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Estrategias de marketing y competitividad en la tienda de ropa Kausay cultura
Fashion, Cantén La Libertad, afio 2022.

Autor:
Jennifer Alexandra Merchan Mejia
Tutor:

Lic. Eduardo Pico. MSc

Resumen

El presente trabajo de integracion curricular denominado estrategias de
marketing y competitividad en la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion, en el
cantdn La Libertad, 2022, tiene como objetivo general determinar las estrategias de
marketing en base al anélisis de la situacion actual que aporte al fortalecimiento de la
competitividad en la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion, del canton La Libertad,
enfocado en la interrogante ¢(Como las estrategias de marketing ayudan en el
fortalecimiento de la competitividad en la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion en
el canton La Libertad?. La metodologia que se presenta en la investigacion de tipo
deductivo con enfoque cualitativo, cuantitativo y de alcance descriptivo, seguido por
un método analitico, la cual se apoya en la encuesta y entrevista como principales
herramientas para la recoleccion de datos, con la finalidad de obtener datos
relevantes y veridicos, se la realizo a 100 clientes preferentes como muestra por
conveniencia. Dando como resultado final que existen estrategias de marketing
dentro del lugar de estudio, sin embargo, se deben reforzar, ya que solo cuentan con
social media, por lo que deben adaptar nuevas estrategias para mejores resultados, se
presentan caracteristicas positivas que influyen en el posicionamiento con alta
atraccion y posibilidad de estratificar precios y realizar proposiciones con fines de
mejorar el desempefio competitivo que tiene la tienda. Llegando a la conclusion que
las estrategias de marketing son herramientas que brinda resultados favorables que
incentivan a los clientes a realizar una compra y ayuda en el posicionamiento del

mercado.

Palabras claves: estrategias de marketing, las 4 p del marketing, la competitividad.
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Marketing and competitiveness strategies in the Kausay Cultura Fashion
clothing store, La Libertad Canton, year 2022.

Author:
Jennifer Alexandra Merchan Mejia
Advisor:

Lic. Eduardo Pico. MSc

Abstract

The present curricular integration work called marketing and competitiveness
strategies in the Kausay Cultura Fashion clothing store, in the canton of La Libertad,
2022, has as a general objective to determine the marketing strategies based on the
analysis of the current situation that contributes to the strengthening of
competitiveness in the Kausay Cultura Fashion clothing store, in the La Libertad
canton, focused on the question: How do marketing strategies help to strengthen
competitiveness in the Kausay Cultura Fashion clothing store in the La Libertad
canton? The methodology that is presented in the deductive type of research with a
qualitative, quantitative and descriptive approach, followed by an analytical method,
which is based on the survey and interview as the main tools for data collection, in
order to obtain Relevant and true data, it was carried out on 100 preferred clients as a
sample for convenience. Giving as a final result that there are marketing strategies
within the place of study, however, they must be reinforced, since they only have
social media, so they must adapt new strategies for better results, positive
characteristics that influence positioning are presented. With high attraction and the
possibility of stratifying prices and making proposals in order to improve the
competitive performance of the store. Coming to the conclusion that marketing
strategies are tools that provide favorable results that encourage customers to make a

purchase and help in market positioning.

Keywords: marketing strategies, the 4 p's of marketing, competitiveness.
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Introduccion
Actualmente el mundo se encuentra en constantes cambios, debido a los
avances tecnologicos y cientificos, la demanda es méas exigente en productos de alta
calidad, lo que ha dado paso a la transformacién en la produccion. En vista de estos
cambios el mantener la ventaja competitiva se ha vuelto de vital importancia para las
grandes empresas, mas aun para los emprendimientos que se han empezado a

levantar, convirtiéndose para las pequefias y medianas empresas en grandes desafios.

Las estrategias de marketing y la competitividad empresarial tienen la
intencion de expandir su posicion de mercado en distintas partes del mundo, llegando
al reconocimiento maximo de su marca, por tanto, es relevante en las empresas al
actuar y aplicar conocimientos en sus procesos, a su vez favorecen el incremento de
los ingresos, la reduccion de costos y el mejoramiento de la productividad que
finalmente se traduce en mayor competitividad en el mercado global.

Actualmente las empresas, independientemente de su tamafio se encuentran
en proceso de renovacion, por ello es importante que los duefios o gerentes se
encuentren en constante analisis para estar prevenidos ante los cambios que se vienen
dando. Si las empresas de determinado pais tienen como objetivo hacerse presente en
el mercado internacional es importante que maneje estrategias de marketing que le

permitan abrirse camino en el mercado competitivo.

Algunas de las marcas globales que han llegado a posicionarse no solo en su
mercado local sino han logrado expandirse son; Gucci, Pinto, Nike, entre otras, estas
son empresas que han logrado desarrollar bien sus campafias de publicitarias
tomando en cuenta el pais en el que operan, para poder mantener su imagen y
beneficios del marketing, muchas de estdn empresas han utilizado el marketing mix o

mas conocido como las 4 P obteniendo buenos y eficaces resultados.

