o restaurantes similares, tomando en cuenta las
criticas y sugerencias de los clientes y tomar medidas répidas lo que permitira identificar de

mejor manera los espacios de innovacion disponibles.

Se recomienda crear contenido audiovisual de calidad constantemente mediante las
plataformas digitales de mayor impacto como Facebook, Instagram y Tik Tok, en el que
resalten los platos, la cultura, locacion, procesos de servicio innovadores y promociones que
ofrecen las cabafias de la comuna San Pablo en determinado tiempo, con el fin de promocionar

la marca y llegar a un publico més diverso de distintas partes del mundo.

Se recomienda utilizar estrategias de marketing variadas o combinadas, no limitarse a
las estrategias de marketing tradicionales, como por ejemplo aliarse a proveedores locales que
nos vendan la materia prima o estadia, con la finalidad de que se impulse el turismo de toda la
comunidad, lo que generara plazas de empleo y mejora en ingresos econdmicos para el

desarrollo de la comuna.

Como ultimo se recomienda a los propietarios de las cabafias de la comuna San Pablo
utilizar estrategias de marketing que los ayuden a diferenciarse de la competencia, generar
valor agregado a su producto y servicio hacia el cliente, resaltar que la importancia de
implementar una estrategia de marketing efectiva ayudara a atraer a clientes potenciales,
fidelizar clientes. Generar mas publicidad sobre la marca, llevando a cabo ferias, eventos

gastronémicos o lanzamiento de productos que permitan aumentar la demanda.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA - TRABAJO DE TITULACION. FCA - ADE

TEMA PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Objetivo general Promocion
(De qué manera las
estrategias de marketing ) ) )
. L Analizar estrategias de marketing que . Producto
innovan el servicio de las . . ., e Estrategias de . . Disefio de la investigacion
cabafas de la comuna San pefmltan lallnnO\{)aCNmn éiell servicio al marketing Marketing mix Preci )
Pablo de la provincia de cliente en las cabafias de la comuna recio Enfoque mixto:
Estrategias Santa Elena? San Pablo de la provincia de Santa Cuantitativo v cualitativo
de Elena. Plaza y '
marketing Alcance:
para la Sistematizacion del .. ; .. .
innovacién problema Objetivos especificos Oferta Descriptivo y exploratorio.
del s . . : . Métodos de investigacion:
icio d (Cual es el estado actual de Diagnosticar las estrategias de Competitividad Demanda
servllcw ¢ las cabaflas a la hora de marketing que se aplican actualmente Deductivo e inductivo.
b as d gestionar su estrategia de en el servicio al cliente de las cabafias I ., .,
cabanas de marketing? de la comuna San Pablo. fiovacion Poblacion y muestra
la comuna i fi
Clientes de las cabafas de la comuna
San P‘ab!o, ., Lealtad del cliente San Pablo. (300)
provincia - Cudl es la composicion Identificar los factores que influyen Innovac.lo.n del
Santa 6 o P L en el servicio al cliente al servicio . Satisfaccion del Instrumentos
El competitiva de las cabafias . . . Servicio .
ena, 0 implementar estrategias de marketing cliente E
2023. en el mercado? h . . . ncuestas
como herramienta primordial.
Calidad Entrevista
(Cémo optimizar el servicio Definir las estrategias de marketing Gastronomia turistica Google forms
que ofrecen las cabafias idoneas para la innovacion del Productividad

utilizando herramientas de
marketing?

servicio al cliente en las cabanas de la
comuna San Pablo.

Eficacia y eficiencia
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Apéndice 2
Instrumento de recoleccion de datos: Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS F A
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS *a?

Entrevista dirigida a los propietarios de las cabanas de la comuna San Pablo provincia de

Santa Elena.

Tema: “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA INNOVACION DEL SERVICIO
DE LAS CABANAS DE LA COMUNA SAN PABLO PROVINCIA, SANTA ELENA
2023”

Objetivo: Analizar estrategias de marketing que permitan la innovacion del servicio al cliente
en las cabafias de la comuna san Pablo de la provincia de Santa Elena.

Instrucciones: A continuacidn, sirvase responder como crea conveniente, dando su criterio y
punto de vista a las siguientes preguntas.

