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Marketing Mix en la microempresa S.A, canton La Libertad, afio 2023
AUTOR:
Lisbeth Cecilia Balon de la Cruz
TUTOR:
Lecdo. Eduardo Pico Gutiérrez, MDE
Resumen

En el cantdn La Libertad, algunas de las microempresa de comercializacion de ventas de
computadoras y accesorios, no cuenta con estrategias de publicidad y promocion que sean capaz
de influir en el mejoramiento interno de la organizacién, por lo tanto, el presente trabajo de
investigacion titulo marketing mix en la microempresa Systecon S.A, canton La Libertad, afio
2023, tiene como objetivo general, determinar como incide el marketing mix mediante un analisis
situacional que contribuye en la captacion de clientes de la microempresa Systecon S.A. Se
desarrollo conceptos referentes a los indicadores que intervienen en la variable del estudio
establecido. Para el desarrollo de este trabajo se aplico la modalidad de enfoque mixto, es decir,
cualitativo y cuantitativo, se implementd un estudio descriptivo, ademas se enfocé en los métodos
analitico y deductivo. Los instrumentos de recoleccion de datos utilizados son las entrevistas que
se les realizaran al gerente y personal de la microempresa Systecon S.A y las encuestas a clientes
de la organizacién, por las cuales fueron preguntas realizadas en base a la variable, con una muestra
de 321 clientes, con el fin de obtener informacion que proporcione el cumplimiento de los objetivos
empleados. Por consiguiente, se reflejan los resultados, donde existe una influencia en la
microempresa. Finalmente, para concluir es importante implementar estrategias de marketing mix,
de publicidad y promocidn, las cuales servirian para conocer mejor al cliente o para la debida
captacion de cliente y obtener un resultado para el mejoramiento del incremento de las ventas de
la microempresa Systecon S.A.

Palabras claves: Marketing mix, ventas, investigacion, publicidad.
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Marketing Mix in the microenterprise S.A, La Libertad canton, year 2023

AUTOR:
Lisbeth Cecilia Balon de la Cruz
TUTOR:

Lcdo. Eduardo Pico Gutiérrez, MDE

Abstract

In the canton of La Libertad, some of the microenterprises for the sale of computers and accessories
do not have advertising and promotion strategies that are capable of influencing the internal
improvement of the organization, therefore, the present research work title marketing mix in the
microenterprise Systecon S.A, canton La Libertad, year 2023, has as a general objective, to
determine how the marketing mix affects through a situational analysis that contributes to
attracting customers of the microenterprise Systecon S.A. Concepts related to the indicators that
intervene in the variable of the established study were developed. For the development of this
work, the modality of mixed approach was applied, that is, qualitative and quantitative, a
descriptive study was implemented, also focused on analytical and deductive methods. The data
collection instruments used are the interviews that were carried out with the manager and staff of
the microenterprise Systecon S.A and the surveys of the organization's clients, for which questions
were asked based on the variable, with a sample of 321 clients, in order to obtain information that
provides compliance with the objectives used. Therefore, the results are reflected, where there is
an influence on the microenterprise. Finally, to conclude, it is important to implement marketing
mix, advertising, and promotion strategies, which would serve to get to know the client better or
for the proper customer acquisition and obtain a result for the improvement of the increase in sales
of the microenterprise Systecon S.A.

Keywords: Marketing mix, sales, customers, advertising.
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Introduccion

La herramienta del marketing mix es fundamental en la actualidad, ya que, a nivel mundial,
les permite a las microempresas generar una ventaja competitiva en el mercado, destinadas a
mejorar su estructura tecnolégica mediante la aplicacion de plataformas digitales, enfocadas en
implementar estrategias de ventas y posicionamiento, para asegurar su viabilidad a largo plazo.
Por lo tanto, es un beneficio ya que contribuyen a las oportunidades de empleo, satisfaccion de los
clientes y un crecimiento econémico, logrando mayor participaciéon dentro del mercado,

ejecutando de manera eficiente diferentes etapas de planificacion, para llegar a lograr sus objetivos.

El presente proyecto busca demostrar la importancia de la implementacion adecuada de las
diferentes estrategias del marketing mix con la finalidad de satisfacer las necesidades de los
clientes potenciales de la microempresa Systecon S.A ubicada en el canton La Libertad, lo cual
permitird mejorar el nivel de competitividad, ademéas de aplicar estrategias de promocion y
publicidad que les contribuya generar un impacto positivo en la mentalidad del consumidor,
haciendo énfasis en la aplicacion de las 4p del marketing mix, resaltando las caracteristicas del
producto, precio, promocion y plaza, ya que juegan un papel importante en el negocio y son
esenciales para captar y atraer clientes que se sientan satisfecho con el servicio que se les otorga y

asi llegar a fidelizarlos.

Por otro lado, el marketing cada dia cambia como ciencia y se encuentra en constante
evolucion gracias al avance de la tecnologia, mediante la creacion de nuevas plataformas digitales,
redes sociales, paginas web, o mismo que permiten a las microempresas hacer uso de estrategias
promocionales relacionadas con la publicidad aportando en la difusion de las actividades que se
desempefia dentro de una organizacién. Por tal razon, la aplicacién de las estrategias de marketing
mix son esenciales para la microempresa Systecon S.A ya que permite tener un funcionamiento
alto en la parte externa e interna y ser reconocido a nivel provincial manteniendo una estabilidad
econdmica, logrando darse a conocer por medio de la publicidad y el uso del Social Media a sus
consumidores, ofreciendo productos de calidad. Por aquello, es fundamental aplicarlas para que
exista una relacion notable con el cliente y dar una buena impresion tanto de la microempresay el

personal.
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A nivel nacional, existen microempresas posicionadas en el mercado local, que se encargan
de promover las ventas de computadoras y accesorios e incluso brindan servicios de
mantenimiento inmediato, ademas hacen énfasis en las diferentes estrategias de marketing mix
para el mejoramiento de la situacion interna. Por lo tanto, se evidencia que la microempresa
Systecon S.A. carece de estrategias convirtiéndose en una desventaja. Mientras tanto, la empresa
“Computechnology” ubicada en la provincia de Santa Elena y en otras provincias forman parte de
la competencia directa, se encuentra posicionada desde el afio 2004 a nivel nacional dando servicio
de venta al por mayor de computadoras, de igual forma su planificacion refleja la implementacion
de estrategias de promocion que le contribuye en su reconocimiento, demostrando su capacidad

de desarrollo constante, ademas de concentrarse en atender y satisfacer las necesidades del cliente.

La implementacion del marketing mix y estrategias de publicidad, ha permitido a las
microempresas ecuatorianas innovar e implementar herramientas tecnoldgicas. A raiz de la
pandemia Covid-19, las microempresas presenciaron un impacto negativo en su direccionamiento
y aplicacién de estrategias, sufriendo decaidas en la economia ocasionando que un porcentaje
tuvieron que cerrar 0 en caso contrario reducir gran parte del personal con la finalidad de seguir
operando , sin embargo, los negocios que se adaptaron a la situacion, optaron por el uso de
tecnologias avanzadas como, el uso del social media, incluyendo aplicaciones que mejore el
servicio de atencion al cliente, asi mismo, la posibilidad de generar soluciones a los problemas de
los clientes mediante apps. Es importante, sefialar que el servicio a domicilio increment6 durante

el confinamiento.

La problemaética consiste en que los negocios se encuentran en zonas de confort por la
ausencia de iniciativas de estrategias para ser competitivos, ocasionando que se pierda el nivel de
participacion en el mercado, ademas la carencia de estrategias del marketing mix conlleva a una
baja influencia de clientes dentro del negocio reflejando su impacto en el declive de las ventas. A
pesar de que las microempresas constituyen una parte sustancial en la economia nacional no se
encuentran considerando los beneficios de las estrategias innovadoras en relacion con las 4p del
marketing. Por tal razon, la escasa aplicacion de estrategias de marketing mix perjudica en el
crecimiento de las microempresas, ya que no generan un ente diferenciador en por precio, calidad

y ofertas.
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En la provincia de Santa Elena las microempresas han estado en plena innovacion y
desarrollo, donde existen empresas dedicadas a la comercializacién, realizando un gran aporte al
desarrollo econdmico del sector comercial, por las variedades de factores que incluyen en las areas
productivas de la empresa, pese a grandes desafios las empresas tienden a asumir retos que le
contribuird en su aprendizaje para seguir implementando correctamente las diferentes estrategias
de marketing mix, sobre todo a las microempresas dedicadas a la venta de productos de computo

y accesorios.

La casa del Computador se encuentra posicionada a nivel provincial y opera con estrategias
de promocion donde ellos buscan resaltar en la mentalidad del consumidor, ofreciendo un servicio
técnico especializado, acompafiado de una adecuada atencion al cliente mediante soluciones
eficientes que fidelicen y motiven al cliente. Por eso la microempresa Systecon S.A, busca
implementar y restablecer las estrategias de publicidad y promocion mediante las redes sociales
para poder brindar un servicio de atencion de calidad, con el fin de captar cliente e incrementar las

ventas.

La finalidad de este proyecto consiste en cumplir con los objetivos planteados y obtener
una alta captacion de cliente, considerando los componentes del marketing mix, como el producto,
precio, plaza y promocion, ademas de otros medios que aportan para promocionar los productos
que ofrece la microempresa, asi mismo darse a conocer a nivel provincial y obtener ventajas en la

comercializacion de sus productos.

Actualmente en la provincia se viven momentos circunstanciales, que no les permite a las
microempresas innovar, por lo tanto, se encuentran estancados en una situacion desfavorable,
existen un sinnimero de microempresas que pasan por los mismos problemas, sean estas por el
desconocimientos de las estrategias del marketing mix, desconociendo los beneficio de los
productos que le dara al cliente al momento de comprar y también de estrategias del marketing
mix, es una manera de cautivar al consumidor o a los posibles clientes, motivandolos a visitar a la
microempresa, por tal razon Systecon S.A debe innovar en el area tecnologias, ademas de
implementar las 4p del marketing mix, para seguir creciendo e innovando a nivel provincial y

obtener una ventaja competitiva en la comercializacion de ventas de computadoras y accesorios.



16

Respeto al planteamiento del problema, del presente trabajo de investigacion se describe
como el marketing mix contribuye en la captacion de cliente de la microempresa Systecon S.A,
aportando con herramientas tecnoldgicas que influyan en el incremento de las ventas, de acuerdo
con lo que expresa (Revista Digital, 2022), la globalizacion ha influido en los impactos
directamente a los niveles de la competitividad, su objetivo es conocer como la tecnologia influye
en la comercializacion, donde para las microempresas, la tecnologia es una herramienta esencial
permitiendo llevar el producto y servicio a otros mercados, mejorando las infraestructuras internas
y externas de los negocios, dando uso de las estrategias del marketing. Con relacion con lo
mencionado anteriormente se define que el marketing mix en las empresas atraviesan dificultades
por los impactos tecnoldgicos, donde tuvieron que invertir en infraestructuras para mejorar la

comercializacion, utilizando estrategias adecuadas mediante las herramientas de las redes sociales.

A nivel mundial las microempresas son elementos decisivos en la economia y mecanismo
positivos capaces de enfrentar impactos negativos de la globalizacion. La importancia de las
microempresas de comercializacion de ventas de bienes y servicios en nuestro pais justifica la
necesidad de tener conocimientos debido a que desarrollan en menor volumen la economia, las
microempresas poseen mayor flexibilidad para adaptarse a los cambios en el mercado tecnolégico,
lo cual permite emprender proyectos innovadores que dardn como resultado una fuente de empleo.
Las estrategias de marketing aportan en las 4p del marketing mix proporcionando una base solida
para que las empresas planifiquen y ejecuten sus estrategias. Al abordar cada una de estas
dimensiones de manera efectiva, las microempresas pueden atraer cliente, para diferenciarse de la

competencia y lograr éxito en el mercado.

Sin embargo, es necesario sefialar que siendo un mundo innovador las microempresas
poseen total desconocimientos de las estrategias de marketing mix generando dificultades al
momento de implementar herramientas que mejoren la satisfaccion del cliente y el volumen de las
ventas ademas el ineficiente uso de las redes sociales, contrarrestan el reconocimiento de las
tendencias. Por eso se refiere a un mundo innovador porque estamos forjados a la era tecnolégicas
y mas aun, si es en las MiPymes, ya que a ellos les facilita la manera de seguir en el nicho de
mercado y seguir en constante competitividad, es decir, que pueden permanecer posesionado como

marca a nivel mundial.
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Segun con lo que manifiesta (Coba, 2020), los impactos de la pandemia han permitido a
las empresas ecuatorianas que adopten canales y soluciones tecnoldgico, lo cual ha influenciado
en el aumento de la innovacién, una reduccion de costos, después de estas dificultades ha logrado
a Ecuador a aumentar la tecnologia mediante el marketing, ya que es una herramienta fundamental
permitiendo impulsar las ventas, aumentar su clientela. Donde hay factores tan sustanciales como
la competencia y preferencia del consumidor para poder desarrollar correctamente la economia
nacional, para el buen funcionamiento de las microempresas es necesario considerar los factores
internos y externos que afectan directamente en su estado situacional, por lo tanto, las
microempresas pueden enfrentar diversos problemas con respecto a las 4p del marketing mix.
Debido a estas dificultades las microempresas presentan recursos limitados y menor capacidad al

momento de implementar estrategias complejas.

Tratando las consecuencias que han ocurrido en el Ecuador, debido a lo sucedido en el
2020 del covid-19, lo cual fue un cambio repentino, donde microempresas, tuvieron que cerrar y
otras realizar cambios internos para la mejoria de la misma, incluso aplicaron muchas modalidades,
implementando modelos de estrategias para estar en equilibrio con la competencia, acorde al
rendimiento, en este caso la tecnologia avanzé mucho mas y se convirtioé en una herramienta que
hizo resaltar en las diferentes de microempresas, una fue tienda online, el teletrabajo,
implementaron por medio de las redes sociales el uso de la publicidad y promociones para seguir

sustentando y darse a conocer sus productos y por Gltimo el Delivery.

Hoy en dia las microempresas se esmeran por vender y de ninguna manera hacen énfasis a
las del marketing mix, permitiendo a la microempresa a tomar buenas decisiones, en este caso en
Systecon S.A, existe una inadecuada gestion al momento de hacer uso de las estrategias del
marketing mix, las cuales juegan un papel fundamental, para el desarrollo de una excelente
captacion de cliente e ingreso econdmico, por tal razon se dio a la necesidad de realizar estudios
interno consiste en obtener evidencias de las limitaciones que presenta la microempresa Systecon
S.A y ofrecer soluciones mediante las estrategias del marketing mix, de tal manera que les
permitiran permanecer dentro del mercado. Mediante la innovacion atraeran clientes potenciales

lo que permite un incremento de las ventas y mejorara los beneficios del producto.
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Con los puntos antes analizados, la microempresa Systecon S.A, posee como actividad
comercial la venta de computadoras y accesorios, ademas también ofrecer servicio de
mantenimiento y reparacion de computadoras, enfocada en brindar atencion de calidad a sus
clientes potenciales, ubicado en el canton La Libertad, barrio 10 de agosto, Av. 14, durante el
tiempo de funcionamiento ha presenciado una baja afluencia de cliente, provocando un
decrecimiento en las ventas, por lo que es necesario estudiar causas que aporten a la compresion
de la problemaética y beneficios que mejoren la gestion de la microempresa, con el fin de obtener
el crecimiento del negocio a través de una calidad rapida en la satisfaccion y captacién de clientes,
con un posicionamiento efectivo en el mercado, desarrollo econdmico sostenible y por ende de las

utilidades de la microempresa.