La competitividad es un tema que esta presente en los sectores comerciales,
en los procesos mundialistas y a nivel internacional. En otras palabras, es la
disciplina que permite el desarrollo de estrategias para la comercializacion de
productos o servicios en un mercado diferente, es decir trascender fronteras, de esta
manera poder ofertar sus productos en mercados internacionales llegando a la

captacion de clientes en todo el mundo.
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La dinamica empresarial del pais actualmente exige a los emprendimientos
implementar procesos de innovacion para generar valor a los clientes, ganar
competitividad y ser sostenibles en el mercado. Las empresas para su desarrollo y
competitividad deben participar en los procesos de innovacién de productos nuevos o
bien mejorar los existentes para continuar en el mercado, asi mismo deben estar al

tanto del desarrollo tecnol6gico, que cada dia se ha vuelto una necesidad.

En los dltimos afios, el emprendimiento ha sido un tema comun a nivel
mundial por su participacion en el incremento de empleo y su aporte al crecimiento
economico de los paises, siendo Ecuador el pais con mayor indice de
emprendimientos formados en América Latina, segun la revista digital el telégrafo,
sin embargo, el pais no cuenta con requisitos para generar un ecosistema que sea

dinamico y sostenible en el emprendimiento.

En la actualidad los emprendimientos dados en Ecuador dirigen sus
actividades al comercio de productos o servicios, llevando a cabo esta actividad para
obtener una oportunidad de negocio e ingresos, asi como lograr la independencia
econdmica al tiempo que satisface sus necesidades personales. La capacidad de los
emprendedores en diversos ambitos de la sociedad, como normas sociales y

culturales ha permitido la oportunidad de generar actividades productivas en el pais.

Por otra parte, la regulacion en el mercado y la corrupcion son elementos que
retrasan el dinamismo del sector productivo, pese a esto la politica pablica en los
altimos afios ha sido un factor importante en el ambiente del emprendedor
ecuatoriano ya que se ha enfocado en la construccion de normativas para promover el
espiritu emprendedor y en consecuencia de ello la generacién de proyectos

productivos que benefician al pais.

La aplicacion de un modelo integral de competitividad y la buena ejecucion
de estrategias de marketing proporcionaran una via al desarrollo econémico y como
efecto el internacionalizarse, que es la vision que persiguen las empresas, el darse a
conocer en los mercados internacionales e imponer sus marcas 0 productos en la
mente de sus consumidores, creando ventaja competitiva, utilizando la tecnologia en
las empresas, sobre todo las relacionadas a equipos, maquinarias y tecnologias de la
informacién y comunicacion, esto ayudara a la optimizacion en la produccion vy el

alcance de los objetivos empresariales.
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Actualmente en la provincia de Santa Elena existen varios emprendimientos
en el mercado local, lo cual es visible en la deficiente de capacidad innovadora tanto
en la tecnologia como en las actividades de produccion, procesamiento, organizacion
y de comercializacién. Esto es un preocupante panorama en el mercado local por la
exigencia del consumidor en la actualidad y tomando en cuenta que el mercado se

adapta a nuevas disposiciones.

Las estrategias de marketing permiten la ventaja competitiva por medio de la
creacion de valor para los clientes, en la provincia de Santa Elena la mi pyme
presenta problemas en el mercado al momento de ofrecer un bien o servicio, que le
permita llegar al alcance de sus objetivos. La carencia de ventaja competitiva ha
generado que muchos negocios vayan a pique, por la escasa innovacion en productos

entre otros factores que hoy en dia se deben priorizar

Santa Elena cuenta con un casco comercial que se encuentra en el canton la
Libertad, en el que se observan varios emprendimientos a través de los afios unos
inician, pero otros cierran por la falta de salida de sus productos, tomando en
consideracion también el cambio constante del mercado como de los consumidores,
es por esta razon que se debe actualizar con las nuevas estrategias de marketing que

se van desarrollando y presentando para el emprendedor.

En la provincia de Chimborazo, ciudad de Riobamba calle de los maestros se
encuentra ubicado la tienda de ropa “Kausay Cultura Fashion” que ofrece sus
productos desde el afio 2015, el propietario Francisco Guaman junto a su familia
decidid crear una tienda de ropa en la que su mayor realce son los bordados andinos
con la finalidad de preservar la cultura de los pueblos originarios en el Ecuador.
Conforme el negocio iba creciendo, lograron expandirse a otras ciudades como

Guayaquil y en el mes de enero del afio 2021, en Santa Elena.