Datos generales

Nombre:

Género: Masculino Femenino

Edad:

Propietario:

1. Actualmente, ;Ofrece algiin programa de fidelizacion o servicio que recompense a sus
comensales recurrentes? ;Cudl es el mecanismo?

2. (Cudles son los principales desafios a los que se enfrenta para innovar en el servicio
que ofrece?

3. (Qué ofertas, descuentos o promociones especiales implementa para atraer nuevos
clientes? ;Cuéles son y con qué frecuencia las realiza?

4. (Qué canales o medios utiliza para la promocion de los servicios o productos de las
cabanas?

5. (Enlosultimos afios, ;| De qué manera ha mejorado el servicio, ambiente y la decoracion
de su local?

6. (Qué grado de importancia es el que le da al servicio y atencion a sus clientes, como
parte de su estrategia de marketing?

7. (Invierte en publicidad? ;Cuéles son los resultados obtenidos?

(De qué manera solventar los requerimientos de los clientes?

9. (Qué estrategias de marketing ha aplicado en su negocio, para ofertar los servicios?

>
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Apéndice 3

Instrumento de recoleccion de datos: Encuesta

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

“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA INNOVACION DEL SERVICIO DE LAS
CABANAS DE LA COMUNA SAN PABLO, PROVINCIA SANTA ELENA, 2023”

Encuesta dirigida a los clientes de las cabafias de la comuna San Pablo.

Objetivo: Analizar estrategias de marketing que permitan la innovacion del servicio al cliente en las
cabafias de la comuna San Pablo de la provincia de Santa Elena.

Instrucciones:
e Sirvase leer las siguientes preguntas, responder seglin crea conveniente.
e Sefale con una X la respuesta que crea conveniente.
e La informacion sera llevada de manera anonima.
e De antemano agradezco su colaboracion.
Datos generales
Género: | Masculino Femenino
Edad: 18-28 29-39 40-50 50 afios
anos anos anos en
adelante
Sector: | Cabaiias de la comuna San Pablo.
Escala de Likert.
1 2 3 4 5
Totalmente en En desacuerdo Ni de De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo acuerdo
ni en
desacuer
do
Variable independiente: Estrategias de marketing Dimensién: Marketing mix

Indicador: Promocion

Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
1 (Las cabanas aplican estrategias de
marketing efectivas?
Indicador: Producto
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Considera que el menu se adapta a
2 las necesidades alimenticias del
sector?

Indicador: Precio
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Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Considera que los precios del
3 servicio y productos ofertados por
las cabaifias, es justo?
4 (Existen descuentos o promociones
algunos dias de la semana?
Indicador: Plaza
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Considera que las cabafias se
5 encuentran en una zona de facil
acceso para los clientes?
(Considera que las cabafias deben
6 utilizar aplicaciones, para vender
sus productos?
Indicador: Oferta
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Las cabaias renuevan
7 periddicamente los platos que
ofrecen en su menu?
Indicador: Demanda
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Las cabafas cuentan con la
8 capacidad de servicio, para el
incremento de turistas?
Indicador: Innovacion
Calificacion
Preguntas Deficient Buen Muy Excele
Regular
[ a bueno nte
9 (Como considera la presentacion de
los platos?
(Considera importante la
10 innovacion constante en las
técnicas gastrondmicas?
Indicador: Lealtad del cliente
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Considera importante la
1 implementacion de programas de

fidelizacion para incrementar la
lealtad del cliente?

Indicador: Satisfaccion del cliente
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Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
12 (El servicio que ofertan es rapido?
Indicador: Calidad
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
(Considera que la calidad de los
servicios que ofrecen las cabafias
13 de San Pablo es mejor, en
comparacion a las de otros sectores
de la provincia?
Indicador: Gastronomia turistica
Calificacion
Preguntas
1 2 3 4 5
14 (Usted recomendaria el servicio de
gastronomia a los turistas?
(La cultura gastronémica del lugar
15 se ven reflejados en los platos que
ofertan?
Indicador: eficacia y eficiencia
Calificacion
Preguntas Deficient Buen Muy Excele
Regular
[ 0 bueno nte
El nivel del servicio ofrecido por
16 =
los colaboradores de las cabafias es:
Apéndice 4
Encuesta desarrollada mediante Google Forms.
« C @ docsgoogle com/forms/d/1GMelPRTIBTmPinWWTXRORI_h30psSi SsUOYt-Uredit et 0@ :
e “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA INNOVACION DEL SERVICIO DE | [ ¥¢ @ ® o @ m i @
Preguntss  Respuestas @)  Configuracion
“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA ;D
INNOVACION DEL SERVICIO DE LAS CABANAS e
DE LA COMUNA SAN PABLO, PROVINCIA SANTA
ELENA, 2023" 0