La microempresa Systecon S.A, para generar una ventaja competitiva tiene que estar en
tendencia y tener conocimiento de las estrategias de marketing mix y e implementarlas de forma
eficiente, pero hoy en dia existe variedades de microempresas que se dedican a la comercializacion
de ventas que le hace competencia a Systecon S.A y es por eso que se plantea la siguiente
problemaética, realizando un estudio de mercado tanto interno y externo, por lo que se resalto la
imperfeccion de las estrategias de publicidad y promocion, por la insuficiencia de conocimiento
de las estrategias de las 4p del marketing mix (producto, precio, promocién, plaza), son
herramienta que ayudara en el desempefio de la microempresa, esto hace que exista insuficiencia
en el incremento de las ventas por la poca captacion de cliente, por eso se amerita que la situacion

sea fortalecida con el fin de que otras personas conozcan del negocio.

Actualmente en la provincia de Santa Elena, la mayoria de las MiPymes no implementan
estrategias de marketing, por lo que es necesario estar ligados con las diferentes tipos de estrategias
de publicidad y promocion para estar en ventaja con las otras microempresas que existan en el
mercado, es por aquello que tienen que estar en comunicacion con el mundo empresarial y de las
nuevas tecnologias, para que la empresa obtengan crecimiento o influencia en las ventas, estar de
la mano del marketing mix es una oportunidad ya que te lleva a tomar buenas decisiones y obtener
informacion de los diferentes problemas que se presenta, por eso es tener tanto el interés de crecer

como empresa.
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Es por ello, que se despliega la siguiente formulacién del problema:

(De qué manera el marketing mix puede contribuir en la captacion de clientes de la microempresa

Systecon S.A. del canton La Libertad?
Por consiguiente, se sistematiza el problema de la investigacion:

1. ;Cual es la situacion actual respecto al marketing mix en la microempresa Systecon S.A.
del canton La Libertad?

2. (Cuales son las estrategias del marketing mix para la captacion de nuevos clientes en la
empresa Systecon S.A.?

3. (Qué estrategias del marketing mix son més factibles para la captacion de clientes en la

microempresa Systecon S.A.?
De acuerdo con nuestra problematica se plantea los siguientes objetivos:
El Objetivo general

Determinar como el marketing mix mediante un andlisis situacional contribuye en la
captacion de clientes de la microempresa Systecon S.A. del canton La Libertad, provincia

de Santa Elena.

En base a nuestro objetivo general, se llegd a plantear los objetivos especificos, los cuales daran

cumplimiento al mismo:

e Diagnosticar la situacion actual de la microempresa Systecon S.A. en referencia al
marketing mix.

e Identificar las estrategias del marketing mix adecuadas para la captacion de clientes en la
microempresa Systecon S.A.

e Formular las estrategias del marketing mix idoneas que contribuyen en la captacion de

clientes de la microempresa Systecon S.A.
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En la justificacion teorica, esta investigacion radica la importancia de aplicar el marketing
mix adecuado, con ello las estrategias de publicidad y promocion, que es un tipo de beneficio

satisfactorio y rentable para la microempresa Systecon S.A.

El marketing mix es una herramienta que permite identificar de las necesidades que tiene
el cliente y conocer el mercado, segmentandolos, tomando buenas decisiones, por eso es necesario
conocer el sector para poder aplicar las debidas estrategias de publicidad y promocién mediante el
social media. La inadecuada uso de las estrategias planteadas impide negativamente el crecimiento
y desarrollo de la microempresa, para aplicar debidamente las estrategias de marketing mix,
tenemos que tener en claro que las 4p son Gtil en el proceso de cualquier emprendimiento y
microempresa, ya que con ello analizaremos el comportamiento de los mercados que existen
alrededor y de los clientes para tomar decisiones rentables que se adapten claramente en el mercado

teniendo en cuenta los limites que podrian afectar.

De acuerdo con (Armostrong, 2013), la publicidad pronuncia que es un tipo impersonal,
para anunciar mediante el social media, radio e internet acerca de sus productos, donde son
cancelados por los mismos patrocinadores. Esto quiere decir que es una herramienta altamente
considerada en las empresas, especificamente para promocionar, con el fin de brindar o comunicar
acerca de nuestros productos con la finalidad de captar clientes competentes. Ademas, hablara muy
bien de la compafiia y hara que la imagen de ésta sea reconocida por su calidad, seriedad y esmero
en la satisfaccion al cliente, hasta incluso mediante la publicidad podemos realizar todo clase de
promociones como el precio y ofertas que podria implementar la microempresa en un tiempo
determinado, es inusual que no siga innovando por las variedades de factores que existe, acorde a

las tecnologias.

Merchandising, es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto de venta para
conseguir la rotacion de determinados productos. La satisfaccion del cliente es el pilar de cualquier
tipo de organizacion, su éxito o fracaso, dependen de cdmo las necesidades de los consumidores
han sido totalmente resueltas. Por eso es importante comunicarse con él, saber sus inquietudes, sus
expectativas, ya que esto servira para que la empresa mejore su oferta de manera constante, y asi

tener un alto rendimiento en la microempresa Systecon S.A.



21

El proposito de nuestra justificacion practica, incide por los distintos andlisis de la
informacion recopilada, tematicas que ayudan a obtener datos de los posibles problemas que
percibe la microempresa, mediante los instrumentos, donde permiten acceder y determinar las
estrategias del marketing mix factibles para la microempresa Systecon S.A., del canton La
Libertad, por esta razon se toman en cuenta varios factores como, causa, efectos o posibles
soluciones que pueden adoptar, que es realizar publicidad y promociones mediante el social media,
por otro lado también el Merchandising, que nos ayudara a conseguir una rentabilidad estable en
el punto de venta, satisfaciendo al clientes y mas que todo posesionarla en el mercado, asi
sobresalir y asegurar la supervivencia y la prosperidad de la compafiia a largo plazo, teniendo una
clara vision para captar clientes, por ello la aplicacion de las estrategias de marketing deben ser
manejadas de un manera profesional que garantice el manejo efectivo, logrando asi un

mejoramiento continuo obteniendo resultados favorables.

Mediante las estrategias de publicidad se informa a un segmento de mercado especifico
detectando sus necesidades y deseos principales, de tal manera que mejoren tanto en la
microempresa y tener proyecciones avanzadas en las ventas, con el fin de diferenciarlo de la
competencia por la calidad brindada de los productos, las estrategias de promocion permitiran
generar, aumentar la demanda de los productos que ofrece Systecon S.A, y para eso es necesario
las estrategias de marketing para dar a conocer los productos, promoviendo la marca
incrementando el interés, el convencimiento a los posibles clientes, mas que todo que avance el

embudo del marketing mix mejorando la situacion actual.

Por consiguiente, el Merchandising presenta soluciones, entre ella se encuentra, aumentar
la rentabilidad de las ventas, la satisfaccion del cliente, por lo tanto, sera de gran uso para la
microempresa Systecon S.A, ya que con ello podemos estimular el punto de venta, mediante una
presentacion pasiva lo que hara mas atractivo a la presentacion de los productos, de este modo
podremos llamar la atencién del cliente, para asi captar clientes, realizando variedades de
actividades con el Merchandising innovador (Lapiceros, camisas, gorras, tomatodos y llaveros),
en este caso regalarlos a nuestros cliente potenciales, son tipos de estrategias que ayuda a la
microempresa a seguir innovando y que los clientes o posibles clientes compren los productos por

la innovacién y creatividad que existe en Systecon S.A.
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En la idea a defender, de la investigacion;

La aplicacion del marketing mix apropiado contribuira en la captacion de clientes de la

microempresa Systecon S.A., del cantdn La Libertad.
Mapeo, esta investigacion se ha estructurado de la siguiente manera:

En la introduccion se describe la importancia del tema de investigacion, se detecta la
problematica, una vez planteada, se formula el problema seguido de la sistematizacion y las
interrogantes, luego se establece el objetivo general y especificos que sirven para ejercer el tema
de investigacion y a continuacion se especifica la justificacion tedrica y practica del porque se

realiza el estudio y por ultimo la idea a defender.

En el primer capitulo, se hablara del marco referencial en el cual se aplica una revisién
literaria de acuerdo con tesis y articulos, por otro lado, se desarrollara teorias y conceptos

referentes a nuestra variable y por ultimo los fundamentos legales.

En el segundo capitulo, se encuentra la metodologia que se utilizd al momento de realizar
la elaboracion del trabajo, en el cual se detalla el disefio y método de investigacion poblacion,

muestra y recoleccion de datos.

En el tercer capitulo, se presentan los resultados y discusion mediante la aplicacion de los
instrumentos como lo son las encuestas y entrevistas, estos se aplican a través de tablas y gréaficos,
a su vez, se relataran los hallazgos obtenidos de estos métodos. Para culminar esta investigacion,

se presentan las conclusiones y recomendaciones del proyecto.



23

Capitulo |

Marco Referencial

Revision de la literatura

De acuerdo con (Andrade Yejas & David Albeiro, 2016) considera en su articulo como
tema, “Estrategias de marketing digital en la promocion de marca ciudad, Bogotd, Colombia afio
2016, este trabajo es elaborado con disefios del marketing digital en un territorio en lo particular,
que incluyen un manual o guia de marketing y la elaboracion de un sistema digital de aplicacion
movil y portal web la cual relata como objetivo principal, analizar y promover la ciudad «como
destino turistico, centro de negocios y lugar de residencia. Pero construir una Marca Ciudad no es
solamente recrear una identidad visual. También es importante resaltar que se deben de conocer
las diferentes relaciones que existen entre el gobierno, la innovacion y por ultimo las tecnologias,
con la finalidad de alcanzar y conservar las competencias, las ventajas comparativas para alcanzar

una posicion del contexto socioeconémico.

La metodologia que aplicé este estudio de investigacion son los métodos cualitativa; se
selecciona para comprender la perspectiva de los participante o individuo y grupos pequefio de
personas de los fendmenos, de igual manera se realizaron entrevistas estructuradas y
semiestructuradas a propietarios y turistas se combino con la técnica de la observacion, ademas de

un trabajo de observacion participante a los turistas.

Los resultados plasmados en esta investigacion fueron de acuerdo con la informacion, se
elabor6 un sistema digital y un manual de guia de marketing para la aplicacién mavil y portal web,
lo cual busco generar presencia a un clic de distancia en un mundo de comunicacién y seguir

avanzando en la competitividad de la ciudad.

Se concluye que el articulo se enfocd claramente en realizar estrategias para la marca
ciudad, la cual se obtuve un mejoramiento en la competitividad de la ciudad de Valledupar, donde
se dedicaron profundamente a aplicar estrategias por medio del City Branding, para obtener dicho

resultado enfatizaron el marketing digital, con la finalidad de crear valor en la empresa.
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Segun los autores (Solis & Gutierrez, 2021), detallan el articulo investigativo como tema:
“Estrategias digitales con mayor impacto en el posicionamiento de marca en las pymes de la
provincia de Tungurahua — ecuador, aiio 2021 donde tiene como objetivo principal determinar
las estrategias de marketing digital con mayor impacto para el posicionamiento de las Pymes, en
dicha provincia, es de importancia para la reduccion de la pobreza y generacion de empleo. Por lo
tanto, se pudieron analizar diferentes estrategias de marketing digitales, con el cuyo objeto de
hallar elementos diferenciadores que les permita tanto a las Pymes a alcanzar el posicionamiento

de la marca, mediante las herramientas tecnolégicas.

La metodologia aplicada en el siguiente articulo de investigacion fue los métodos
descriptivos — explicativos, ya que con estos medios se describen los analisis respeto a la
investigacion también se le realizo con un enfoque mixto cuya finalidad fue ampliar y precisar el
objetivo general, una del enfoque cualitativo y cuantitativo, adicionalmente se realizd entrevistas
con empresarios del sector creando precedentes para la presente y futuras investigaciones, las
cuales fueron encontrados de datos de la INEC donde se obtuvo una muestra de 199. Seguln la
metodologia se obtuve unos resultados mediante los instrumentos y técnicas, donde se testea que
el 62% de empresas pymes usan redes sociales. Se ha indicado varios factores que deben tener
presente en el proceso de la elaboracion de estrategias digitales con mayor impacto en el

posicionamiento de marca.

Como conclusion tenemos que el Marketing de Digital al dia de hoy abarca todos los
esfuerzos ya sea desde dispositivos electronicos o en Internet, de esta manera y asi las empresas
aprovechan los motores de busqueda, redes sociales, correos electronicos, sitios web para
conectarse con los clientes, Y si no la tiene al menos deben tener presencia en la redes sociales
para organizar estrategias de publicidad digital con un contenido atractivo que actualmente los

consumidores ahora esperan y confian ya sea para adquirir un producto o conocer de las marcas.

Por tanto, es necesario incentivar, el posicionamiento de marca en las pymes debido a que
se debe fortalecer este campo basado en los objetivos que sean especificos, medibles, alcanzables,

relevantes, y a su vez asimismo se identifica cual es el perfil del cliente objetivo de su negocio.
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Segun los autores, (Rodriguez Armijos & Cayambe Vasquez, 2014) Meri patricia Cayambe
Véasquez y Ing. Carlos Rodriguez Armijos M. A. E. tiene como Titulo: "Plan de marketing para
la empresa de compra venta de computadoras Compu Enriquez de la ciudad de Loja del afio
2014 donde fundamenta su Objetivo General de la presente investigacion es el “Realizar una
Propuesta de Plan Estratégico de Marketing para la empresa de Compra Venta de Computadoras
Compu Enriquez de la ciudad de Loja”.

La empresa como metodologia utilizaron los siguientes métodos: cientifico, analitico,
historico, sintético. Especificamente en lo relacionado a la incidencia de los factores tecnol6gicos,
econdmicos Yy politicos en el &mbito comercial de la empresa; el método Inductivo ayudo a
comparar el problema objeto de estudio desdelo particular a lo general, demostrdo que la
subutilizacion de las herramientas tecnoldgicas ha impedido su crecimiento; el método estadistico
facilito la tabulacion de las encuestas aplicadas a los clientes y trabajadores de la empresa de
Compra Venta de Computadoras COMPU ENRIQUEZ , segun el analisis de los resultados Compu
Enriquez, es una empresa comercializadora de servicios, venta de computadoras, accesorios,
mantenimiento y reparacion de computadores, la cual fue fundada en el afio 2002 con la finalidad
de atender la demanda de suministros de computadores y accesorios en nuestra ciudad.