La tienda de ropa “Kausay Cultura Fashion” busca la oportunidad de darse a
conocer como marca y a su vez imponer la moda andina en la region de la costa, lo
que es un reto total para la tienda. La innovacion que presentan las prendas son los
bordados y sus colores, los cuales tienen significados ancestrales que contienen no
solo cultura sino también tradicion, segln la revista lideres, los negocios en base a
bordados andinos tienen ventaja competitiva y pueden llegar a posicionarse en el

mercado con buenas estrategias de marketing.
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El planteamiento del problema a nivel global se da en los negocios
autdbnomos que no tienen en claro que son las estrategias de marketing, proceden a un
mal manejo de esta herramienta, al no tener en claro que son o para que sirven. Entre
los problemas mas relevantes se menciona el no saber ofertar un producto, se piensa
que el tener mucho conocimiento de un producto los hace mejores vendedores siendo

esto falso, convirtiéndose en una debilidad, que quita oportunidades de crecimientos.

Otro de los problemas es el no encontrar un segmento de mercado apropiado,
pues se piensa que al abrir un negocio todos son clientes potenciales o se llega a la
idea de que por tener muchos amigos en redes sociales personales el negocio va a
hacer un éxito, este es un error comun entro los emprendedores hoy en dia, el no
tener claro quiénes son los clientes ideales en base a sus ideas de negocios, siento

este un factor negativo y limitante al progreso.

Dar a conocer un negocio se ha vuelto todo un reto para las micros y
pequefias empresas, al momento de elegir su ubicacién y recursos para hacer
publicidad del negocio y producto o servicio que ofrece, a pesar que hay muchos
medios sencillo y baratos para realizar las campafias publicitarias, se suele utilizar el
medio que no es adecuado para la empresa, se debe recordar que las herramientas se

deben utilizar en base a la necesidad que se presente.

Si bien es cierto las grandes empresas cuentan con equipos que manejan el
area de ventas y publicidad, que pueden hacer frente a las necesidades que se
presenten, también existe un alto porcentaje de pymes o microempresas las cuales no
cuentan con un presupuesto para implementar estas areas de ayuda en los problemas.
Por la carencia de publicidad no se logra potenciar las ventas, se debe recordar que
existen varias técnicas que se pueden utilizar para el marketing creativo que puede

resultar muy (util.

El encontrar clientes potenciales es un problema que enfrentan los pequefios
negocios en el mundo, ya que existen muchas marcas reconocidas y posicionadas
dentro del mercado local e internacional, por lo que se deben desarrollar idea e
implementar planes de negocios con objetivos claros para que estén bajo una
direccién y enfoque que les lleva alcanzar dichas metas, no solo se necesita difundir
informacién sino utilizar los medios adecuados para mejores resultados, de esta

manera se llega al objetivo deseado.
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A nivel del pais, el problema se focaliza en diversas instancias como los
cambios econdmicos y sociales que inducen a las empresas a la utilizacion de
mercadotecnia, para obtener mejoras, por lo que deben considerar la materia prima,
mano de obra y otros recursos, convirtiéndose en un desfase ya que al considerar
estos factores se disminuye la posibilidad de sobre salir en el mercado local y
dificultad la buena préactica de la mercadotecnia.

Los cambios demogréaficos que se han vivido en los Gltimos afios y el cambio
en el estilo de vida de las personas, se han convertido en un factor de dificultad, ya
que las necesidades e interés son variantes convirtiéndose en un desafio para los
pequefios emprendimientos que estan surgiendo. El factor cultural compuesto por las
necesidades y conductas de la sociedad es el aspecto que tiene a considerar, puesto

que existes diferentes culturas y se debe tener en claro el segmento de mercado.

Los emprendimientos en el pais, sea que tengan servicios pequefios o que
recién se estén levantando, pueden llegar a impactar el mercado al implementar
herramientas de marketing, tomando en consideracion que el mercado se ha vuelto
desafiante, ya sea por los cambios econdmicos como los cambios sociales y
culturales, se vive en una época en la que el internet y comercio electrénico son

tendencias por lo que se debe aprovechar, para lograr mejoras.

Para superar los problemas se debe adaptar a las nuevas necesidades que
nacen en el mercado, para convertirla en una ventaja competitiva, las empresas deben
fijarse metas y dentro de esas metas considerar la innovacion como una estrategia ya
que ese es uno de factores con los que no se cuenta, desarrollar, crear y promover
contenido que transmita informacion esencial acerca de los que ofrecen, se debe
tomar en cuenta que una informacion erronea puede perjudicar a la empresa y su

imagen, para ello se debe tener en claro a quien se va a vender.

Los factores que se han analizado afectan de manera directa imposibilitando
en varios escenarios que el emprendimiento triunfe o que falle en sus intentos de
sobresalir y alcanzar sus objetivos, siendo las estrategias de marketing una salida a
esta problematica actual que viven las MiPymes en el Ecuador. Es necesario el
analisis de las problematicas para establecer soluciones, esto ayudara al
mejoramiento de los emprendimientos y mejorar su competitividad, recordando que

el poder del conocimiento esta en aplicarlo.