Mayores a 56

Género *

Femenina o
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Apéndice 5

Certificado antiplagio

Biblioteca General

Formato No. BIB-010
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad,11diciembre de 2023

0010-TUTOR LCCL -2023

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “Estrategias de
Marketing para la Innovacion del Servicio de las Cabanas de La Comuna
San Pablo, Provincia Santa Elena, 2023.", elaborado por el estudiante Axel
Antonio Suarez Alejandro , egresado de la Carrera de ADMINISTRACION DE
EMPRESAS, de la Facultad de CIENCIAS ADMINISTRATIVAS de la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la obtencion del titulo de
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS, me permito declarar que
una vez analizado en el sistema antiplagioL luego de haber cumplido con los
requerimientos de valoracion, el presente proyecto, se encuentra con 01 % de la

valoracion permitida, por consiguiente se procede a emitir el presente certificado.

Adjunto el reporte de analisis.

Atentamente,

C.1.:0910348572
DOCENTE TUTOR

Direccion: Campus
Cddigo Postal: 24(

vww.upse.edu.ec
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Formato No. BIB-010
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

Reporte de analisis.

B INFORME D€ ANALISSS

C s

Investigacion_Axel

D o Similivedes

) Polatin s e 4 (357 ulateasy

D Polatr e srmces 4% (%) palate ae)

(@) Palatr an xMvBCal 4% (8T snletr ati

(0 Pl s TW (258 ulebe

0 Pl s adrmcin: B0 (237 pulatratd

. . < 1% o smildudes sntre camilies
compilatio Yaike & <1n Ioloma o recenocsds
sospechosos @ O Textos potencialmente gumerados por ks
"
UBi CAROL SO LoPEZ Nimaro de palabras: 7700
Fecha de depésito: W1272023 Nimaro de caracteres: 50 361
Tamaio del documento originak 611848 Tipo de cargan interface
fecha de fin de andlisis: 3122023
UDKACON S0 183 3imitnsces en el COCUMence:
= Fuentes de similitudes
~ Dercripciones Datos
drpatauprmduec | Dropuntia de = = " > e *3tau
T 8 S it | TS ppl e ~ | .
16 fumnces sirmilares
Py — s
© ~ 1
13 Puarees sivilares
& o - AL TOT-2017-0008 - | l
11 fuscces simdlare
€ 3w
E2 Numcces v lares
tibeary 40 | Lo Loy e Oe . sreo hoga
6 rovnaritay comsoutey ceterns corsress s gl St bt Oureto retn — Jn | l

3 tumetes wrilares

Direccion: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131
www.upse.edu.ec

k.

s Supse e

©

e

UPSEBantatiens
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Cronograma de actividades

79

PERIODO ACADEMICO 2023-2
2023
SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
1 2 3 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17
No. Actividades planificadas 49 11-16 18-23 27 9-14 16-21 23-28 300ct-d4Nov 6-11 13-18 20-25 27Nov-2Dic 4-9 11-16 18-23 25-30 FECHA
Presentacion de Anteproyecto
Designacion de tutoresy
especialistas
Aprobacidn de temas
1 Desarrolo de los Trabajos de
Integracion Curricular:
2 |Introduccién
3 |Capitulo | Marco Referencial
4 |Capitulo Il Metodologia
5 |Capitulo Il Resultados y Discusidn
5 Conclusiones, Recomendaciones y
Resumen
7 |Certificado Antiplagio
s Entrega de informe por parte de los
tutortes
s Entrega de archivo digital del TICa
profesor guia
10 Entrega de trabajos de titulacidn a
los especialistas
n Revisidn y calificacidn de los
trabajos
Informe de los especialistas
12 e o Hasta 22 de|
(calificacion en rabrica) o
diciembre
15 Entrega de archivo digital del
Trabajo final a la profesora guia
1 Sustentacién de los Trabajos de
Integracion Curricular
15 Aplicacion recuperacion y
publicacién de resultados
16 |(Ingreso de calificaciones en SGA
17 Creacién de ndmina de estudiantes
aprobados y reprobados al final del
PAQ 2023-2
18 Entrega de Informe final del
docente Guia al Director