El objetivo que motiva su creacion esta vinculado a la necesidad de integrar y fomentar el
desarrollo informatico, comercial, social, tecnoldgico y cultural en nuestra ciudad y como
conclusion La falta de una Vision y Mision definida para la empresa, ha originado que esta no
tenga un rumbo definido. Se ha determinado la Vision y Mision de la empresa lo cual ayudara a
enrumbar el destino de la empresa. Se ha realizado un analisis externo de la empresa, mediante
factores como econdmicos, sociales, politicos, tecnoldgicos y culturales. Mediante el analisis
interno de la empresa, se realizé el diagndstico de la empresa en las condiciones actuales que se
encuentra.

Se han determinado que la empresa no aprovecha las oportunidades externas y que es
susceptible a las amenazas de su entorno a mas de que es débil internamente. La Empresa Compu
Enriquez, carece de un plan de marketing. El plan de marketing a ser implementado en el presente
proyecto consiste en crear una nueva imagen de la empresa, cautivando cada una de las necesidades
de los clientes, haciendo énfasis a las diferentes estrategias, realizando planes estratégicos que

superen las debilidades internas y externas de la empresa.
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Para, (Cruz Alejandro, 2022) en ¢l trabajo de titulacion tiene como tema “Marketing mix y
captacion de clientes en los establecimientos de insumos acuicolas del canton la Libertad, afio
2022, una empresa que se dedica a los insumos acuicolas, por lo tanto, el trabajo de investigacion
tiene como objetivo general, de determinar la incidencia del marketing en la captacion de cliente
de estos establecimientos. Lo cual no cuenta con estrategias eficientes que permite establecer una

relacion fuerte con el comprador, con el fin de tener una competitividad en el mercado.

La metodologia empleada en este trabajo es el método deductivo, ademas de eso se llevd a
cabo una investigacion descriptiva que le permitié conceptualizar el fendmeno a estudiar, por otro
lado, también se lo realiz6 en base a una investigacion bibliografica, esta le sirvid para recolectar
informacidn de diversas fuentes confiables, tanto primarios y secundarios. Por otro lado, se enfocd
en un enfoque mixto, cualitativo — cuantitativo, por consiguiente, se aplicé la poblacion y muestra
que se utilizé el muestro por conveniencia, donde se tomd en cuenta a 4 establecimiento de
insumos acuicolas del cantén y por altimo la recoleccién de datos que fueron las encuestas y
entrevistas, las entrevista fueron aplicada a los establecimientos de los insumos acuicolas del

cantén la Libertad y por otro lado las encuestas a los clientes de dicha empresa.

Los resultados reflejan la diversidad de estrategias que las empresas emplean para captar
clientes, destacando como primero el asesoramiento, los descuentos y la comunicacion con el
cliente, esto quiere decir, que hay establecimientos con ventajas que otras, por la que se establecid
una serie de estrategias de marketing mix que puedan fortalecer la captacion de cliente de estas
estrategias, implementando estrategias de promocion, con el fin de brindar una satisfaccion de

clientes de todas los establecimientos de los insumos acuicolas del canton La Libertad.

Por altimo, como conclusidn se resaltando la captacion de cliente, es fundamental para la
empresa acuicola implementar las debidas estrategias de marketing mix ya que les permite tanto
tener una ventaja competitiva y podra satisfacer una buena atencion al cliente, con el fin de captar
clientes potenciales. Es importante para todas las empresas hacer participe de las estrategias del
marketing mix ya que le contribuye a obtener rendimientos alto, una buena captacion de clientes

y mejor participacion en el mercado.
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Desarrollo de teorias y conceptos

e Marketing mix

Segun, (Prado Romén & Pascual Nebreda, 2018), nos hace referencia a cuatros elementos
que tiene que disponer la empresa, la cual fluye en mantener en comunicacion con los clientes, a
través de los factores de las 4p del marketing mix lograremos ponernos en contacto con los clientes,

disefiando ofertas y para la debida captacion de clientes.

En énfasis, el marketing mix es importante para el éxito continuo de las empresas, lo que
cautiva las necesidades o deseos que tiene el cliente y responde a series de bienes y servicios, tiene
el objetivo de conocer, las estrategias del marketing, la opinién del mercado para seguir mejorando

mediante la innovacion del precio, producto, plaza y promociones.

El marketing mix segun (Feijoo Jaramillo y otros, 2018), es diluir el precio, el producto, la
plazay la promocion, las cuales estan suficientemente integrados para satisfacer las necesidades y
deseos del segmento de mercado objetivo, es decir, el lugar donde concentra todos los esfuerzos
del marketing, para posesionar el producto.

Las estrategias de marketing mix son claves para el mejoramiento de las empresas 0 a quien
se esté empleando este tipo de estrategias, donde podemos establecer diferentes estrategias como
el precio, producto, plaza y promocion, con el fin de tener conocimientos del mercado o de las
necesidades de los consumidores o posibles compradores.

e Estrategias de producto

De acuerdo con el autor (Vallejo Chavez, 2016), el producto, es todo bien tangible que se
da a la apertura de abrirse en los mercados para su compra, donde se diferencia de sus atributos y
beneficios, ademas de eso es un factor importante para el consumidor, ya que satisfacen sus

necesidades o deseos.

El producto es un beneficio esencial para brindar en los nichos de mercados, que surge de
un bien terminado hacia el consumo de los clientes, diferenciandole claro de un producto y servicio
sean estos tangible e intangibles, que satisfagan las expectativas del cliente, hasta incluso

superarlas hasta convertirse en productos potenciales.
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Segun los autores (Giraldo Oliveros y otros, 2021) menciona que las estrategias de
producto definen toda caracteristica del bien o servicio para brindar mediante factores como
herramientas para dar a conocer los productos, que toman en cuenta en el mercado local, siendo
asi segun las expectativas del cliente, también se manifiesta mediante el producto la marca, el

empaquetado o detalles que personalizan al momento de entregar dicho producto.

Las estrategias de producto asimilan variedades de factores que incluyen al momento de
adquirir o comprar el dicho bien o servicio, en este caso seria por los tipos de caracteristicas que
trae dicho producto, por ende, son de gran utilidad ya que podriamos expandirnos en nuevos nichos

de mercado por la calidad que se le brinda.

Se lo define como durabilidad del producto a unas de las variables del marketing mix,
que engloba a los bienes y los diferentes servicios que se comercializan en una organizacion, donde
incluyen variables de durabilidad que hace que le diferencié como la marca, imagen, servicios

posventa, entre otros. (Espinoza, 2013).

El producto es todo producto o servicio que intervinimos en el mercado para todos nuestros
clientes potenciales que estan dispuesto a pagar por él, cabe recalcar es una via capaz de sastifacer
una necesidad y que presenta estrategias como promocién descuentos y oferta de los productos de
la empresa, el producto se le define también como el potencial de satisfactores que son generados

antes, durante y después de la venta.

De acuerdo con el autor (Rojas Guitiérrez, 2016) el tipo de usuario es aquel que busca una
necesidad de un producto o servicio, donde implica su satisfaccion diaria o necesidades de forma
ocasional y forma habitual, sin valorar la marca, el precio o las caracteristicas técnicas que se
utilizan suele referirse a usuarios analistas, de negocio, por otro lado, también se les conoce como

usuarios nuevos, intermediarios, proactivos, hasta incluso egoistas.

Los usuarios tienes dos tipos que son fundamentales la de forma ocasional, lo hace una
utilizacién aislada y por otro lado tenemos la forma habitual que se refiere a una utilizacion actual
al momento de adquirir o comprar un producto o servicio en todas las empresas, estas derivaciones
suelen estar a la par con los diferentes tipos de usuarios que se encuentra a momento de tratar con

los clientes.
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Personalizacion del producto. - Segun (Andrea Giménez Hormigo, 2014) la
personalizacion del producto es toda persona que no se vincula con un objeto, sino con los
significados y sentimientos que representa dicho producto o servicio”. Ademas, dice que
“tendemos a vincularnos con las cosas y los objetos cuando tienen una asociacién personal

significativa, cuando traen a la mente momento gratos y reconfortantes”. (Pag.21)

Una personalizacién de productos o servicios es un plus adicional que se le agrega, para
alterar el disefio y que se adapten a las solicitudes de los futuros clientes, para eso existe un
sinnimero de empresas que aportan estos tipos de capacidad para diferenciarla de la competencia,
por otro lado, la personalizacion del producto es Unicos o la persona que desee lo podido esto hace

que lo diferencie por el color diferente y la calidad.
e Estrategias de precio

Segun, (Esclava, 2012) evidencia que las estrategias de precio es una de las variables
fundamentales de las estratégicas de marketing mix, las tomas de decisiones tendran que adaptarse
a las fijaciones de precios nunca deberian estar separadas de las decisiones derivadas de los propios

factores como: el mercado, la demanda, los costes, la psicologia del consumidor y la competencia.

Las estrategias de precio es una planificacion que realiza las empresas en generar donde
abarcan politicas que podrian beneficiar tanto al departamento de venta o a la institucion porque
por medios de descuentos, promociones, por otro lado, nos ayuda a fijar o modificar precios, las

cuales son proyectados a largo plazo.

Basados en los costos. - Lo define (Casteblanco, 2019) costo, como egresos, salida de
dinero o pagos en efectivo, quiere decir que toda empresa adquiere bienes y servicios sea la forma
que desea, donde se efectia un documento o factura que lo asesore que es pagado por un bieny

servicio, transformandose en una salida de dinero.

Esto se refiere como una inversion de la adquisicién de un bien o producto que compra
dicha organizacion, lo que provoca una salida de dinero, dando beneficio a otras empresas o a la

misma empresa, ya que le permite una inversion necesaria para ejecutar dicho objetivo.
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Basado en la competencia. - (Sandoval, 2011) menciona que la competencia la podremos
definir primero como el fendmeno libre, de interaccion constante entre las empresas en un
mercado; que busca conquistar antes que la otra, al consumidor con precios o una mejor calidad

de productos y servicios.

La competencia son componentes que suelen pasar o que coinciden en un mismo nicho de
mercado, estdn podrian ser productos similares o servicios, mas que todo son problemas o
situaciones que pasan las empresas, como su nombre mismo lo dice consiste en observar a los
posibles competidores que han implementado un producto o servicio parecido, teniendo en cuenta

las variedades del precio y la calidad.

Descuentos. — Segun los autores (Agudelo & Ortiz, 2020) Consideran los descuentos como
un modelo de venta denominado descuentos duros, es decir, en las diferentes plazas comerciales
o tiendas de promocion, caracterizadas por la oferta de una alta gama de productos basicos,
bienes que componen la canasta familiar, la principal ventaja de este modelo es ofrecer los bienes

al mercado a precios bajos y accesibles, sin pérdida de calidad bajo el control del fabricante.

Los descuentos permiten reducir en los diferentes productos el precio, que ofrecen las
empresas, también existen variedades de descuentos que se les puede aplicar, ya sea por un 20%
menos por un producto o servicio. Por otro lado, estan los descuentos por las temporadas de playa

o tiempo de fin de afio u otras clases de temporadas.

De acuerdo con su autor, Guillermo Cabanellas de Torres, la definicion de Descuento
proporcionada por el Diccionario Juridico Elemental es: Accion y efecto de descontar. Rebaja,
compensacion de una parte de la deuda. Operacion de adquirir antes del vencimiento valores

generalmente endosables. (Cabanellas, 2021)

Los descuentos son aquellos que se los realiza a los productos, ya sea esta para recompensar
una compra o también se les podria aplicar a nuevos clientes que deseen el producto, esta es una
herramienta que varias microempresas estratégicamente lo aplican para incrementar las ventas, los
descuentos también hacen referencia a la reduccidn de los precios permitiendo al cliente adquirirlo

a un precio mas econémico.


https://leyderecho.org/author/guillermocabanellasdetorres/
https://leyderecho.org/diccionario-juridico-elemental/
https://leyderecho.org/diccionario-juridico-elemental/
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o Estrategias de plaza

La plaza o mas conocido como distribucidn es la tercera representacion de las acciones del
marketing mix, que se relaciona con la produccién con el consumo, es decir, detallar todo a cerca
del producto o servicio a disposicion del consumidor o comprador final, sea en el tiempo indicado
y el lugar como el punto de venta, también implica series de actividades de informacién. (Mullins
y otros, 2013)

En énfasis, las estrategias de plaza, es el factor indicado para presentar o dar conocer tu
propuesta de valor en cualquier nicho de mercado, nos permite distribuir los productos y servicios
a la disposicién del consumidor final acorde a sus necesidades dependiendo a la cantidad que desea

llevar.

Intermediarios. - Por otra parte, el autor (Vallejo Chavez, 2016), define que los
intermediarios es toda empresa o persona que tiene como finalidad cooperar con nuestra institucion
de promocion, venta y distribucion de productos finales, son grupos de mayoristas y minoristas se

encargan de comercializar, comprar y vender productos al consumidor final.

Los intermediarios tienen como funcién, comercializar, fijar costos, promocionar y
transportar los productos, son importante ya que se encargan de proporcionar ventas competitivas
en el mercado y eficiencia en la distribucion, obteniendo una alta utilidad en las empresas

ofreciendo varias lineas de productos y servicios.

Canales de distribucién. - De la misma manera, (Reinares Lara & Ponzoa Casado, 2004),
indica que los canales de distribucién es una parte que incluye a los intermediarios relacionados
entre si, la distribucion ayuda a llegar a los posibles consumidores con nuestro producto, la cual

sera una forma rapida y eficiente, sean estos directos e indirectos.

El canal de distribucién es un elemento fundamental en las empresas ya que a través de
unas series de factores directos e indirectos lograremos persuadir o llegar al consumidor o a
posibles compradores, para que compren nuestro producto, con el fin de lograr mayor
competitividad en el mercado, estos canales ayudan a la comercializacion y entrega de productos

y servicios eficiente en el mercado.
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Mercado. - EI mercado segun, (Mullins y otros, 2013) es la existencia donde se asigna un
lugar para que tantos compradores y vendedores hagan el intercambio de bienes, directamente a
dar conocer las variedades de productos y servicio que ofrecen, por lo tanto, son personas

potenciales que buscan definir sus propios intereses, su acceso y su cualificacion.

Desde el punto de vista, el mercado es un punto designado para poner en marcha una
empresa, donde existe la existencia de consumidores o clientes que tengan una necesidad sea
producto o servicio, las cuales estén dispuesto a comprar en especial para obtener beneficios
conformes a su necesidad o deseo especifico.

e FEstrategia Social Media

Segun, (Diaz - Aroca, 2013), indica que los medios sociales o social media es una fuerza
importante en el marketing de negocios, no son simplemente redes sociales, este tipo de estrategia
es una terminologia, donde abarcan muchas mitologias de medios, redes sociales y mas que todo

el internet como recurso protagonista.

El social medio es una estrategia, mas que toda es una herramienta que aplican toda
empresa, donde establecen plataformas digitales en linea para dar comunicados de los productos o
servicios simplemente en las redes sociales o en otras clases de medios, es importante ya que

adquiere revolucionar de forma relevante.