18

En la Provincia de Santa Elena, cantdn La Libertad, donde se desarrolla este
trabajo que se centra en la tienda de ropa “Kausay Cultura Fashion” la cual cuenta
con estrategias de marketing como social media, sin embargo, no ha logrado darse a
conocer en el mercado local de la provincia, por lo cual no ha tenido la oportunidad
de darse a notar como marca y a su vez imponer la moda andina en la region de la

costa, lo que se ha convertido en todo un reto para la tienda.

La carente capacitacion a los empleados ha sido un factor desfavorable ya
que el no saber explicar un producto, impide concretar la venta, mas aun cuando se
trata de un producto novedoso, no tener conocimiento de lo que se vende se vuelve
en una debilidad para la empresa la cual se debe fortalecer, por lo que se busca
soluciones en esta area para brindar mejor informacion a los clientes y poder
solucionar los problemas que se presenten, esto se puede lograr al poner el enfoque
en el cliente para conocer sus gustos y preferencias.

La originalidad resulta una ventaja competitiva sin embargo cuando no se
logra llegar con un mensaje entendible al cliente no sirve de mucho, este ha sido otro
de los puntos débiles que tiene la tienda, a pesar que cuenta con social media, no ha
llegado a captar la atencion de nuevos consumidores, por lo que las herramientas de
comunicacion como las redes sociales necesitan fortalecerse para poder brindar un

mensaje claro y potente sobre los productos a los clientes.

El detalle de los precios es otro aspecto para considerar, en ocasiones se
establecen los precios fijdndose en la competencia, lo cual se considera como
estrategia erronea, ya que si se cuenta con ventaja en costes esto permite la reduccion
de precios dando paso a mejores ofertas para los clientes ganando asi mercado a la
competencia. La fijacién de precios es importante dentro del marketing, es una pieza

clave para alcanzar el exito y ser percibidos como precios justos frente al cliente.

Hoy en dia existen varias herramientas de marketing que se pueden aplicar
para lograr mejorar el posicionamiento de una empresa o marca, el insuficiente
conocimiento respecto a la aplicacién de recursos e ideas innovadoras en los
emprendimientos del cantdn representa una dificultad en el progreso de la economia
interna tanto de la provincia como en los emprendimientos, el conocer la
problematica interna permitird buscar soluciones para que la tienda pueda alcanzar

sus objetivos.
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En este trabajo también surge la formulacion del problema la cual nos dara
directrices para poder identificar las problemaéticas que pueden existir dentro de este
estudio, por lo cual surge la siguiente interrogante:

¢Coémo las estrategias de marketing ayudan en el fortalecimiento de la
competitividad en la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion en el cantdén La
Libertad?

Para tener en claro esta problematica se desarrollan preguntas importantes
que orientan y aportan con la tematica investigada a través de la sistematizacion del
problema, que estan orientadas a direccionar los objetivos especificos que se
pretenden lograr, tales como:

» ¢Cual es la situacion actual de los factores que aportan en la
comercializacion de los productos de la tienda Kausay Cultura
Fashion?

> ¢Qué estrategias de marketing se debe aplicar para el mejoramiento de
la oferta de los productos en la tienda Kausay Cultura Fashion?

» (Qué estrategias promocionales se pueden aplicar para mejorar la

competitividad en la tienda Kausay Cultura Fashion?

Tomando en consideracion el tema principal y su importancia dentro de las
empresas, se considera como objetivo principal:

Determinar las estrategias de marketing en base al analisis de la situacion
actual que aporte al fortalecimiento de la competitividad en la tienda de ropa Kausay
Cultura Fashion, del canton La Libertad.

Por otra parte, se consideran los objetivos especificos como piezas claves

para el desarrollo de este proyecto, las cuales son:

» Diagnosticar los factores del marketing que aportan en la
comercializacion de los productos que ofrece la tienda Kausay Cultura
Fashion del cantdn La Libertad.

> ldentificar las estrategias de marketing que aporten al mejoramiento
de la oferta de productos en la tienda Kausay Cultura Fashion.

> Desagregar estrategias de promocion que contribuyan al desarrollo de
competitividad en la tienda Kausay Cultura Fashion del cantén La

Libertad en la provincia de Santa Elena.
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La justificacion de este trabajo se basa en que las estrategias de marketing
tienen un efecto positivo en las empresas ya que su enfoque es llegar al consumidor y
consecuentemente se generan ingresos, ampliando su mercado, brindando
herramientas para potenciar sus ventas y lograr un mejor posicionamiento en la

mente y preferencias del consumidor.

Segun Jaramillo, et al, (2021) comenta, que las estrategias de marketing son
factores representativos para el alcance del éxito de una empresa, volviendose
indispensable para el alcance de objetivos, de esta manera se mantiene la

competitividad de la empresa u organizacion.