Apéndice 7

Aprobacion del tema de investigacion

Facultad de
Ciencias Administrativas

Administracion de Empresas

Oficio No001.ADE-LCCL- 2023

La Libertad, 26 septiembre de 2023

Licenciado

José Xavier Tomala Uribe, MSc.

Director de la Carrera Administracion de Empresas
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
En su despacho.-

De mi consideracion:

Estimado director, informo a usted que, una vez realizada la revision y analisis, por parte de
tutor y especialista, de la propuesta de investigacion para el trabajo de titulacion del
estudiante Suarez Alejandro Axel Antonio del paralelo 8/1, denominado “Estrategias de
marketing para el desarrollo las MiPymes de la comuna San Pablo de la provincia de
santa elena, afio 2022”, se ha considerado cambiar el titulo del mismo por: “Estrategias de
marketing para la innovacién del servicio de las cabaiias de la comuna San Pablo,
provincia Santa Elena, 2023”

Por lo antes expuesto, solicito comedidamente la aprobacion del tema modificado.

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente, /

Ing.Libi Caamaiio Ing. I¢jandro, MGS Axel Suarez

Profesor Tutor Profesot-Especialista Estudiante
c/c Comision de titulacion CAE
Archivo
Direccion: Campus malriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador

Cadigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 2-781732




Apéndice 8

Solicitud de validacion de instrumentos de recoleccion de datos

2\ FACULTAD DE CIENCIAS
(| ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La Libertad, 21 de noviembre de 2023

Ingeniera
Carola Alejandro Lindao, MGS,

Docente de la Carrera de Administracion de Empresas

Receiba un cordial saludo,

Yo, Axel Antonio Suarez Alejandro con C.I. 2450240391-1, estdiante de la Carrera
de Administracion de Empresas, conocedor de sualta capacidad profesional, me permito
solicitar a usted, su valiosa colaboracién como experto en validacion de los instrumentos
de recoleccion de datos Para su respectiva aplicacion del drea de competencia,
importante para ¢l desarrollo de la siguiente investigacion: “Estrategias de marketing
para la innovacién del servicio de Ias cabafias de la comuna San Pablo, provincia
Santa Elena, 2023", trabajo presentado como requisito para obtencr el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena, bajo la tutoria académica del Ing. Libi Karol Caamaiio Lopez, MSe. Adjunto la
matriz tanto de consistencia y el formato de los instrumentos.

Agradeciendo de antemano su colaboracién, me suscribo a usted.

Atentamente,

Axel Antonio Suarez Alejandro
C.1.: 2450240391

UPSE, crece sin limites

UP SE iresetirey

f @ v o wwwupse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Toléfono: (04) 781- 732
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Apéndice 9

Ficha de informe de opinion de expertos. Encuesta

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

I. DATOS GENERALES:

Titnto de ta investigacién: “Estrategias de marketing para la innovacion del servicio
de las cabafias de la comuna San Pablo, provincia Santa Elena, 20237,
Autor del instrumento: Axel Antonio Suarez Alejundro.

Nombre del instrumentos Encugsta
2. ASPECTOS DE VALIDACION

: Muy ‘
INDICADDRES CRIFERIOS Deficiente | Repuolar | Buena Iuena Excelente
E -
I, CLARIDAD “;:fmi":l':“““ son lenguaje
3 ORIETIVIDAD l::cl::'::ﬂrmulu en gondietas

Adecundo ol avance de ja
clencin vyl teeand ogin,

4, ORGANIZACION Existe wna secuencia lopgica.