Captacion de leads. - Por su parte explicativa de la autora define como captacion de leads
a todo cliente potencial como un usuario que ha desempefiado interés en un producto o servicio.
Se habla de poder captacion clientes, pero también de que la persona compre para agregar valor a

la empresa como marca, formularios o comportamientos de paginas web. (Arenosa, 2019)

Esto indica que el lead, son consumidores potenciales dispuesto a comprar productos y
servicios de acuerdo con su necesidad, son factores que los clientes toman en cuenta al momento
de tomar decisiones. En leads Marketplace, puede clasificar sus clientes potenciales en funcién de
habitos de compras, frecuencia de compra, volumen e impacto, por ende, es una estrategia para

identificar y atraer cliente, generando una base de datos, la cual es proporcionar por leads.
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Publicidad. - De acuerdo con el autor, (O"Guinn Tomas y otros, 2018) menciona la
publicidad tiene como objetivo analizar toda clase de tiendas online hasta incluso a los empleados
de los establecimientos donde se vende el producto. Para muchas empresas resulta importante que
los empleados de las tiendas aconsejen a sus clientes los productos.

La publicidad es una forma informal, interpersonal directa, que es pagada por
patrocinadores sean esta por la misma empresa, lo cual informa acerca de los productos y servicios
que ofrece, con la finalidad de atraer posibles compradores y asi aumentar la produccion
econdmica en la publicidad también influye las plataformas digitales.

Ventas Online. - Segun con el autor, (Vertices, 2011) define que online es un tipo de
estrategia de marketing, encaminado a brindar servicios a otras empresas de su promocion en las
redes sociales, cabe destacar es un proceso que buscan las empresas para encontrar facilmente por
las redes clientes.

El marketing online es aquella estrategia que son aplicadas en las empresas, con el fin de
dar a conocer por las herramientas de las redes sociales los servicios y productos ofrecidos. Estan
podrian ser por la publicidad que son ejecutadas por canales, medios de internet o plataformas. Las
ventas online permitiran el E-commerce que consiste en la compra y ventas de los productos que

oferta las empresas.
e [Estrategias promocionales

Las estrategias promociones de acuerdo con, (Gonzalez Moreno, 2014) identifica la
mejoraria de los productos o de los servicios, mediante anuncios, paginas web, publicidad, cabe
recalcar que en ciertas personas lo analizan como algo no tan interesante, sin embargo, las
promociones son esenciales, que permite a los usuarios o nuevos clientes conocer de los servicios

que estimula la empresa, ademas que genera altos presupuestos.

Entonces las estrategias promocionales son unidades de informacion parcialmente para
generar 0 aumentar la demanda de los productos, mediante las estrategias del marketing mix
podremos llamar la atencion del cliente, con el fin de obtener incremento en las ventas, es factible

ya que mediante a las herramientas publicitarias influiria al publico sobre lo que genera tu empresa.
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Comunicacién. — Como lo menciona (Kotler & Lane Keller, 2016) Son medios de
comunicacion del marketing que son mas utilizados en todo tipo de empresa y microempresa, que
sirve para informar, convencer y recordar de manera directa e indirecta a los clientes acerca de los
productos que comercializa, ademas de eso debe de ver un programa de comunicacion, tanto

colectiva e individual.

La comunicacion es un proceso de intercambiar informacion entre una persona y otra
persona que integra la empresa o incluso entre méas participantes, mediante la comunicacion
daremos a conocer nuestros productos o servicios o brindar informaciones primordiales que desea

saber el otro ente.

Merchandising. - Segun el autor, (Humberto Martinez Cruz, 2018) puede definir como
todas las actividades, acciones, estrategias y tacticas encaminadas a persuadir al consumidor en el
punto de venta, al momento de decidir la compra y que puede extenderse también fuera de este.

Merchandising, es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto de venta para
conseguir la rotacion de determinados productos. La satisfaccion del cliente es el pilar de cualquier
tipo de organizacion, su éxito o fracaso, dependen de como las necesidades de los consumidores
han sido totalmente resueltas, esta herramienta permite mejorar la presentacion de producto
personalizando acorde a las necesidades del cliente, aumentando la visibilidad de los productos

para aumentar las ventas.

Promociones. — de la misma manera, los autores (Gutiérrez Mendez y otros, 2019), hacen
relevancia a la forma en que toda empresa promociona sus productos y servicios, mediante las
estrategias del marketing mix, lo que ayudara para medir el aumento de la demanda y reforzar las

ventas, a través de diferentes herramientas.

Las promociones son un factor importante en el marketing mix, que esta encargado de
informar y comunicar acerca de un producto y servicio en la mente del consumidor, ya sea por
camparias publicitarias durante un tiempo estimado, la cual dura una oferta, que son encaminadas
a incrementar las ventas de la empresa, ademas las promociones nos permiten aprender técnicas

para persuadir al cliente mediante el precio y la calidad.
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Fundamentos legales

La microempresa “Systecon S.A” es una microempresa ubicada en el Canton La Libertad,
constituida legalmente como una persona natural en la provincia de Santa Elena, dedicada a la
venta y reparacion de computadoras y accesorios, donde desarrollan sus operaciones comerciales
cumpliendo con las leyes y reglamentos constitucionales del Ecuador, cumpliendo con el Estado

y con sus responsabilidades generales tales como:
e Constitucion de la Republica del Ecuador.

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima calidad y
a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y
caracteristicas. La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de los consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e
indemnizacién por deficiencias, dafios 0 mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion
de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor. (Ecuador,
2008)

e Ley del Régimen Tributario Interno

Luego de la obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC). La Microempresa de
acuerdo con el Art. 5, que menciona la Obligacion de facturacion: todos los que ejerzan actividad
econdmica, excepto las instituciones del estado de servicio administrativo. La misma que establece
la obligatoriedad de realizar la declaracion del impuesto a la renta. La Microempresa cumple con

la declaracion del impuesto al valor agregado (IVA). (Interno, 2004)
e Laley de compaiiias

De acuerdo con (LEY DE COMPANIAS , 2017) el Art. 1.- Las compafiias se constituyen
por contrato, entre dos o mas personas naturales o juridicas que unen sus capitales, trabajo o
conocimiento para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades, o por acto
unilateral, por una sola persona natural o juridica que destina aportes de capital para emprender en

operaciones mercantiles de manera individual y participar de sus utilidades.
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La compaiiia no podra ejecutar ni celebrar otros actos o contratos distintos de los sefialados
en el inciso anterior, salvo los que ocasional o aisladamente pudieran realizarse con fines de
inversion, de investigacion o de experimentacion, o como contribuciones razonables de orden

civico o de caracter social.

Los actos o contratos ejecutados o celebrados con violacion a este articulo no obligaran a
la compatfiia, pero los administradores que los hubieren ejecutado o celebrado, o los socios o
accionistas que los hubieren autorizado, seran personal y solidariamente responsables frente a los

terceros de buena fe, por los dafios y perjuicios respectivos.

Art. 4.- El domicilio de la compaiiia estard en el lugar que se determine en el contrato

constitutivo de la misma.

Si las compaiiias tuvieren sucursales o establecimientos administrados por un factor, los
lugares en que funcionen éstas o éstos se consideraran como domicilio de tales compaiias para los

efectos judiciales o extrajudiciales derivados de los actos o contratos realizados por los mismos.

Art. 119.- Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reuniran en el domicilio
principal de la compaiiia, previa convocatoria del administrador o del gerente. Las ordinarias se
reuniran por lo menos una vez al afio, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del
gjercicio econdmico de la compaiiia; las extraordinarias, en cualquier época en que fueren

convocadas.

En las juntas generales solo podran tratarse los asuntos puntualizados en la convocatoria,
bajo pena de nulidad. Las juntas generales seran convocadas por la prensa en uno de los periddicos
de mayor circulacion en el domicilio principal de la compaiiia, con ocho dias de anticipacion, por
lo menos, al fijado para la reunidn, o por los medios previstos en el contrato. Es aplicable a estas

compaiiias lo establecido en el Art. 238.

Art. 120.- El o los socios que representen por lo menos el diez por ciento del capital social
podrén ejercer ante el Superintendente de Compafiias y Valores el derecho concedido en el Art.
213. Si el contrato social estableciese un consejo de vigilancia, éste podré convocar a reuniones de

junta general en ausencia o por omision del gerente o administrador, y en caso de urgencia.
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Art. 143.- La compafiia andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden unicamente por el
monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles anénimas estan sujetas a todas las

reglas de las sociedades o compafiias mercantiles anonimas.

e Ley Organica del Consumidor

De acuerdo con la (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2012), Es
obligacién de todo proveedor, entregar al consumidor informacidon veraz, suficiente, clara,
completa y oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una
eleccion adecuada y razonable al momento de hacer su eleccién. El proveedor esta obligado a
entregar al consumidor, factura que documente el negocio realizado, de conformidad con las

disposiciones que en esta materia establece el ordenamiento juridico tributario.

A continuacién, enumero los siguientes Permisos que la Microempresa, tiene para su

funcionamiento.
e Permiso de Higiene y Medio Ambiente
e Permiso del Cuerpo de Bomberos
e Permiso del Ministerio de Salud
e Registro Unico de Contribuyentes RUC

La Empresa esta constituida debidamente, bajo las disposiciones legales imperantes con
los registros, el permiso del ministerio de salud, el SRI, para concluir la microempresa “Systecon
S.A” cumple con toda la documentacion y permisos para su correcto funcionamiento sin ningin

problema.

e Ley organica de defensa del consumidor se contrae con algunos articulos
fundamentales de acuerdo con (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, 2012)
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Art. 6.- Publicidad prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa
0 abusiva, o que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los intereses

y derechos del consumidor.

Art. 7.- Infracciones publicitarias. - Comete infraccion a esta Ley el proveedor que a través
de cualquier tipo de mensaje publicitario induce al error o engafio, especialmente cuando se refiere

a.

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de prestacion del
servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del servicio, asi como el
precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del crédito;

3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio ofrecidos, tales como componentes,
ingredientes,  dimensién, cantidad, calidad, wutilidad, durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines que se pretende
satisfacer y otras; vy,

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas, nacionales o

extranjeras, tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.
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Capitulo 11
Metodologia

Disefio de la investigacion

El disefio aplicado basa de la metodologia de una investigacion con el objetivo de brindar

resultados de los instrumentos y técnicas, antes a la situacion problematica.

El enfoque mixto, de acuerdo con (Salas Ocampo, 2019), es una investigacion multiple,
que comprende de un proceso de recoleccion de datos cuantitativos y cualitativos, de forma
sistematico y critico, donde tendremos la facilidad de recolectar y analizar informacion y asi lograr

un mayor entendimiento del fendmeno de la investigacion.

Por un lado, el enfoque cualitativo permitio la respectiva recoleccion de datos mediante
una guia de entrevista al entrevistado, donde se dio a la apertura de reunir informacién concisa y
clara, en este caso fue realizada al gerente y empleados de la microempresa Systecon S.A., la cual

sirvid para saber la situacion actual sobre la atencion que brinda al cliente.

Por otra parte, el enfoque cuantitativo dio apertura a otro tipo de recoleccion de datos por
medio de un cuestionario, las cuales fueron aplicados a los clientes, mediante la encuesta se pudo
medir resultados, con el objetivo de recabar informacion acerca de la satisfaccion de cliente de la

microempresa Systecon S.A., para asi aumentar las ventas.
Alcance descriptivo

Segun con los autores (Mendoza, Christian; Hernandez, Roberto, 2018), interpretan como
investigacion descriptiva a todo proceso o fendmeno que pretende estudiar y especificar la
informacién para luego analizarlo, esto quiere decir que miden y recolectan informacién

importante para analizar claramente el problema investigativo.

Por eso la investigacion serd manera descriptiva porque permite conceptualizar el
fendmeno a estudiar e incluso a explicar por qué sucede los problemas en la microempresa
Systecon S.A., mediante preguntas y analisis de datos sobre el tema de marketing mix para obtener
mayor captacion de cliente, donde se analizan los factores internos y externos de esta

microempresa, con el fin de obtener un panorama claro.
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Meétodos de la investigacion

Meétodo analitico

Por otro lado, tenemos que segun los autores (Rodriguez & Pérez , 2017), el método
analitico, es un andlisis de procedimiento l6gico que posibilita descomponer mentalmente un todo
en sus partes y cualidades, en sus multiples relaciones, propiedades y componentes. Permite
estudiar el comportamiento de cada parte de los anélisis de los resultados con el fin de tener un
acercamiento del objetivo al describir y medir relaciones casuales entre ellos, en el campo de la

investigacion.

El método analitico es aplicado en el siguiente trabajo de investigacién ya que les permite
analizar cada uno de los hechos particulares que sustenta la microempresa Systecon S.A., por eso
es primordial realizar la recoleccion de evidencias, asi de esta manera evitaremos falsas premisas
y defectuoso en la recoleccidn de informacion, también los diferentes problemas que sobrepasa en
los momentos dificiles, es necesario aplicarlo para comprobar e identificar la fiabilidad que existe
en los diferentes fendmenos, una vez analizado se puede proceder a aplicar el método analitico y

medir los resultados de la investigacion recolectada.
Método deductivo

Segin (Segundo Espinola, 2022) un método deductivo es un procedimiento de
investigacion que se utiliza, de forma de pensar que va desde el razonamiento mas general y l6gico
basado en leyes o principios hasta hechos especificos, que quiere decir, que es un método 14gico

para sacar conclusiones a partir de un conjunto de principios.

Para ser claro el método que se utilizd es el deductivo, tendra como fin, llegar a
conclusiones generales, analizando de forma cuantitativa y cualitativa, factores internos como
externos de la microempresa Systecon S.A., en base al tema, para obtener informacion relevante
referente a los nimeros matematicos, lo que generara beneficio alguno, mediante la recoleccion
de datos de los instrumentos aplicados, también por otro lado, se espera determinar causas
esenciales del marketing mix para llegar a una debida implementacion y poder conclusion de

manera eficiente.
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Poblacion y muestra
Poblacion

Con énfasis los autores (Hernandez & Mendoza , 2018), definen como poblacion a un
conjunto de personas que concuerdan con factores especificamente iguales, también presentan y
describen las caracteristicas de la poblacion que se desea estudiar, de igual manera, segun la

cantidad de individuos que la conforman.

Mediante datos obtenidos de la microempresa, se apertura una poblacién de 1943 clientes
las cuales se atendieron en un lazo del afio 2022, en este caso nuestra primera poblacion, se le
realizd una entrevista dirigida al gerente de la microempresa Systecon S.A., y al grupo de
trabajadores para recabar informacidn sobre la situacion actual, acorde al tema de titulacién, la

cual permite obtener conocimientos del tema en el desarrollo del trabajo.