En un mercado globalizado resulta importante, establecer estrategias de
marketing para obtener mayor notoriedad y asegura la sobrevivencia y permanencia
de un negocio a largo plazo, focalizando su atencién en la captacion de mas clientes
que perciban la satisfaccion de sus necesidades mediante el producto que se ofrece,
el buen uso de esta herramienta te permitird generar estrategias que ayuden a una

mejor proyeccion en el mercado local.

Por otra parte, Pinargote, (2019) menciona, que los dentro de los procesos
administrativos de toda empresa la parte medular es el marketing, ya que genera
impacto en eficiencia y alta eficiencia cuando se es bien utilizada, trayendo grandes

resultados a futuro, lo cual resulta beneficioso dentro del negocio.

Por ello la utilizacion de esta herramienta debe darse de manera profesional
garantizando el efectivo uso de los recursos necesarios para mantener la mejora
continua en el producto o servicio ofertado. Mediante este proceso de investigacion
se podra conocer los sistemas de trabajo, sus funciones, productos, con el fin de
poder mejorar la propuesta que se realizd. Esta investigacion también permitira

tomar decisiones en base a los resultados que se obtengan.

Considerando estas opiniones se define las estrategias de marketing como la
clave para el desarrollo de competitividad de un negocio, ya que, siendo un factor
fundamental, dependerd de esta herramienta el éxito o no de la gestién empresarial.
Es ahi donde radica su importancia dentro de este proyecto ya que la informacion
obtenida serd de aporte para futuras investigaciones en base a este tema y el

desarrollo de posibles soluciones para emprendimientos.
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En la practica se justifica porque la investigacion se centrara en la tienda
Kausay Cultura Fashion ubicado en el cantén La Libertad, se obtendra informacion
directa lo cual nos permitird obtener resultados claros. El desarrollo de la presente
investigacién se justifica no solo por su aporte en la generacibn de nuevo
conocimiento sino también por su contribucion en la mejora del sector comercial en
lo que respecta a la utilizacion de herramientas de marketing como estrategia

competitiva.

A través de las estrategias de marketing se pretende lograr mayor notoriedad
de la tienda Kausay Cultura Fashion en el canton La Libertad, mediante la
observacion a los competidores, clientes actuales y posibles clientes potenciales,
mediante el producto que se proporciona en la tienda, analizando las posibles
herramientas de publicidad que le permita la oportunidad de competir dentro del

mercado actual y logre generar una segmentacion de mercado.

Para lograr concretar las ventas se plantea realizar capacitaciones a los
empleados para que conozcan el producto y puedan promocionar con mayor
seguridad y conocimiento, se puede realizar el fortalecimiento en redes sociales con
un mensaje claro de que se vende, sus caracteristicas y beneficios, de esta manera el
cliente obtendra informacion necesaria y podra acceder a la compra del producto con

la finalidad de lograr fidelizacion en los consumidores.

Por otra parte, se puede potenciar la publicidad a través de las redes sociales
que maneja la tienda, ya que son es herramienta que esta al alcance de todos y
utilizada constantemente, se pretende generar contenido Gtil y ser constante, que
brinde la informacidn necesaria acerca de los productos, son un elemento clave para

la promocion de productos y servicios que debe ser aprovechada y bien utilizada.

En cuanto a la regulacion de precios es importante calcular el punto muerto,
de esta manera se podra analizar si el precio afecta a los beneficios, se debe gestionar
el establecimiento de precios en base a la calidad del producto y también se debe
considerar que los precios van acordes a lo que el mercado pueda pagar. El
marketing juega un papel importante a la hora de dar a conocer un producto o
servicio, con lleva la distribucion, promocién y determinacion de precios, lograr
ventaja competitiva permitira diferenciarse de la competencia logrando la captacion

de cliente que se pueden volver potenciales.
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La idea a defender de la presente investigacion consiste en: Las estrategias
de marketing contribuiran en el fortalecimiento de la competitividad de la tienda de

ropa Kausay Cultura Fashion del cantén La Libertad.

Este trabajo presenta el mapeo que explica como se encuentra dividido este

proyecto de investigacion la cual estad conformada por tres capitulos:

La Introduccién que contiene informacion de la situacion actual acerca del
tema, tanto manera global, nacional y local, permitiendo contar con informacion
relevante que aportara en el desarrollo del proyecto, asi como el planteamiento del
problema en el que se conocera las debilidades que tiene el lugar de estudios
mediante la formulacion y sistematizacién del problema, ademas se presenta el
objetivo general y los objetivos especificos al que se esta direccionado, finalizando

esta parte con la justificacion e idea a defender.

El capitulo I esta comprendido en el marco referencial en la cual se realizara
una revision literaria de trabajos similares que aporten a esta investigacion,
considerando como apoyo tesis y articulos, de autores nacionales como
internacionales, también se desarrolla las teorias y conceptos de las variables con sus
respectivas dimensiones, dando un aporte bibliografico en la investigacion, asi como

los fundamentos legales en base al tema.