3, ACTUALIRATY

Comprende fos uspeetos en
_earistad y calidnd.
Adecundu  pars valorar
SINTENCIGNALIDAT | aspectos de [ns exteategias do
[ investipacion.
Pasaidiv en aspectos teorivos-
7. COMSISTENCIA clentihcos de Ti
investigaeian,
Sitemutiends won i
dimensiones e indicadores,
La cutcategla responde al
Osite del o jogndstico
i orumento es adeciada
141, PERTINENCIA para el propésite e Ia
tovest gacidn

5. SUFICIENCTA

§. COMERENCIA

9. METODOLOGIA

N 4\‘\\\\ ANAN AN

3. OPINION DE APLICABILIDAD

{ /) ) El instrumento puede ser aplicado, tal como estii eluborado,
( ) Elinstrumento debe ser mejorado anles de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 21 de noviembre de 2023

%M%’/%
l’irm:(Wormmﬂe
Ing, Carols %ﬂ‘ Lindao, MGS.

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Codigo Postal: 240204 - Toléfono: (04) 781 - 732

UP SE ireceiirs/

§ @ w @ wwwaupsa.eduec
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Ficha de informe de opinion de expertos. Entrevista

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

Titulo de la investigacion: “Estrategias de marketing para la innovacion del servicio
de las eabafias de o comuna San Pablo. provineia Santa Elena, 2023",
Autor del instrumento; Axel Antonio Suarez Algjandro,

Nombre del instrumento: Entrevista

5. ASPECTOS DE VALIDACION

. Muy .
INDICADGRES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bucna busns Exgelente
. Esti formudo con lenguaje
2. CLARIDAD agropiado.
2, OBJETIVIDAD Es!ﬁ.ekpﬂ:mdn e conductos
medibles.
3. ACTUALIDAD Adccundo al pvance de |

_cleniu y I teeniugin,
4 ORGANIZACION Existe una scenencia logica,

LOTEMC Comprende los aspectos en
§. SUFICIENCIA cantidad y calldad,
Adecando para valora
GINTENCIONALIDAD | aspectos de las estratogias de
[ investipneide.
Basado en aspectos tedricons

T. CONSISTENCIA clentitivos de 1]
investigacion,
8, COMERENCIA Sislematizada  con Jas

dimensiones e indicadores,

Lo estrategin responde al

proposiie del dingnastivo,

El instrumento es adecuado
10, PERTINENCIA purs el propdsito de [a

{ Invest gacion

DSTANANAINN AN

9. METODULOGIA

6. OPINION DE APLICABILIDAD

{ 43 instrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborade,
(Y Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado,

Lugar y fecha: La Libertad, 21 de noviembre de 2023

AU

Firma \EI'EHM I);i'ornm tite

Ing. Carola Alejandeo Lindao, MGS.

UP SE icreceires/

f @ ¥ @ wwwupse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADON
Cadigo Pastal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732



Apéndice 11

Certificado de validacion de instrumentos

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CERTIFICADO DE VA LIDACION DE INSTRUM ENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en ¢l Trabajo de Integracion
Curricular tiwlado: “Estrategias de marketing para la innovacion del servicio de las
cabailas de la comuna San Pablo, provincia Santa Elena, 2023*. planteade por el
estudianle Axel Antonio Suarcz Alejandra, doy por validado los siguientes formatos
presentados,

I, Encuesta,
2. Entrevista,

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademis 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 autorizando al peticionario dé ¢

uso necesario de este documento que mils convenga a su interés,

La Libertad, 21 de noviembre de 2023

Ao dae

Ing. Cayola Algju@dro Lindao, MGS.

Docente de la Carreia de Administracion de Empresa

EPSE, crece sin tinites

UP SE icreceiirey

f O w @ wwwupse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfone: (04) 781 - 732
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Apéndice 12

Evidencia de las entrevistas aplicadas a los duenios de las cabarias de la comuna San Pablo.