Por otro lado, también se realiz6 una encuesta, donde se obtuvo una poblacion de 1943
clientes en el afio 2022, datos que fueron proporcionados por la microempresa Systecon S.A.,
ubicado en el cantdn la libertad, las cuales estan constituidas por hombres y mujeres, informacion

de ayuda para la debida investigacion.
Muestra

El muestreo 0 muestra (Garcia Luengo & Ofia Casado, 2014) es una poblacion o un
universo que te interesa saber, obteniendo informacion de algunas caracteristicas en particular, no
solo de la poblacion entera sino de una parte de poblacion que se le llama muestra, recolectando
datos pertinentes y realizando una muestra probabilistica finita, con el fin de obtener datos

contrayentes.

Para la debida recoleccion de datos, se planted una formula por muestra finita, que tiene
como finalidad el numero de encuestar, esto se deriva del total de la poblacion de clientes de la
microempresa Systecon S.A., la cual fue el total de clientes que visitaron el negocio en el lapso
del afio 2022, esta muestra sirve para conocer el tamafio a quien se pretende encuestar, la cual se
llegd a un total de 1943 clientes, por ende se aplicé la formula donde se obtuvo una muestra de

321 clientes que se les debe encuestar.
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_ Z>xNxpq
~e2(N—-1)+ Z2pq

n

_ 1,962 x 1943 x (0,50 x 0,50)
~(0,05)2 x (1943 — 1) + (1,962 x 0,50 x 0,50)

n

~ 3,84 x 1943 x 0,25
™= 10,0025 (1942) + (3,84 0,25)

_ 1865,28
4,855 + 0,9604

n

_ 1865,28
"= 58154
n = 320,74

n =321

n: Tamafo de la muestra

N: Tamario de la Poblacion (1943)
Q: Probabilidad del fracaso (50%)
Z: Nivel de confianza (1.96)

P: Probabilidad del éxito (50%)

e: Margen de error (50%)

La muestra de nuestra poblacion a encuestar es de 321 clientes, que es el total a la que se
le aplicara, la cual consto de 1943 clientes que visitaron la microempresa en el afio 2022, ademas

de eso también se llevo a cabo una entrevista que fue dirigida al gerente y al personal.

Tabla 1.
Muestra
Poblacion Cantidad Técnica
Gerente 1 Entrevista
Personal 4 Entrevista
Habitantes 1943 Encuesta

Total 1949
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Recoleccion y procesamiento de datos

Para la respectiva recoleccion de datos, se utilizo técnicas e instrumentos que aportaron
con el trabajo de investigacion, como las entrevista y encuestas, guia de entrevista y cuestionarios,
que consideraron apropiadas para la investigacion, fueron elaborados de acuerdo con nuestra
matriz de consistencia, con el fin de cumplir con los objetivos deseados y medir los diferentes

factores.
Técnicas
Entrevista

De acuerdo con el autor (Alles, 2017), la entrevista es el factor clave del éxito, que
promueve resultados y permiten identificar a la persona a quien se le desea entrevistar, mediante
una conversacion, con el fin de obtener datos confidentes para hacer validos los resultados del

trabajo de investigacion.

Se empleo la técnica de disefio cualitativo, disefiado como un modelo de guia de entrevista
gue consto de 10 preguntas abiertas en relacion con la variable del marketing mix, sus dimensiones
e indicadores, es una herramienta importante, que busca enriquecer datos significativos lo que
conlleva a aproximar a la poblacion, también por otro lado ayuda a comprender un comportamiento

en el marco de comercializacién.
Encuesta

Segun el autor (Diaz de Rada, 2015), la encuesta es una busqueda sistematica en la que el
investigador pregunta a la audiencia sobre la informacion que el entrevistador desea obtener. Por
otro lado, es unatécnica que nos permite saber por medios de los clientes que se deberia de mejorar

en la microempresa.

Para la debida aplicacion del estudio se realizo el disefio cuantitativo a través de un
cuestionario estructurado con 12 preguntas cerradas, en base a los indicadores de cada uno de las
variables y dimensiones, del objetivo de estudio: Marketing mix. Donde se determind el tamafio

de la poblacidn utilizando datos proporcionados por la microempresa Systecon S.A.
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Instrumentos
Guia de entrevista

La guia de la entrevista es un instrumento que es elaborado mediante interrogantes, el cual
seran creadas con el fin de entrevistar al entrevistado, por ende, contiene de preguntas abiertas que
seran para el gerente y el personal de la microempresa Systecon S.A, obteniendo datos concretos

acerca del tema del estudio de investigacion para conocer la situacion actual de microempresa.
Cuestionario

Por otro lado, el cuestionario ayudo al investigador a conocer y recopilar informacién
fundamental para el estudio, la cual sera previo a un cuestionario que se realiza a los clientes de la
microempresa Systecon S.A., con el fin de recolectar datos efectivos para el seguimiento de mi

proyecto de investigacion.
Herramientas
Google Forms

La herramienta de Google Forms, permite generar formularios o el cuestionario online, es
una aplicacion factible y rapido para que los clientes contesten de manera inmediata sin necesidad
de ir hacia su domicilio y obtener datos estadisticos rapidamente, este software crea, comparte y
analiza mediante el programa Excel las respuestas obtenidas en el Google Forms de acuerdo con

el tema titulado.
SPSS

El SPSS es una plataforma estadistica para estudios de investigacién y conocer los datos
en porcentajes claros mediante tablas y graficos, en si nuestra investigacion partié de enfoques
mixtos, unas de ella nos permitieron determinar preguntas para la debida encuesta para los clientes
para luego analizarlas en la plataforma del SPSS y llegar a resultados que ayuda a resolver los
problemas existentes de la microempresa Systecon S.A., del cantdn La Libertad.



45

Capitulo I11.

Resultados y Discusién
Analisis de resultados

Analisis de los resultados de la entrevista

Para la debida recoleccion de datos de la entrevista, se llevo a cabo mediante una guia de
entrevista dirigida al Ing. Rolando Soriano del Pezo, Gerente general de la microempresa Systecon
S.A., y al personal quien le conforma; Encargado del area Técnico, Ing. William Alfonso Suarez,
al asistente administrativo, Lcdo. Félix Gonzalez Tigrero y al administrador Ing. Christian
Rocafuerte Gonzalez, las cuales me brindaron informacion sobre la situacion actual de la
microempresa, con la finalidad de implementar las estrategias del marketing mix factibles, por

ende, ayuden a mejorar la estabilidad econémica.

1. Por qué cree usted que los precios de sus productos son competitivos?

De acuerdo con los entrevistados contestaron que son accesible a el precio del mercado,
por otro lado, la mayoria de los clientes buscan productos econémicos, por lo tanto, los precios
varian y son mas accesibles al consumidor, es por eso, que en algunos accesorios se le dan mas
baratos, pero al momento de querer algln u otro producto ya cambian por calidad, marca y es ahi
donde los hace competitivos, cabe recalcar que estamos dentro del mercado donde existe
cantidades de empresas de comercializacion de ventas y practicamente van acorde a los precios de
la demanda del sector.

2. . Cuales son las caracteristicas de los productos que resaltan sus clientes?

Unas de las caracteristicas por los que los clientes desean y hace que resalte en sus
productos de la competencia, son las constantes innovaciones que salen en los equipos
informativos, como los generadores de sistema operativo, que da mayor facilidad para uso del
usuario entre otros aspectos para la venta también incluye la calidad y marca, ya que algunos
quieren que sean buenos y que duren, eso si a precios accesibles y que cubran sus necesidades, a
través de eso pueden fidelizar al cliente y atraerlos para convertirlo en sus consumidores leales y

certeros.
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3. . Qué productos de su negocio actualmente tienen mas rotacion en el mercado?

Segun los entrevistados, en la actualidad los equipos que tienen mas salidas son las laptops
de Gltima generacion, impresoras en marcas reconocida, por otro lado, unos de los productos que
tienen altas rotaciones en el mercado, son los discos duros, fuentes de alimentacion, tintas, son
bienes que ayudan para el buen funcionamiento de las ventas en la microempresa, pero cabe
recalcar que no son productos grandes, pero son accesorios tecnoldgicos de primera necesidad para

el consumidor.

4. ,Qué tipo de promociones ejecuta en su negocio?

Por el momento se manejan en la microempresa pocas estrategias promocionales, ya que,
por la compra de un producto, ya sea esta una computadora, un bien con alto valor se lo obsequia
un pendrive, audifonos, pero cabe recalcar solo se lo aplica en productos que tienen precios altos.
También por otro lado los entrevistadores contestaron que la microempresa se resalta por dar
obsequios en las compras que realizan sus clientes cuando es en efectivo sea esta por la compra de
un netbook, se llevan adicional, sino es una mochila se le da a escoger otro producto. En otros
productos no es aplicable y seria bueno que se implementen mas seguido las estrategias.

5. . Cuales son los canales de comunicacion interactivos que mantiene con el cliente,

por medios tecnoldgicos?

Los entrevistados mencionaron gque por ahora se maneja el la red social WhatsApp, es una
herramienta que es rapida y de acceso inmediato para los clientes, ya que en la materia de las
personas hacen uso de la red y es por eso que solo hacen uso de WhatsApp ya que al transcurso de
la venta se les pide sus datos y se les comunica de su entrega o cuando llega el pedido, es un canal
reconocido que por el momento se maneja en la microempresa Systecon S.A., y se puede
interactuar con el cliente, hace meses atras también se promocionaba de la red social Instagram,
pero no lo toman muchos en cuentan, por de tiempo y se necesita de una persona que se dedique
al 100% y mas que todo que sea capaz de manejarlos sin ningun problema y pueda brindar gran
satisfaccion en los clientes, por eso es importante que implemente diferentes de estrategias para

que los clientes estén informados de los productos.



47

6. JA que segmento de mercado esta dirigido su negocio?

Segun el gerente y personal, la mayoria de ellos respondieron que el negocio estd mas
dirigido al publico en general, por su puesto a las compafiias que necesitan de nuestro servicio o
producto, para pequefias y medianas empresas, estudiantes de colegio y universidades, también se
dirige a las clientes competentes, que tengan problemas tecnoldgicos ya que es importante tanto
para el estudio académico o el trabajo laboral, son vias para generar ingresos econémicos, porque
parte del publico son personas adultas y estudiantes que hace uso de las tecnologias ahora en la
actualidad por algin trabajo y no recorrer a otros lugares como anteriormente lo hacian, ahora que
la tecnologia e innovacion ha avanzado, la mayor parte de ellos buscan ganar tiempo y comprarse

productos de primera necesidad, sin dirigirse a un Ciber o la casa de un familiar.

7. (Cuales son los medios de publicidad que considera usted que atraerian a mas

clientes a su negocio?

Como ya se le mencionaron los entrevistados la Gnica herramienta que dan uso es el
WhatsApp es unas de las redes que por el momento nos atrae clientes y recomendaciones de los
propios clientes en cuanto al servicio técnico brindado, es un soporte de via y recurrentemente le
damos uso por los medios de estados, remota en su defecto de ventas de sus productos tecnoldgico,
pero no estarias de mas que sea recomendable que las paginas web serian de mucha ayuda para el
negocio, por otro lado, también las redes sociales, serian mejor ya que algunos no conocen tanto

de paginas web, pero no estaria de mas implementarla.

8. . Qué tipo de estrategias considera usted aptos para incrementar las ventas netas

de la microempresa Systecon S.A.?

Consideran que existe estrategias de diferentes tipos, unas de ellas seria que les capaciten
constantemente debido a que la tecnologia dia tras dia avanza enormemente y estan informado
ante cualquier novedad, es una de las claves para dar un buen asesoramiento al cliente sobre los
beneficios que tiene los productos, unas de las estrategias son las promociones, méas que todo en
fecha especiales en un tiempo determinado, mediante una herramienta de publicidad, se pueden
dar a conocer las ofertas y promociones, por otro lado, seria bueno por las redes sociales, pero por

el tiempo y personal no se pueden dar uso diariamente.
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0. .Cree usted que esta capacitado para brindar una buena atencion al cliente?

Como constan algunos de los entrevistados, una parte de ellos estan capacitados en la area
técnica y venta, porque para poder vender una laptop, computadora, impresora o cualquier de
nuestros productos debemos dar a conocer al cliente, que es lo que se esta llevando al hacer la
compra, como debe utilizarlo, cuidarlo, en qué tiempo debe darle un mantenimiento preventivo
esos son detalles que dan un valor agregado a nuestro servicio, es asi como hacemos la diferencia,
brindado seguridad y una buena atencidn, con el fin de atraer mas clientes por sus recomendaciones

que les imparte al momento de recibir una atencién de calidad.

Ellos totalmente estan capacitados para de brindar un buen servicio al cliente de acuerdo al
area en la que labora, ya que cada uno de ellos tienen conocimiento y saben del tema, ademas de
eso la experiencia, mas que todo para sobrepasar los problemas que afrontan los clientes, pero cabe
recalcar que en la gerencia y de administracion son poco lo que saben del tema y no estan
capacitados para brindar un servicio técnico y seria bueno que todos les brinde total capacitacion
de los diferentes trabajos que realizan cada uno de ellos, para que no tengan dificultades al

momento de atender los problemas de los clientes.

10.  Cuadles son los atributos que maneja la microempresa Systecon S.A., ;que hace

que le diferencie de la competencia?

Consideran que los precios es uno de los atributos que le hace diferente a la competencia,
y por la seriedad que trabajo en cuanto a servicio técnico ya que siempre que se realiza algin
trabajo se le da a conocer al cliente antes de hacer algin chequeo en su equipo lo que tiene o cual
es el problema por el cual no funciona correctamente, por su calidad y la marca innovadora que

manejan.

Aunque hoy en dia también hacen que resalten toda variedades de productos, sea por el
producto Unico que tenga la microempresa con otras empresas, en este caso casi todos los
productos son parecidos e iguales a las competencias, pero cabe recalcar Systecon S.A. lo
diferencia por los precios Unicos y que son acorde al mercado local de la provincia de Santa Elena,

por otro lado, también por la calidad y la marca lo que lleva a crear ventaja competitiva.
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Resultados del analisis de la encuesta.

Tabla 2.
Edad
Frecuencia Porcentaje
18 - 29 afios 35 10,90%
30 - 41 afos 81 25,23%
42 - 52 afos 98 30,53%
53 - 65 aflos 71 22,12%
Mas de 65 afios 36 11,21%
Total, general 321 100,00%
Figura 1.
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De acuerdo con la tabla y figura, se puede identificar que del total de los 321 encuestados,
el 31% corresponde a los clientes entre las edades de 42 — 52 afios, el 25% de los encuestados se
encuentran en el rango de 30 — 41 afios, mientras que por otro lado el 22% de ellos estan entre las
edades de 53 — 65 afios, por ultimo tenemos que el 11% que pertenece a las edades entre 18 —
29afios y el 11% de 65 afios, se encuentran en el mismo estimado, mediante estos datos obtenidos
podemos decir que los que adquieren mas nuestros productos de comercializacién se hallan entre
las edades de 42 y 52% que pertenece al 31%, la cual se observa que los productos estan dirigidos

a personas mayores capaces de adquirir una pc o laptop y accesorios.
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Tabla 3.
Género
Frecuencia Porcentaje
Femenino 116 36,14%
LGBTIQ+ 3 0,93%
Masculino 202 62,93%
Total, general 321 100,00%
Figura 2.
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Como se observa en la siguiente Tabla y figura, segin de los 321 encuestados, esta
investigacion aborda el 63% clientes de género masculino, mientras que el 36% pertenece al grupo
femenino y por ultimo el 1% que pertenece al LGBTIQ+, quiere decir que la mayoria de parte los

que mas adquiere y se enfocan en computadoras y accesorios son de género masculino.
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Dimension 1: Estrategias del producto
Tabla 4.