En el capitulo 11 se presenta la metodologia en la que se explica el alcance,
disefio y métodos que se utilizaran en la investigacion, también se determinara la
poblacion y muestra de la cual se tomara informacion para la recoleccion y
procesamiento de datos a través de las técnicas de investigacidn propuestas,
utilizando técnicas y herramientas que permitan proveer de dicha informacion para el

desarrollo de este proyecto.

Por ultimo, el capitulo 111 da a conocer los resultados de los datos que se
brinden mediante el analisis las respuestas obtenidas por los entrevistados y
encuestados, lo que dara pies a la discusion de los datos mas relevantes que se
pueden encontrar en el transcurso de esta investigacion, por otra parte, también se
presentan las conclusiones y recomendaciones que se buscd en base a los resultados
para contribuir al estudio de las variables de gran importancia dentro del contexto

empresarial.
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Capitulo 1. Marco Referencial
Revision de literatura

Dentro de la investigacién realizada por, Maldonado (2018) con su articulo
cientifico sobre “los principios de marketing y competitividad como estrategias
claves para el desarrollo de la mi pyme en la provincia de el Oro”, aporta con su
investigacion cuyo objetivo fue conocer si las empresas cuentan o no con una
persona profesional encargada del area de marketing. En base que las estrategias de
marketing y la competitividad son dos términos de suma importancia para las
empresas, se enfatiza en el marketing ya que muchas veces es considerado como un
gasto publicitario quitando valides de su verdadera funcién y aporte.

En esta investigacion se aplicé la metodologia de tipo descriptiva, para lo
cual se realizé un estudio generalizado acerca de las variables que intervienen en este
tema, posteriormente se procedié a realizar una descripcion detallada de los
diferentes subtemas mas relevantes para el objeto de estudio. Se utilizé las encuestas
como herramienta de recoleccion de datos, realizando la aplicacion del cuestionario a
40 empresas en la ciudad de Machala, obteniendo resultados interesantes del &rea de
estudio.

En los resultados se resalta el nivel de competitividad existente en EI Oro
como relevante en la situacion econémica, con la importancia de aplicar un plan de
mercado que sea estructurado bajo las preguntas ¢(Donde se encuentran?, ¢hacia
donde van? Y ;Qué podemos hacer?, se concluye es de clara relevancia aplicar un
plan de marketing para lograr la competitividad, en este proyecto también se
consideraron aportaciones internacionales con la finalidad de tener referencias de los
resultados de las estrategias de marketing en otros paises para un mejor resultado.

Es de importancia resaltar que el marketing va méas alld de un gasto
publicitario dentro de una empresa u organizacion, en especial si son pymes, con el
paso de tiempo se ha ido cambiando esta perspectivas dandole mayor realce a la
utilizacion de esta herramienta como lo es el marketing, brindado su aporte a la
creacion de empresas con un mejoramiento en la competitividad ayudando a su vez
en el posicionamiento de las empresas dentro del mercado, demostrando la
correlacién entre el marketing para el desarrollo de competitividad especificamente

en la provincia de El Oro donde se realiz6 este estudio.
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Por otra parte, dentro de la investigacion realizada por, Pedraza, et al, (2020),
en su articulo cientifico titulado “Estrategias de marketing para la
internacionalizacion de PYMES comerciales de Riohacha (Colombia)” en el que se
comenta sobre la globalizacién de los mercados que estdn generando la apertura a
nuevos mercados permitiendo dar a conocer los productos o servicios que la empresa
ofrezca, por lo cual su objetivo general el analizar las estrategias de
internacionalizacion de las PYMES en Riohacha, bajo el enfoque de poder
determinar cudles son las maneras de entrar a un mercado internacional
aprovechando el mercado potencial.

En la metodologia se utilizd el paradigma cuantitativo, como una
investigacion de tipo descriptiva recopilando informacion sobre la variable
estrategias de marketing en escenarios reales, también se aplico el disefio no
experimental, transversal de campo, por otra parte, el instrumento de recoleccion de
datos que se utilizé fue la encuesta la cual conto con 18 items con alternativa de
respuestas, las cuales se aplicaron a la poblacion del sector empresarial comercial de
bienes y servicios del distrito de Riohacha.

En los resultados se muestra que el aplicar estrategias permite el posicionarse
en el mercado local, no obstantes las respuestas brindadas por los encuestados
mostro que desconocen las estrategias competitivas, que refleja un bajo conocimiento
que existe en las empresas del distrito, conocimientos que deben reforzar para que
puedan llegar a sobresalir de la competencia, se puede aplicar estrategias para logra
la internacionalizacion para su expansion y mayor reconocimiento, a traves de los
indicadores del marketing mix se logré conocer que no utilizan este tipo de
estrategia ademas se mostraron indiferentes ante el tema.