Nota. Entrevista al propietario de Nota. Entrevista al propietario de Cabaia
“Restaurant los 3 Platos”. Restaurant Ambar”

Nota. Entrevista a la propietaria de la Nota. Entrevista al propietario de “Cabafia
cabafia “Teresita”. Belen”
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Listado de propietarios de cabarias, cevicherias y restaurantes de la comuna San Pablo

(28 propietarios activos inscritos)

As
ocincion de Propictarios de Cabafas Cevicherigss

Y Restaurantes de la Comuna San Pablo.

Nrwerde Ministerial NOOHHUE

EIINS

Ruta o

Spondylub

dr Samt

Asoei

farioy de Cabanas Ceviche 'y:’:f{&k

y Restaurantes de la Comuna san Pablo.

Acnerdae ¥

erial NOHHME

Sp':g‘r!:lzé‘l"{;l (V]

San Peblo - Prov. de Santa tles

comedida, reciba y acepte esta mi solicitud de ingreso para ser 93"9 de la
mencionada Asociacion, comprometiéndome a cumplir 3 cabalidad, las leyes
vigentes, los estatutos y reglamentos internos.

Con la plena conviccian de que mi peticion sera bien recibida por usted, y por los
socios anticipadamente hago extensivo, mis mds cdlidos agradecimientos.

Suscriben los postulantes con su nimero de cedula.

Las personas interesadas que presentaron su solicitud y gue fueron aprobadas se

mejorar el futuro de cada uno de los socios, en armonia dando soluciones 2 cualquier
inconveniente que se presente, da por instalada la asamblea.

2. Asistencia de los socios

Se convoco a la asamblea y asisten los siguientes socios:

detallan a continuacion

dmina ersona resentaron Nomina de Cabafag i
ph -ngigh!nﬂ Aslatanch
- Cruz Aguirre Sara Dolores aTia TPresente [//
2.- Pereira Tinoco Kepli Lenin ['Los 3 Piatos | Presente /
'3.- Tomala Limén Manano Mananita | Presente
"4 - Yagual Dominguez German Luciano | Regalo de Dios [ Presente y
5 Panchana Borbor Teresa Pascuala [ Teresita  Presente >;‘
'6.- Suarez Rodriguez Rosa Felicita | Bronced in the Beach | Presente |
7.- Basurto Chavez Britty Magaly | Los Manabas | Presente ):/‘
8.- Cruz Aguire Esperanza Esther [LaTian1 TPresente 1/
'9.- Orrala Quirumbay Cesar Gustavo | Genesis T Presente
10.- Suarez Borbor George Javier %"San pabloBeach | Presente ){
11.- De la Cruz Vera Melida Yolanda Sabor tropical " Presente i
E-mall: pacifico_sur1@hotmail.com

Ruta del Spondylus San Pablo, diagonal al laboratorio Quirola 1.

Teléfonos: 042912122 - 0986951910 - 042912077 - 0989245835 - 042912096 - 0993547081

Nomina de )—l
Némina de los propietarios R%t:t:'a:Tt_ Asistencia ‘
Cevicherias |
1.- Félix Javier Suarez Crrala D'Valeska l Presente >6 1
2.- José Luis Sanchez Franco Ambar 1 Presente A/
3.- Eduardo Edilfonse Chavez Villegas Eben-Ezer Presente 17]
4. Ediccleciana Imelda Toala Alava El Farolito | | Presente X /‘h
5.- Vilma Pilar Orrala Quirumbay Estefania } Presente ‘7 \
6.- Néstor Javier Nieto Galvez Narbine l Presente 5
7.- Mario Magdaleno Reyes Alejandro Johanita Presente Kﬂ\
8.- Rosa Celinda Borbor Perero Las Gaviotas Presente )L l
9.- Luis Vicente Tenempaguay Alarcén I‘\s.'ly B:r on the Presente / 1
10.- Luis Gerardo Suérez Borbor F‘iz?a Arena Presente )C J/
11.- Juan Carlos Dominguez Panchana Patricia 1 Presente Q
12.- Socrates Manzano Ortiz Galedn Presente x l
13.- Isidro Angel Suarez Orrala Joselyn Presente Ne J/
14.-Astolfo Suarez borbor De chirry Presente
15.- Jor@ﬁdoﬁb}ﬁgel’ﬁbﬁ—i'B'ﬁéd__ " |Presente i \
16.- Freddy Orrala Quirumbay Galilea Presente )( \
17.-Rolando Pascual Reyes Vera D’ Rolando \Presente X \