¢,Con qué frecuencia adquiere los productos de la microempresa Systecon S.A.?

Frecuencia Porcentaje
1 vez al afio 83 25,86%
Cada 2 meses 58 18,07%
Cada 6 meses 94 29,28%
Semanalmente 60 18,69%
Una vez al mes 26 8,10%
Total, general 321 100,00%
Figura 3.
Adquisicion del producto
35%
30% 29%
26%
25%
20% 18% 19%

15%

8%

10%

5%

0%
1vez al afio Cada 2 meses Cada 6 meses Semanalmente Una vez al mes

De acuerdo con los datos obtenidos, de los 321 encuestados, el 29% de los clientes
adquieren y mas que todo compran los productos y accesorios de la microempresa Systecon S.A.,
el cual le parece favorable por su calidad y la marca con la que se manejan, por otro lado tenemos
que un 26% de la encuestados adquieren 1 vez al afio los productos y por lo que vemos no son
accesibles ya que solo una vez al afio visitan y es perdida para la microempresa, aungque también
se observo que el 19% de los clientes adquieren de los servicios semanalmente y es importante
para la empresa ya que se le conoce como un ente primordial ya que con ello puede incrementar

las ventas.
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Indicador: Segun la durabilidad del producto
Tabla 5.
¢ Qué aspectos considera usted al momento de adquirir un producto de la microempresa Systecon
S.A?

Frecuencia Porcentaje
Calidad 151 47,04%
Innovacion 4 1,25%
Marca 96 29,91%
Precio 41 12,77%
Promociones 29 9,03%
Total, general 321 100,00%
Figura 4.
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De acuerdo con la Tabla y figura, del total de los encuestados, el 47% de los clientes
encuestados consideran importante la calidad del producto al momento de adquirirlo, mientras que
el 30% estan conformen con la marca, mientras que el 13% y el 9% consideran antes de comprar

un producto sobre el precio y promociones, mientras que 1% de ellos prefieren la innovacion.
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Indicador: Segun el tipo de usuarios
Tabla 6.
¢ Esté usted de acuerdo que la microempresa Systecon S.A., garantice rapidez en la atencién a

sus clientes?

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 151 47,04%
De acuerdo 145 45,17%
Indeciso 9 2,80%
En desacuerdo 16 4,98%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total, general 321 100,00%
Figura 5.
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Segun la Tabla y figura, se puede evidenciar que del total de los encuestados, el 47% de
ellos estan totalmente de acuerdo de que si garantizan rapidez en la atencion a sus clientes al
momento de visitar y adquirir productos, por otro lado el 45% de los encuestados estan de acuerdo
que si se garantiza la rapidez en la atencion al cliente, mientras que el 5% de los encuestados se
encuentran en desacuerdo y por ultimo el 3% estan indeciso que se garantice rapidez en la atencion
al cliente, con esto podemos decir que un tanto por ciento de los clientes estan satisfecho por la

atencion brindada por la microempresa Systecon S.A.



Dimension 2: Estrategias de precio
Tabla 7.

¢Considera que el precio del producto es accesible a los beneficios que usted recibe?
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Frecuencia Porcentaje
Probablemente si 270 84,11%
Definitivamente si 34 10,59%
Indeciso 7 2,18%
Probablemente no 10 3,12%
Definitivamente no 0 0%
Total, general 321 100,00%

Figura 6.
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De acuerdo con Tabla y figura, el total de los 321 encuestados, una parte de ellos de la

microempresa Systecon S.A, el 84% contestaron que probablemente si, a que los precios de los

diferentes productos son accesibles a los beneficios que ellos reciben, mientras que el 11% de los

encuestados respondieron definitivamente si, que los precios son accesibles acorde a ellos, por otro

lado tenemos que el 3% contestaron en negatividad con un probablemente no y 2% estan indeciso

por los precios que brinda la microempresa, con todo lo recabado su pudo observar que la mayoria

de los clientes le gusta los precios de los productos son acerca a su economia y a sus beneficios,

esto hace que los clientes no busquen de otros y estén siempre satisfechos.
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Indicador: Descuentos
Tabla 8.
¢ Considera usted oportuno que la microempresa Systecon S.A., aplique descuentos como

estrategias promocionales en la venta de sus productos?

Frecuencia Porcentaje
Siempre 48 14,95%
Casi siempre 86 26,79%
A veces 167 52,02%
Casi nunca 20 6,23%
Nunca 0 0%
Total, general 321 100,00%
Figura 7.
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Segun la Tabla y figura, se puede recalcar que el 52% de los encuestados contestaron que
a veces, tanto que la microempresa aplique rara la vez estrategias promocionales de descuentos en
las ventas en los productos, mientras que por otro lado el 27% respondieron que casi siempre
aplican estrategias a la hora de ofrecer sus productos, sin embargo, un 15% de los encuestados
opinan que siempre aplican las diferentes promociones y por otro lado se observé que el 6% de los
clientes se basaron en la alternativa casi nunca, por lo que se llevé a un bajo promedio ya que la
microempresa Systecon, debe aplicar seguido las estrategias promocionales de descuentos y mas

que todo es importante para nuestro trabajo de investigacion.



56

Indicador: Canales de distribucién

Tabla 9.
¢ Piensa usted que la microempresa Systecon S.A., debe mejorar sus canales de distribucion para

captar nuevos clientes?

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 161 50,16%
De acuerdo 150 46,73%
Indeciso 7 2,18%
En desacuerdo 3 0,93%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total, general 321 100,00%
Figura 8.
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Segun con la Tablay figura, del total de los 321 encuestados, el 50% de los clientes de la
microempresa Systecon, se basaron en la alternativa totalmente de acuerdo, la cual es un promedio
accesible, pero perjudicar ya que deben mejorar sus canales de distribucion para captar cliente,
pero por otro lado el 47% también respondieron de acuerdo, lo cual si o si se debe implementar os
diferentes canales, sin embargo, un 2% y 1% los clientes respondieron que no es necesario
implementar, dado a esto resultado negativo la microempresa se tiene que basar mas en los canales

de distribucion para poder captar mas clientes y asi poder incrementar sus ventas.
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Indicador: Mercado
Tabla 10.
¢Cual de las siguientes estrategias promocionales cree usted que debe aplicar la microempresa

Systecon S.A., al momento de ofrecer sus productos?

Frecuencia Porcentaje
Cupones de rifas 8 2,49%
Descuentos 162 50,47%
Obsequi6 adicionales 84 26,17%
Ofertas 66 20,56%
Ofertas y obsequios 1 0,31%
Total, general 321 100,00%
Figura 9.
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En la Tabla y figura, nos muestra que el 50% de los clientes encuestados de la
microempresa Systecon S.A., consideran apropiados que aplican seguidos descuentos y el 26% de
ellos obsequi6 adiciones al momento de ofrecer sus productos, mientras que por el otro lado el
21% de los encuestados se basan mas en las ofertas, la cual son accesibles también para ellos, pero
un 2% consideran que los cupones de rifas serian lo esencial, en este caso la mayoria de los clientes
desean que apliquen mas descuentos en los productos ofrecidos por parte de ellos.



58

Dimension 4: Estrategias promocionales
Tabla 11.

¢Esta usted de acuerdo que la microempresa se enfoque en las tendencias modernas en el

mercado local?

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 91 28,35%
De acuerdo 136 42,37%
Indeciso 66 20,56%
En desacuerdo 27 8,41%
Totalmente en desacuerdo 1 0,31%
Total, general 321 100,00%
Figura 10
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De acuerdo con la Tabla y figura, se puede observar que el total de los 321 encuestados, el
42% de los clientes encuestados de la microempresa Systecon S.A., estan de acuerdo que los
productos ofrecidos estan en tendencias y a la par con el mercado local, el 28% de los encuestados
estan totalmente de acuerdo con que los productos ofrecidos estan en tendencias, por otro lado
tenemos que el 21% y el 8% de ellos estan indeciso y en desacuerdo, la cual estan inconformen
por los productos ofrecidos en el mercado, con los resultados queda claro que a los clientes de la
microempresa en su mayoria les parece apropiado que los productos ofrecidos estan a la par con

el mercado local, logrando asi una alta satisfaccion en los clientes.
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Indicador: Merchandising
Tabla 12.
¢Considera que la microempresa Systecon S.A., debe implementar Estrategias de Merchandising

para atraer clientes?

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 176 54,83%
De acuerdo 138 42 ,99%
Indeciso 4 1,25%
En desacuerdo 3 0,93%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total, general 321 100,00%
Figura 11.
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De acuerdo con Tablay figura, se pudo observar que de los 321 encuestados, el 55% de los
clientes estan totalmente de acuerdo que deben implementar estrategias de Merchandising con el
objetivo de captar nuevos clientes competentes y por el otro lado de igual manera el 43% estan de
acuerdo, mientras que el 1% estan indeciso y el otro 1% estan en desacuerdo que implementen
esas clases de estrategias, pero en base a los resultados una mayor parte de ellos les gusta que
implemente estrategias de Merchandising para las nuevas captacion de clientes para que las

personas tengas diferentes forma de ver y adquirir los productos de la microempresa Systecon S.A.



Dimension 5: Estrategias social media
Tabla 13.

¢ Cudl de las opciones del Social Media considera apropiado para que la microempresa

Systecon S.A. dé a conocer sus productos al mercado?
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Frecuencia Porcentaje
Facebook 58 18,07%
Instagram 106 33,02%
Tik tok 79 24,61%
WhatsApp 76 23,68%
YouTube 2 0,62%
Total, general 321 100,00%
Figura 12.
Estrategias del Social Media
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En la Tabla y figura, se observa que el 33% de los clientes encuestados prefieren recibir

toda clase de informacidn por medio de Instagram, mientras que un 25% y 24% de los encuestados

estan de acuerdo que den a conocer sus productos por Tik tok y WhatsApp y un 18% de ellos

prefieren la red social Facebook, mientras que, 1% se enfocan mas en YouTube, asi que es

importante para los clientes ya que por eso medios estdn seguidamente informados sobre los

productos y toda clases de estrategias que apliquen.
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Indicador: Publicidad
Tabla 14.
¢ Cree usted que es necesario que la microempresa Systecon S.A., utilice de manera oportuna
alguno de los siguientes medios de publicidad para captar clientes?

Frecuencia Porcentaje

Carteles 26 8,10%

Hojas volantes 4 1,25%

Paginas web 257 80,06%

Radio 14 4,36%

Tarjeta de presentacion 20 6,23%

Total, general 321 100,00%
Figura 13.
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De acuerdo con la Tabla y figura, de los 321 encuestados, el 80% de ellos prefieren
oportuno que se utilicen medios de publicidad por las paginas web para la captacion de clientes,
mientras que un 8% estan entre los carteles, sin embargo, un 11% estan de acuerdo que apliquen
tarjetas de presentacion, radio y hojas volantes, se cree mas factible para los clientes, que se den a
conocer por las paginas web que incluyen redes sociales como: Facebook, Instagram, WhatsApp

y otros medios.



62

Indicador: Ventas online

Tabla 15.
¢ Considera usted que la venta online por las redes sociales requiere Delivery propio de la
empresa?
Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 208 64,80%
De acuerdo 103 32,09%
Indeciso 8 2,49%
En desacuerdo 1 0,31%
Totalmente en desacuerdo 1 0,31%
Total, general 321 100,00%
Figura 14.
Ventas online
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De acuerdo con la Tabla y figura, se puede observar que del total de los 320 encuestados
el 65% de los clientes encuestados de la microempresa Systecon S.A., estan totalmente de acuerdo
con que se ofrezca el servicio de Delivery a domicilio, por otro lado el 32% estan de acuerdo con
que se ofrezca tal servicio, con los datos obtenidos queda claro que a los clientes les gustaria que
la microempresa aplique el servicio a domicilio por medio del Delivery, logrando asi que los

clientes estén satisfechos con el servicio ofrecidos.
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Discusién

El anélisis de los resultados de la entrevista permitio identificar los datos relevantes de los
tipos de promociones que ejecutan en el negocio, en base a eso, los entrevistadores informaron
acerca de las estrategias de promociones que casualmente se manejan en la actualidad, lo cual lo
resaltan en varios negocios, que es brindar un obsequio por la compra de un pc o laptop sea esta
en forma réapido, pagando en efectivo inmediato, por ejemplo, se les regala una mochila o
accesorios, otra cuando realizan cotizacion de un producto también se le otorga un descuento, pero
no lo aplican a diario y surgieren que sea aplicado seguidamente, con el objetivo de seguir
innovando diario a diario para obtener gran satisfaccion en los resultados, de esta manera permite

a la microempresa seguir aumentando sus ventas obteniendo mayor captacion de cliente.

Por otro lado, mediante a la informacidn recabada, se accedid a describir las estrategias
aptas para incrementar las ventas netas en la microempresa, donde se consideraron algunas
deficiencia de las estrategias causa un desliz, ya que practicamente actualmente usan el WhatsApp
como estrategias, en este caso el gerente y el personal, consideran que las estrategias de publicidad,
promocion, mediante las paginas web y redes sociales serian de buen uso para la microempresa,
capacitando al personal constantemente, lo cual llevaria a un asesoramiento mas eficiente, por otro
lado también supo decir que cree necesario que siga aumentando mas las estrategias descuentos

mediante la publicidad acerca de los productos que ofertar.

Con relacion a la entrevista dirigida al gerente y al personal, se llegd a unos resultados no
tan esperados, la cual se observa en la apéndice del trabajo, con respecto a lo que respondid, el
gerente general siendo el pilar primordial en la microempresa tanto el como el personal fueron
sincero en algunos aspectos, donde debe existir capacitacion constantemente ya que la tecnologia
avanza y tienen que conocer méas de las dificultades que se le presente, en este caso es algo
preocupante para la microempresa y muy fundamental para nuestra investigacion ya que podemos
aportar soluciones al problema, por otro lado también no existe conocimientos de las tecnologias
y herramientas estratégicas por el tiempo que no se les amerita, es por ello que no toman en cuenta
la existencia de las redes sociales y sitios web o0 paginas, la cual daran buen uso, para incrementar

las ventas.
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De acuerdo con los resultados de datos de las encuestas, el trabajo de investigacion permite
indagar y hallar informacién sobre la situacion actual de la microempresa con el fin de conocer a
profundidad las estrategias del marketing mix, promociones y publicidad y poder implementarla,
para mejorar la satisfaccion y asi captar clientes competentes en la microempresa Systecon S.A.,

del canton La Libertad.