En las conclusiones se muestra que se las estrategias de marketing que son
utilizada por las empresas ayudan a potenciar los productos y servicios que se
ofrecen, contribuyendo al crecimiento y consecuentemente lograr ventajas
competitivas, los gerentes mostraron limitaciones al ser cuestionados si tenian
conocimiento del tema, también se menciona que deben ver las estrategias de
mercado como una oportunidad para crecer y darse a conocer, se sugiere la creacién
de una plataforma digital donde se comparta de manera practica la informacion de
los productos o servicios que ofrecen, la creacion de espacios de capacitacion
aumenta la oportunidad de lograr la internalizacion.
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Dentro de la investigacion realizada por Salazar, et al, (2022) brinda el
siguiente aporte con su tesis titulado “Estrategias de marketing y su incidencia en la
competitividad de las tiendas de abarrotes de la ciudad de puerto Lopez”, con base en
las teorias que resaltan el uso de las estrategias de marketing para direccionar al
alcance del objetivo determinar de qué manera las estrategias de marketing inciden
en la competitividad de las tiendas de abarrotes de la ciudad de Puerto Ldpez.

En dicha investigacion se utilizd el método mixto como cualitativo y
cuantitativo utilizando enfoques deductivos, inductivos, bibliograficos, experimental
incluso descriptivos con técnicas de recoleccion de datos como encuestas para
obtener mas informacién. Las encuestas fueron dirigidas a los suefios de las tiendas
de abarrotes existes en puerto Lopez, obteniendo una muestra de 57 encuestados,
siendo una informacidn de fuente primaria. Esta herramienta de recoleccion de datos
permito obtener los datos e informacion por parte de los propietarios.

Los resultados de la investigacion detallan que las ventas obtuvieron aumento
desde el momento que se aplicaron las estrategias de marketing, se utilizaron redes
sociales para resaltar la publicidad obteniendo buenos resultados, se logré obtener
fidelizacién en los clientes determinando este factor como importante para el
crecimiento de los negocios. Se dio a conocer que el tiempo que llevan las tiendas
mas jovenes es de 2 a 3 afios, mientras que las tiendas mas antiguas ya cuentan con
experiencia, que a pesar de la crisis econdmica que se vivio en pandemia, supieron
sobresalir en este ambito dando asi un servicio confiable y rentable para los usuarios.

En dicha investigacion se concluy6 que las tiendas de barrios de la ciudad de
Puerto LOpez necesitan un pequefio empujon en el ambito de marketing y en sus
procesos y que logren demostrar el interés por parte del duefio del negocio ademas de
que logre adaptarse a las nuevas tecnologias y estrategias que hay en nuestro medio,
también se menciona que el implementar estrategias de marketing brindan un éptimo
resultado por lo que es necesario la capacitacion al personal, de esta manera se
lograra alcanzar los objetivos planteados. Se analizaron las estrategias de marketing
que aportan en el fortalecimiento de la competitividad de las tiendas de abarrotes, las
cuales se enfocan en ajustar precios, mejorar la relacion con los clientes, incluir
nuevos servicios que brinde al cliente una mayor satisfaccion del producto de esta
manera se afirma la incidencia que tienen las estrategias de marketing en la

competitividad de las tiendas de abarrotes de la ciudad de Puerto Lépez.
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Mientras que Lopez (2020) realiza un trabajo de tesis en el pais de México
cuyo tema es “marketing digital como estrategia de negocio para la mi pyme en
México: casos de estudio” en vista que la sociedad cada vez se vuele maés
dependiente de la tecnologia lo cual permite mayor acceso de informacion a través de
su comportamiento. Consecuentemente estos cambios de compartimentos estimulan
la transformacion en las areas de marketing, publicidad y el servicio al cliente, es por
ellos que el objetivo que se plantea dentro de esta investigacion es analizar el
marketing digital como una estrategia de negocio para las Mi Pymes en México.

La metodologia que se propone en este trabajo es analitica basandose en el
estudio de 3 microempresas en el que las variables se integran como un elemento
viable en el marketing digital. Este trabajo presenta la siguiente hipodtesis “El
marketing digital es una estrategia de negocio adecuada para la mi pyme en México,
no obstante, las empresas se ven limitadas en su aplicacion por factores tanto
internos como externos”, a través del enfoque cuantitativo derivado de las encuestas
que se realizaron a las empresas y personal de ellas, obteniendo informacion de
primera mano, siendo datos confiables al momento de analizar los recabado.

Los resultados también permitieron comprobar la hipotesis planteada, la cual
se afirmo en que el marketing digital es una estrategia de negocio adecuada para las
Mi Pymes en México, sin embargo, las empresas se ven limitadas en la aplicacion
por factores internos. Se observd que las variables de esta investigacién son de
importancia y deben estar presentes dentro del negocio. La Unica diferencia que se
encontro en el estudio de las microempresas es que en una de ellas se genera mas
notoriedad en las ventas y presencia fisica en el mercado.