E-mail: pacifico_surl@hotmail.com
Ruta del Spondylus San Pablo, diagonal al laboratorio Quirola 1.
Teléfonos: 042912122 - 0986951910 - 042912077 - 0989245835 — 042912096 - 0993547081



INFORME No. 0103- MIES - GQJIR- LSA - 2012

1 EC. DONNY SANCHEZ LUNA
DIRECTOR PROVINCIAL MIES - SANTA ELENA
DE : Abg. Luz Marina Sinchez -
ASESORIA JURIDICA
- INFORME PREVIO REGISTRO DE INGRESO DE SOCLOS.
- Salinns, 24 de Mayo del 2012

PARA

ASUNTO
FECHA

Informe a usted que analizado el Trimite No.00I24, ingresado en esti Dircceion Provincial
MIES Santa Elena el 23 de Mayo del 2012, presentado por el sciior Luis Vicente Tenempaguay
Alarcon en calidad de Presidente de la ASOCIACION DE PROPIETARIOS DE CABANAS,
RESTAURANTES Y CEVICHERIAS DE LA COMUNA “SAN PABLO™ RUTA DEL
SPONDYLUS, con sede en la Comuna San Pable, Cantén Santa Elena, Provincia de Santa
Elena, con el objeto de que se regisire el INGRESO DE NUEYOS SOCLOS, a usted informo:

Que revisado el expediente se encuentran los siguienles documentos:

1.- Solicitud dirigida La Direccidn Provincial del MIES Sania Elena, linmade por el sefior Luis
Vicente Tenempaguay Alarcon cn calidad de Presidente, 2. Convocatoria a la Asamblea
General firmada por los sefores el sefior Luis Vicente Tenempaguay Alarcén y Eduardo Chivez
Villegas, Presidente y Secretario, 3.- Copia de la cédula de ciudadania y solicitud Individual de
los aspirantes a socios. 4.- Copia certificada por el secretario det Acta de la Asamblea General
Ordinaria de fecha 07 de Mayo del 2012, debidamente firmada por el Presidente y Secretario.
con las firmas de los socios asistentes, en la que consta que se aproba el Ingreso de soctos a de
ASOCIACION DE PROPIETARIOS DE CABANAS, RESTAURANTES ¥
CEVICHERIAS DE LA COMUNA “SAN PABLO" RUTA DEL SPONDYLUS.

Considero procedente se registre estadisticamente el INGRESQ DE SOCIOS sefiores.-

Basurto Chévez Biutty Magaly // 0919712216 5 AMa
Cruz Apuirre Esperanza Esther e 0905655049 oo A
Cruz Aguirre Sara Dolores 0907807523 ‘7(77\ i,_;;.\
De la Cruz Vera Mélida Yolanda 0907561286 K
Panchana Borbor Teresa Pascuala 7 0912304367 Fauw
Pereira Tinoco Kepti Lenfn yd 0702144833 4> 2 )«”-
Orrala Quirumbay César Gustavo 0916285911
Suarez Borbor George Javier 0920287414
Sudrez Rodriguez Rosa Felicita 0908227036
Tomalg Limén Mariano 0905630687

1300805013

Yagual Dominguez German Luciano

Atentamente -

T

~LI £ e
AB.LUZ MARINA SANCHEZ
ASESORA JURIDICA

JUNTOS POR EL BUEN VIVIR
Av. 12 enire calles 3ty 61a viu a Solinas — Centro de Atencidn Ciudadan- Provineia de Sunta Flena
Telf: 2 777 024

87

DIRECCION PROVINCIAL MIES SANTA ELENA

el !..E.S Asesoria Juridica
L P

DOMINGUEZ PANCHANA JUAN CARLOS DY20199261
MANZANO ORTIZ MO RATES ALFONSO [[LTELERIX NS
MEDINA TERF RO ROSA LETTY UB06IRIINZ
NIETO GALVEZ NESTOR JAVIER 07011&‘;1\I
ORRALA QUIRUMBAY FREDDY IIQIII]T]Iilll
ORRALA QUIRUMBAY VILMA PILAR 095 2086485
REYES ALEJANDRO MARIO MAGDALENO 1915400733
REYES VERA ROLANDO PASCUAL OIBRATIIZI
SANCHFZ FRANCO JOSE LUIS 1306068931