Donde los resultados obtenidos de las encuestas, entre los encuestados unos de los clientes
de la microempresa Systecon S.A., respondieron que rara la vez aplican estrategias promocionales
de descuentos, lo que es importante que se apliquen mas seguidas los diferentes tipos estrategias

de publicidad y promociones, con el objetivo de captar cliente e incrementar las ventas.

Por tal manera que se concuerda con (Cruz Alejandro, 2022) en su trabajo de investigacion
que lo titula como “Marketing mix y captacién de clientes en los establecimientos de insumos
acuicolas del canton la Libertad, aiio 2022 busco conocer el uso y la eficiencia que tienen las
estrategias del marketing mix en los sectores de los insumos acuicolas, por ende, se reflejé que
deben establecer en varios establecimientos series de estrategias del marketing mix para fortalecer
la captaciones clientes de las empresas, tomando en cuenta las estrategias de descuento,

asesoramiento y total comunicacion con el usuario.

Systecon S.A., en su mayoria carece de las estrategias para la captacion de cliente, donde
una parte de los encuestados recomiendan que se apliquen mas los diferentes tipos de estrategias
que hacen mencién en la encuesta, de tal motivo que a los clientes se les hace factible obtener
informacion por las redes sociales como, Instagram, Facebook, paginas web entre otros, por eso
es recomendable que la microempresa cree cuentas que cautiven al clientes mediante las diferentes

ofertas y descuentos que vayan a promocionar.

También como resultados obtenidos se observaron datos sobre la captacion de clientes y
fidelizarlo, donde deben implementar incentivos en sus productos al momento de adquirirlos, tales
como descuentos, promociones del Merchandising, son incentivos que genera afecto hacia el
cliente y asi persuadirlo al momento de comprar de los productos de la microempresa Systecon
S.A.
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Propuesta: Plan de Accion con Estrategias de Marketing mix para la microempresa

Systecon S.A.
Antecedentes

La empresa se constituyo e inicio sus actividades en el canton La Libertad a partir del afio
2004 como razon social “LAS ANGUILAS LASAN S.A” pero su nombre comercial es
SYSTECON, su gerente general es Ing. Rolando Soriano del Pezo.

Desde que se constituyé como empresa hasta el dia de hoy ha estado en constante
innovacion por las diferentes generaciones que ha traido consigo el mundo de la tecnologia.
Systecon S.A., es una empresa peninsular enfocada en brindar soluciones tecnologicas e
innovadoras, que acompafia a sus clientes a mejorar los procesos mediante la transformacién
digital del negocio. Con més de 3 afios de experiencia en el disefio y desarrollo de diferentes tipos
de aplicaciones, Software Factory y mejoras de procesos. A demés de brindar servicios de

mantenimiento y reparacion de todo tipo de computadoras, y ofrecer la venta de estas.

Desde que inicio sus jornadas hasta la actualidad se sigue reflejando como una empresa de
innovacion y seguridad a la comunidad por las diferentes generaciones ha traido consigo el mundo
de la tecnologia, Systecon S.A., es una empresa que brinda soluciones inmediatas a sus clientes
del problema que contiene su maquina, manteniendo un control presupuestario. Ademas de tener
experiencia en diferentes tipos de aplicaciones, Software Factory y servicio de asesoramiento,
también se enfoca en brindar servicio de mantenimiento y reparacion de computadoras ademas

ventas de estas.
Filosofia empresarial
Misidn

Systecon S.A., es una microempresa que se dedica a la comercializacion de ventas y
servicios de computadoras, accesorios de calidad, sirviendo a toda la comunidad en general,
garantizando compromiso, seguridad e innovacion en los productos electrénicos, con el fin de

cumplir con las expectativas del cliente y satisfaccion a nuevos usuarios.
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Vision

Ser reconocida en el mercado local de las pymes de la Provincia de Santa Elena, como una
de las empresas en direccionar soluciones inmediatas en informatica y servicio técnico, ofreciendo

profesionalidad y superando las expectativas del cliente.
Objetivos empresariales

e Impulsar el reconocimiento en el mercado local, mediante las estrategias del producto, con

la finalidad de captar nuevos clientes.

e Mantener en constante innovacion para brindar una satisfaccion al cliente eficiente,
mediante las estrategias de precio y plaza, con el objetivo de incrementar las ventas de la

microempresa.

e Ejecutar estrategias de promocion y publicidad mediante las redes sociales y paginas web
para fortalecer la competitividad de la microempresa.

Valores

e Satisfaccion al cliente: La prioridad es satisfacer al cliente, para fidelizar, por eso los
productos y servicios son acorde y personalizados para que tenga una gran vision por parte

ellos

e Innovacién continua: Mediante la innovacion, se transforma y crea una mejor versién de la
idea del producto o de como atender al momento de atender al cliente o incluso incorporar

nuevas estrategias para la microempresa.

e Calidad: Se refiere a la capacidad de un producto referente a la calidad, para satisfacer las

necesidades de los clientes
e Seguridad: Tener compromiso con la seguridad del cliente al momento de visitar el negocio.

e Respeto: Mantener un respeto de los trabajadores hacia el cliente y a la sociedad en general
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Matriz FODA
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FODA

Analisis internos

Fortalezas

Debilidades

Atencion personalizada a clientes.
Diversidad de productos.
Fidelidad del cliente.

Maquinarias modernas y en buen

estado

Plan de venta no apto para captar

nuevos clientes.

Deficiencia de las estrategias de

publicidad.

Desconocimiento de temas del

marketing mix.

Desconocimiento de las estrategias de

Merchandising.

Analisis Externos

Oportunidades

Amenazas

Presentacion de nuevos sistemas

informaticos.

Crecimientos de la poblacion y las

personas adultas.
Nuevos inversionistas.

Seguridad de los clientes.

Productos sustitutos de la

competencia.
Constantes cambios tecnoldgicos.
Bajo poder de adquisicién en clientes.

Competencias directas
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Estrategias de implementacion
Estrategia de producto:

1. Desarrollo del mercado en general sobre las necesidades de los clientes para mejorar las

caracteristicas del producto.

Acciones 1. - Influir en la percepcion del producto, brindando un servicio de calidad, con
el disefio de empaque y las etiquetas atractivos de la microempresa para comercializar el

producto de manera efectiva.

Acciones 2. - Diversificar productos para que los clientes tengan mas opciones de compras,

y asi le distinga de la competencia.
2. Personalizacion del producto, acorde a las necesidades o expectativas del cliente.

Acciones 1. - Disefiar productos personalizados con su nombre, segun la preferencia de él

o ella, sea color, disefios innovadores.

Acciones 2. - Realizar una linea de producto por chat inteligente para mostrar los diferentes

modelos que ofrece la microempresa.
Estrategias de precio:
1. Estrategias de liderazgo en costo en precio para que sean competitivos en el mercado.

Acciones 1. - Fijar precios en relacion con otros productos que puedan influir el valor de

la competencia.

Acciones 2. - Implementar diferentes estrategias de precios de los productos y servicios de

acuerdo con la ubicacién o la demanda local.

2. Analisis de los precios de tu competencia, para comprender las expectativas de los clientes, la

cual ayudara a mejorar total posicionamiento en el mercado.
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Acciones 1. - Adaptar diferentes factores de precios segun el segmento del mercado para

ser posesionado.

Acciones 2. - Dar créditos a tus clientes, para que tenga la opcion de pagar durante un plazo
de 6 meses.

Estrategias de plaza:

1. Tipos de distribucion para poder presentar las propuestas o productos potenciales en el nicho

de mercado para obtener mayor numero de cliente.
Acciones 1. - Realizar ventas directas mediante, ferias comerciales, ventas online.

Acciones 2. - Realizar alianzas estrategias con emprendimientos pequefios 0 minoristas

para vender los productos que ofrece.

2. Ampliacion de reconocimiento por las variedades de sus productos ofertados, garantizando
puntos de ventas en los distintos mercados locales.

Acciones 1. - Realizar remodelaciones o adecuaciones del negocio, para tener una mejor

version de los clientes o nuevos clientes.

Acciones 2. - Exhibiciones mediante el Merchandising atractivas mejorando la
presentacion del producto en los diferentes puntos de venta para fomentar mas la captacion

del cliente como: stands promocionales con material adecuado.
Estrategias de promocién y publicidad:

1. Estrategias de descuentos y promocion mediante las redes sociales en los productos que el

cliente vaya a adquirir al momento de comprarlo.

Acciones 1. - Monitorear, verificar las redes sociales y pagina webs factibles para realizar

publicaciones de los diferentes productos.

Acciones 2. - Se aplicara descuentos del 20% a los nuevos clientes que compren por

primera vez y a los que generen compras frecuentemente.
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2. Mediante las paginas web implementar estrategias de publicidad, brindando obsequios por

cada compra de un producto.

Acciones 1. - Implementar una pagina web, totalmente disefiada, como método de venta y
publicidad, por otro lado, realizar tarjetas de presentacion creativos, para darse a conocer

en el mercado local.

Acciones 2. - Brindar obsequios personalizados por cada compra grande como; gorras,

Boligrafos, tomatodos, llaveros, etc., por ende, despertariamos el interés del cliente.
Periodo de implementacion

La duracion de tiempo determinado sera en el transcurso de los 10 meses, ya una vez
aprobado el proyecto de investigacion, también dependera de las duraciones de cada estrategias y
acciones asignadas, sean estas al mes, semanalmente, como sea de su méas agrado. Es recomendable
que la propuesta implementada sea de vuestro gran apoyo y lo puedan aplicar para que alcance un
creciendo en las ventas y en el &mbito empresarial, por ende, en el mercado local de la Provincia

de Santa Elena.

Cabe recalcar que al contribuir estas acciones permitird a la microempresa Systecon S.A.,
Ilegar a los diferentes mercados de manera efectiva, satisfaciendo cada una de las necesidades de
los clientes, adaptandose dia a dia a las estrategias del marketing mix para minimizar impactos

negativos y poder alcanzar cada uno de los objetivos planteados.
Responsables de su ejecucion

El gerente general es el encargado de promover y difundir la propuesta, ya que es el lider
principal en iniciar exitosamente el proyecto y las diferentes estrategias que fueron fundamentales
para la microempresa Systecon S.A., y conseguir efectivamente cada uno de los objetivos. Una
vez identificado cada una de las estrategias y herramientas le permitira impartir y retroalimentar
al grupo de trabajo, gestionando de manera eficiente las acciones de la propuesta, de manera
responsable e imperativa, capacitandose en los temas del marketing mix, como promocion, precio,

plaza y promocion, logrando asi satisfacer al cliente para la captacion de nuevos compradores.
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Impacto
Econdmico

Al introducir estrategias de promocion y publicidad, promueven efectivamente la marca de
los productos, hasta incluso comunicar directamente a ellos de los servicios, para que sea conocido
y asi mejorar la captacion del cliente y volvernos competitivo en el mercado y asi obtener un

crecimiento econémico diferente.
Politico

Es importante saber que al fijar nosotros un precio de un producto no quiere decir que no
se establezca politicas viables, més al contrario se la incluye ya que se analiza la situacion actual
del mercado y mas bien aumentariamos la posibilidad de tener nuevos clientes de acuerdo con la

calidad y la marca.
Social

Al momento de efectuar un factor social, se analizan a la sociedad, de cémo la
microempresa se toma el compromiso de ejecutar de manera eficiente las actividades, innovando
para mejorar la calidad de los diferentes bienes y servicios y superar las expectativas del cliente,

generando fines de lucros.
Ambiental

La microempresa debe manejar la gestion ambiental en la parte interna, ya que al momento
de brindar un servicio en mantenimiento no sabremos si provocamos contaminacion ambiental, es
por eso por lo que se deben examinar el nivel de incidencia de las actividades para medir los

impactos.
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Conclusiones

El marketing mix en estos siglos actuales ha evolucionado acorde a las nuevas tecnologias
e innovaciones que aplican las microempresas, la cual se ha convertido en las herramientas méas
fundamentales de las microempresas, por ende, solo buscan analizar y velar dia a dia por el
bienestar de la economia empresarial, determinando las estrategias factibles para la satisfaccion y
captacion de cliente, total reconocimiento en el mercado local de la Provincia de Santa Elena y

mas que todo tener altos incrementos de ventas.

Las 4p del marketing mix incide en la situacion actual de la microempresa Systecon S.A.,
se analizaron varios factores internos que posee el negocio, que obtienen altas diversificaciones de
productos, los precios accesibles acordes a la competencia, controles de diferentes proveedores,
personal capacitado en funcién a su rama, pero se identifico grandes debilidades, del
desconocimientos del marketing mix, que son precio producto plaza y las publicidad y
promociones que pueden lograr eficiencia en la microempresa que es fidelizar y captar nuevos

clientes para ser reconocido a nivel local.

Esta investigacion permitié determinar y analizar las estrategias del marketing mas idoneas
para la debida utilizacion de captacion de nuevos clientes competentes en la microempresa
Systecon S.A., segln los datos recolectados e interpretados por diferentes clientes donde se
tomaron en consideracion varias estrategias que generan mayor impactos en las empresas para
poder estimular las exigencias de los usuarios son: las estrategias de precios, productos, estrategias
promocionales y las estrategias de publicidad, son beneficios que toman en cuenta, por
consiguiente podrian ejecutar tomando buenas decisiones, para obtener resultados eficientes a

largo plazo.

Para finalizar, una vez examinadas las estrategias de marketing mix adecuadas para la
debida implementacion en la microempresa Systecon S.A., se tomaron en consideracion
determinarlas mediante un analisis situacional, por ende, es conveniente en aplicar las estrategias
de precios, promocién y publicidad, las cuales contribuiran en el mejoramiento de la satisfaccion

del cliente e incremento de las ventas.
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Recomendaciones

Se recomienda a la microempresa Systecon S.A., llevar a cabo la propuesta de implementar
las estrategias de marketing mix con la finalidad de obtener gran satisfaccion en los clientes y
obtener captacion de clientes y fidelizarlos, que tanto el gerente y los trabajadores desempefien las
estrategias factibles que tienen a su disposicion, que son las de promocién y publicidad, la cual va
a permitir un posicionamiento y reconocimiento en el mercado provincial, es fundamental para la
microempresa ya que permite adaptarse a diferentes cambios ambientales y tecnoldgicos y

obtendrian un incremento en las ventas.

Es viable para Systecon S.A., realizar el analisis situacional, con el fin de adaptarse al uso
de las estrategias del marketing mix, que por lo general es recurrible conocer sus fortalezas y
debilidades que posee la microempresa, con ello desempefiar los factores factibles para su
crecimiento econdmico. Por lo tanto, es recomendable tomar en consideracion la situacion actual
de la microempresa, con el objetivo de mejorar el negocio y las caracteristicas del producto y poder
distinguirla de la competencia, donde va a permitir adelantarse a los hechos y evitar cualquier
situacion adversa por la que pueda pasar, ademas se podran tomar mejores decisiones que

beneficien a todos los miembros de la organizacion.