0701072038
0921692034

SUAREZ BORBOR ASTOLFO ELFRACIO
LSUAREZ BORBOR LUIS GERARDO

T1TAREZ ORRALA FELIX JAVIER 0912453644
~€£Z ORRALA 1SIDRO ANGEL 0914252337

s ENEMPAGUAY ALARCON LUIS VICENTE DSY6645T5
TOALA ALAVA EDIOCLECIANA IMELDA 1300446315

Art 3.-Disponer que la ASOCIACION DEPROPIETARIOS DE CABANAS, CEVICHERIAS ¥
RESTAURANTES DE LA COMUNA SAN PABLO “RUTA DEL SPONDYLUS”, con domicilio en
la Comuna San Pablo, cantén Sama Elena, Provincia de Santa Elena, que una vez adquirida la
Personalidad Juridica, proceda a la eleceion de la Directiva; para que los socios puedan participar de las
sesiones o Asambleas Generales deben encontrarse registrados en la Direccion Provincial MIES Santa
Elena. Dicho registro debe realizarse cada vez que haya cambio de directiva, ingreso o exclusion de
socios. Caso contrario estos no podrén participar en el procese eleccionario.

Art 4.- La Direccion Provincial de! Ministerio de Inclusién Econdmica y Social de Santa Elena, podra
requerir en cualquier momento, de oficio, a las corporaciones y fundaciones que s¢ encueniran hajo su
conrrol, la informacién que se relacione con sus actividades, a fin de verificar que cumplan con lus fines
parz las cuales fueron autorizadas y con la legislacién que rige su funcionamiento. De comprobarse su

_"m:bservanc;a. la Direccién Provincial MIES Santa Elena, iniciara el procedimiento de disolucion y
‘quidacion contemplado en las disposiciones legales de su constitucian

Ari. 5.- Este aclo adminisrativo no €s una autorizacidn para desarrollar actividades comerciales,
programas de vivienda, legalizacion de tierras, ocupar el espacio publico, lucrativas en general, u ofras
prohibidas por la ley o conmarias al orden pablico o a las buenas costumbres, ni para dirigir peticiones a
nombre del pueblo.

Art. 6 Los conflictes internos de la ASOCIACION DEPROPIETARIOS DE CABARAS,
CEVICHERIAS Y RESTAURANTES DE LA COMUNA SAN PABLO “RUTA DEL
SPONDYLUS™, con domicilio en la Comuna San Pablo, cantén Santa Elena, Provincia de Santa Elena,
Jeberan ser resuehos internamente conforme 2 su estatuta’ ¥, en caso de persistir, se someterdn a la Ley
de Mediacion y Arbitraje, 2 a la Justicia Ordinaria.

& dias posieriores a la entrega recepein del presente Acuerdo, la
de Registro Unico de Organizaciones de la Sociedad Civil.
| portal www.soc iedadcivil gob.ec.

Art. 7.- Disponer que dentro de los quines
Asociacion se registre en el Sistema
(SRUQSC), para lo cual debe ingresar al

ON DEPROPIETARIOS DE CABARAS, CEVICHERIAS Y
“RUTA DEL SPONDYLUS", previo al registro
ésta Direccion Provincial MIES Santa lena ¢l

Arl. 8. LaASOCIACI
RESTAURANTES DE LA COMUNA SAN PABLO
del primer directorio, deberd solicitar por escrito a
asesoramiento legal correspondiente,
JUNTOS POR EL BUEN VIVIR
a Salinas - Centro de Atencion Ciudadanu- Provincia de Santa Elena
Telf: 2777024

Av. 12 entre calles Sta y 6ta via
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Apéndice 14

Evidencia de tutorias y revision de la investigacion

Nota. Tutorias y revision de la investigacion con la Ing. Libi Carol Caamafio Lopez, Msc.

Nota. Revision y validacion de instrumentos con la Ing. Carola Alejandro Lindao, MGS.
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