Se sugiere a la microempresa Systecon S.A., seguir capacitandose constantemente, para
gue se mantengan en comunicacion con las nuevas tendencias tecnoldgicas y poder impartir las
nuevas Estrategias de promocion y publicidad que ayuden a mejorar la comercializacién de las
ventas de la microempresa implementando un sitio web disefiado personalizado y dando uso de
las redes sociales, aplicando descuentos del 20% para los nuevos compradores y por Gltimo brindar
obsequios personalizado por cada compra, como: Gorras boligrafos, llaveros y tomatodos, es por

ello, que deben de recurrir al Marketing mix para la satisfaccion del cliente.

En conclusion, para la microempresa Systecon S.A., es recomendable establecer e
implementar estrategias de promocion, precio, plaza, promocion y publicidad, las cuales fueron
gestionadas en el plan de accién para su debida ejecucion. Cabe recalcar que son claves
fundamentales para fortalecer el crecimiento economico y posicionamiento en los diferentes
mercados de la Provincia de Santa Elena, logrando una satisfaccion del cliente adecuado y fidelizar

a nuevos compradores, para mantenerse en la competencia local.
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Apéndice
Apéndice 1. Matriz de Consistencia
Tema Problema Objetivos Variable Dimensiones Indicadores Metodologia
Segtin la
durabilidad del
Formulacion del Objetivo General .
Estrategias de producto
problema Determinar como el .
producto Segun el tipo de
(De qué manera el marketing mix mediante .
usuarios
marketing mix puede un analisis situacional S
) ) ) Personalizacion de
contribuir en la captacion contribuye en la q
productos .
de cliente de la captacion de clientes de Enfoque:
) ) Basados en los Mixto
microempresa Systecon la microempresa
SA d . . . costos Alcance:
“Marketing mix en .A., del cant6n la Systecon S.A del canton Estrategias de
. i ) Basados en la Descriptivo
la microempresa Libertad? la Libertad. precio .
V1: Marketing competencia Métodos:
Systecon S.A.
mix Descuentos Analitico-
canton la Libertad, .
. ., Objetivos Especificos Deductivo
afio 2023” Sistematizacion del o
1. Diagnosticar la situacion . Intermediarios Instrumentos:
problema Estrategias de
o actual de la microempresa Canales de Cuestionario;
(Cual es la situacion ) plaza
Systecon S.A. en referencia distribucion Encuestas.
actual respecto al marketing . .
al marketing mix. Mercado
mix en la microempresa . .
2. Identificar las estrategias —
Systecon S.A. del canton La . . Comunicacion
del marketing mix E .
Libertad? . strateglas Merchandising
adecuadas para la captacion .
(Cuales son las estrategias ) promocionales
de clientes en la Promociones

del marketing mix para la

captacion de nuevos clientes

microempresa Systecon

S.A.

Captacion de leads
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en la empresa Systecon
S.A.?

(Qué estrategias del
marketing mix son mas
factibles para la captacion de
clientes en la microempresa

Systecon S.A.?

3. Formular las estrategias
del marketing mix idoneas
que contribuyen en la
captacion de clientes de la
microempresa Systecon

S.A..

Estrategias del

social media

Publicidad

Ventas online
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Apéndice 2. Guia de entrevista
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“Marketing mix en la microempresa Systecon S.A., del canton la Libertad, aiio 2023”

Objetivo: Determinar las estrategias de marketing mix idoneas mediante un analisis situacional

que contribuyen en la captacion de clientes en la microempresa Systecon S.A., del cantén la

Libertad
Datos:

1. (Por qué cree usted que los precios de sus productos son competitivos?

2. (Cuales son las caracteristicas de los productos que resaltan sus clientes?

3. (Qué productos de su negocio actualmente tienen mas rotacion en el mercado?

4. (Qué tipo de promociones ejecuta en su negocio?

5. (Cuadles son los canales de comunicacion interactivos que mantiene con el cliente, por
medios tecnologicos?

6. LA qué segmento de mercado esta dirigido su negocio?

7. (Cuadles son los medios de publicidad que considera usted que atraerian a mas clientes
a su negocio?

8. (Qué tipo de estrategias considera usted aptos para incrementar las ventas netas de la
microempresa Systecon S.A.?

9. (Cree usted que esta capacitado para brindar una buena atencion al cliente?

10.  Cuales son los atributos que maneja la microempresa Systecon S.A., ;que hace que le

diferencie de la competencia?
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Apéndice 3. Encuesta realizada a clientes

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“Marketing mix en la microempresa Systecon S.A., del canton la Libertad, aiio 2023”

Encuesta dirigida a clientes de la microempresa Systecon S.A.

Objetivo: Determinar las estrategias de marketing mix idoneas mediante un analisis situacional
que contribuyen en la captacion de clientes en la microempresa Systecon S.A., del cantén la

Datos

Edad:

l.
2.
3.
4.
3.

Género

1.
2.
3.

Libertad.

18-29 afos
30-41 afos
42-53 anos
53-65 afios
Mas de 65 afos

Masculino
Femenino

LGBTIQ+

Variable: Marketing mix

¢ Dimension: Estrategias del producto

1. (Con que frecuencia adquiere los productos de la microempresa Systecon S.A.?

l.
2.
3.
4.
3.

1 vez al afio
Cada 6 meses
Cada 2 meses
1 Vez al mes

Semanalmente

e Indicador: Segun la durabilidad del producto
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2. ;Qué aspecto considera usted al momento de adquirir un producto de la microempresa

Systecon S.A.?

1.

2
3.
4

Precio
Marca
Calidad
Promociones

Innovacion

e Indicador: Segun el tipo de usuarios

3. (Esta usted de acuerdo que la microempresa Systecon S.A., garantice rapidez en la

atencion a sus clientes?

1.

w»ok wN

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

e Dimension: Estrategias de precio

4. (Considera que el precio del producto es accesible a los beneficios que usted recibe?

1.

woe »N

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Probablemente no

Definitivamente no

e Indicador: Descuentos

5. ¢(Considera usted oportuno que la microempresa Systecon S.A., aplique descuentos como

estrategias promocionales en la venta de sus productos?

1.

2
3.
4

Nunca

Casi Nunca
A veces

Casi siempre

Siempre

e Indicador: Canales de distribucion
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6. (Piensa usted que la microempresa Systecon S.A., debe mejorar sus canales de

distribucion para captar nuevos clientes?

1.

2
3
4.
5

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

e Indicador: Mercado

7. ¢Esta usted de acuerdo que la microempresa se enfoque en las tendencias modernas en

el mercado local?

1.

2
3.
4
5

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

e Dimension: Estrategias promocionales

8. (Cual de las siguientes estrategias promocionales cree usted que debe aplicar la

microempresa Systecon S.A., al momento de ofrecer sus productos?

1.

2
3
4.
5

Descuentos

Ofertas

Obsequios adicionales
Cupones para rifas

Otro

e Indicador: Merchandising

9. (Considera que la microempresa Systecon S.A., debe implementar Estrategias de

Merchandising para atraer clientes?

1.

wok »N

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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e Dimension: Estrategias social media

10. ;Cual de las opciones del social media considera apropiado para que la microempresa

Systecon S.A. dé a conocer sus productos al mercado?

1.

2
3
4.
5

Facebook

WhatsApp
Instagram
Tik Tok

Telegram

e Indicador: Publicidad

11. ;Cree usted que es necesario que la microempresa Systecon S.A., utilice de manera

oportuna alguno de los siguientes medios de publicidad para captar clientes?

1.

2
3.
4
5

Pé4gina web

Hojas volantes

Radio

Tarjetas de presentacion

Carteles

e Indicador: Ventas online

12. ;Considera usted que la venta online por las redes sociales requiere Delivery propio de la

empresa?

1.

2
3.
4.
5

Totalmente de Acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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MODALIDAQ DE  TITULACION: TRABAJO DE
INTEGRACION CURRICULAR
PERIODO ACADEMICO 2023-1
2023 2023
ABRIL MAYO | JuNlIO | JuLlo AGOSTO
1)1 11
1123|145 | 6 |7 9011213145617
o - 15| g0 | BMA |5 | 1 |1 | 280U 10- | 17-| 24- | 384 | 7. | FEC
No. Actividades planificadas 22| 2429 | 16| 83 Gy | X 0| 17 |2 1JNL] 38|05 | 22 | 29 5;9 12| HA
Presentacion de
Designacion  de  tutores vy
especialistas
Aprobacidén de temas
1 Desarrollo de los Trabajos de
Integracion Curricular:
2 | Introduccion
3 | Capitulo I Marco Referencial
4 | Capitulo Il Metodologia
5 Capitulo 11l Resultados vy
Discusion
5 Conclusiones, Recomendaciones
y Resumen
7 | Certificado Anti-plagio
8 Entrega de informe por parte de
los tutores 14 de
o |Entregade archivo digital del TIC julio
a profesor guia




Entrega de oficios a los

87

10 >
especialistas
Revision y calificacion de los
11 .
trabajos
12 Informe de los especialistas 2H§St§
(calificacion en rabrica) o de
julio
Entrega de archivo digital del
13 S )
Trabajo final a la profesora guia
14 Sustentacion de los Trabajos de ﬁz 3
Integracion Curricular
agosto
15 Aplicacion  recuperacion  y
publicacién de resultados 4 de
e . agosto
16 |Ingreso de calificaciones en SGA g
Creacion de  nOmina de
17 |estudiantes aprobados y
reprobados al final del PAO 2023-
1
18 Entrega de Informe final del 10 de

docente Guia al Director

agosto




Apéndice 5. Certificado Anti-plagio

CERTIFICADO DE ANALISIS
magister

ANTIPLAGIO LISBETH BALON G T e Temoemeonils

< 1% similitudes entre comillas

et

Hminades 1% Idioma ne reconocido
Nombre del documento: ANTIPLAGID LISBETH BALON.docx Depositante: EDUARDD VINICIO PICO GUTIERREZ Nimero de palabras: 17.278
1D del Fecha de depésite: 267772023 Nimero de caracteres: 112627
documenta: 1502{340317h315e67aatelc 3876283841410 Tipo de carga: interface
Tamafio del documento original: 238,59 kB fecha de fin de analisis: 2672023

Ubicacion de las similitudes en &l documenta:

A e !

Fuentes principales detectadas

N Descripeiones Similiudes Ublcagiones Datos adicionales
dspace unl.eduec Pala bras idinticas - 2% (227
1 -@ ittpes:Aks pace unledu s pulii sireamy] 23456 TES Men Patricla Cayambe Vasquez pdf . Y | JI’:;J“ o 2R
palsbras)
1 fuente similar
dominiodelasciencias.com T b Ak e
2 9 hittpe:fdominkodelasciencias.comioysindex php/esiaric ledsew 1 B55T % | J:’:'“ Irkaticas - FAALTA
palsbras)
1 fuente similar

Palabras idéricas == 1%
palabras)

ttpe waw.redatyc.org/ oumalz|
3 fuentes similares

20645303005 heml! < Iy

Palabras ioérmicas - = 1%(55

<
hittps:repasiionc.ups e edwechmiuhande 8500087068 -Tex=En el canban La Liberiad algunas de — L palabras)
-\ B cas - < %42
€ ripsaivepusitoriv.upse duec bisiream 460001 T/ AUPSE-TAE-2019-0121 ok 1% ‘:’:“ Ihimticas - = 1% {43
4 palsbras)

4 fuentes similares



Apéndice 6. Carta Aval

Q Systecon

LAS ANGUILAS LASAN S.A
RUC: 0992376724001
Barrio 10 de agosto - Calle 15 y 3ra Avenida - La Libertad
Teléfonos: 2784005 — 0988104725
E-mail: systeconlse@hotmail.com

La libertad, 12 de julio de 2023

CARTA AVAL

Seiior:

Ledo. José Xavier Tomala Uribe. Mgs.

Director de la Carrera de Administracion de Empresas
Facultad de Ciencias Administrativas

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

En su despacho. —

De mis consideraciones:

Reciban un saludo por parte de quienes conformamos la empresa, Las Anguilas Lasan S.A.,
deseandoles que sigan manteniendo éxitos en la formacion de profesionales.

Por medio de la presente, Yo Ing. Rolando Soriano del Pezo , en calidad de Gerente General de
la empresa, Las Anguilas Lasan S.A, permito presentar a Usted el aval correspondiente aceptando
y autorizando a la sefiorita Lisbeth Cecilia Balén de la Cruz portadora de la C.I #2400407611,
ejecutar el Trabajo de Titulacion con el tema “MARKETING MIX EN LA MICROEMPRESA
SYSTECON S.A. DEL CANTON LA LIBERTAD, ANO 2022”, brindando todas las facilidades
para el desarrollo del estudio y la aceptacion a que dicho proyecto sea publicado en la pagina de la
UPSE.

Atendiendo a su requerimiento, me suscribo de usted.

Muy atentamente,

SO&)J 1

Ing. Rolando 'Soriano del Pezo

Gerente General

&9



Apéndice 7. Certificado de validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Marketing mix en la microempresa Systecn S.A., del canton La
Libertad, aiio 2022.” planteado por el estudiante Lisbeth Cecilia Balon de la Cruz., doy

por validado los siguientes formatos presentados.
1. Encuesta.
2. Entrevista.

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

los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que més convenga a su interés.

La Libertad, 12 julio de 2023

Ing. Sabina Villén Perero, MSc.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

UPSE, crece sin Umites

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador f
www.upse.edu.ec -

s Gupse e

upse_se

UPSESantaBlens
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Apéndice 8. Ficha del informe de opinion de expertos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

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

Titulo de la investigacién: Marketing mix en la microempresa Systecon S.A. canton
La Libertad, afio 2022

Autor del instrumento: Balon de la Cruz Lisbeth Cecilia
Nombre del instrumento: Encuesta

2. ASPECTOS DE VALIDACION

= Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena Fains Excelente
. CLARIDAD Esta fonnado con lenguaje 7
apropiado.
2. OBJETIVIDAD Es!a_cxprcsudo en conductas v
medibles.
3. ACTUALIDAD A.dec!mdo al avance de la v
ciencia y la tecnologia.
4. ORGANIZACION Existe una secuencia logica. v
5. SUFICIENCIA Con'f;:n:ln;!e llo‘s| (:spectos en »
Adecuado  para  valorar
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de v
la investigacié
Basado en aspectos tedricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de la
$. COHERENCIA Srsmnade: Sav i s/
dimensiones ¢ indicadores.
La estrategia responde al
9. METODOLOGIA proposito del diagnéstico. v
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para el propésito de la v
investigacion
3. OPINION DE APLICABILIDAD
( /) El instrumento puede ser aplicado, tal como est4 elaborado.
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.
Lugar y fecha: ?
2
Firma deﬁ‘,xperto Informante
Ing. Sabina Villén Perero, MSc.
Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v

www.upse.edu.ec



92

Apéndice 9. Evidencia con el Gerente General de la “Microempresa “SYSTECON S.A”

Entrevista con el encargado del area Administrativa

Nota: Entrevista realizada al jefe del area administrativa de la microempresa

“SYSTECON S.A”



Apéndice 10. Evidencias de tutorias

Nota: Evidencia N ° 3 de tutorias con el Lcdo. Eduardo Pico.
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