La conclusion es que sin importar el tamafio de la empresa es importante
contar con conocimientos de marketing digital ya que los consumidores cambian
constantemente y el uso de esta herramienta permitira que mantengan su
competitividad. Las TIC (internet, web y dispositivos mdviles) se integran en la
sociedad para identificar el comportamiento del consumidor en las éareas de
publicidad permitiendo conocer sus gustos y preferencias. ElI implementar esta
estrategia permite el mejoramiento en la estructura y productividad para poder
promocionar la marca e impulsar las ventas, forjando un mejor posicionamiento en el
mercado actual, se debe tener la conciencia del impacto que se puede alcanzar
mediante el mundo digital.
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Desarrollo de teorias y conceptos

Estrategias de Marketing

Segun Loépez, (2018) menciona que la estrategia de marketing es una
herramienta que permite comercializar los productos dirigidos al mercado potencial
con la finalidad de posicionarlos segun la actividad productiva que realicen.

Las estrategias que se desean implementar dentro del proyecto tienen la
finalidad del posicionamiento en el mercado actual de esta manera poder ser
dirigidos hacia en el mercado potencial y poder expandir sus productos a mas
personas no solo en su localidad sino también a mercados internacionales, por lo que
afiadird herramientas que le permitan alcanzar estos objetivos.

Por otra parte, Sainz, (2022) expresa que las estrategias de marketing
permiten que las empresas dispongan de herramientas que sean Utiles y eficientes
para la propagacion de anuncios o publicidad en un sector especifico, también
permite ahorrar costos y a su vez promueve los productos o servicios para descubrir

la preferencia de los consumidores.

La disposicion de una buena estrategia de marketing ayudara a una mejor
exposicion de los productos ofertados a través de medios de difusion que tengan
mayor alcance, como las redes sociales que son muy utilizadas por las personas para
realizar compras, promoviendo los productos a encontrar su segmento de mercado y
a llegar a ser de preferencia para los clientes, por lo que es importante su

implantacion y mejora para resultados eficientes,

Producto

De acuerdo con Muiiiz, (2021) expresa que la esencia del marketing es la
planificacibn de un producto o servicio, para que este pueda satisfacer las
necesidades de los clientes, para lo cual se deben considerar el precio y forma de

distribucion, de esta manera tendrd mejor promocion y adquisicion.

En cuanto al producto se busca a través del marketing llegar a un mercado
potencial a través de la planificacion de una mejor propuesta de promocion, para que
este pueda no solo llegar a contemplar la satisfaccion del cliente sino también a la
preferencia en su adquisicion antes otras marcas por su notoriedad e innovacion,
logrando la fidelizacion de los clientes actuales y los nuevos compradores que se

afiadan a la tienda.
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Calidad.

Segun Garcia (2019) menciona que la calidad ya sea de los productos o
servicios se han llevado a cabo desde siempre ya que este factor genera la
competitividad, rentabilidad y la diferenciacion de un producto en el sector

empresarial.

La calidad de los productos que se ofrecen pretende mantener la
competitividad frente a otras marcas, debido a la diferenciacion que este pueda
ofrecer a sus clientes, de esta manera se espera obtener rentabilidad para poder
mantener una mejora continua en los productos dando realce y manteniendo la
identidad que es el factor diferenciador con el que cuenta que es considerado como la

ventaja competitiva con el que se cuenta en estos momentos.

Variedad.

Segin Neumann (2021) considera que la variedad de productos es uno de los
atributos mas valorado por los consumidores de la empresa, también se refriere a este
como la capacidad para solucionar dificultades y post venta, permitiendo el
posicionamiento del producto por precio, variedad y facilidades de pago.

La variedad de los productos que se ofertan dentro de la tienda potencia el
mercado, en vista de ser fabricantes se tiene la oportunidad de expandir su linea
brindandole mas opciones al cliente, ya que se cuenta con la flexibilidad en
manufactura y fabricacion de las prendas. Este es un factor para fortalecer mediante

la renovacion en los gustos de los consumidores.

Disenio.

Para de Garcia (2019) expresa que el disefio es un sistema proyectual
complejo por lo que no se debe considerar solamente como una herramienta estética,
ya que ayuda a la funcionalidad de los productos permitiendo utilizar el disefio como
enfoque holistico para la solucién de problemas.

El disefio que se proyecta es entorno al objetivo comercial y a las preferencias
de los clientes, se busca conocer las necesidades de los clientes para mayor eficacia
en los disefios que se promocionan, llegando a cumplir las expectativas y mejorar el
producto en modelos actualizados para obtener mayor salida de mercaderia y

aceptacion del consumidor.
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Precio

Segun Mudiz, (2021) menciona que el precio es el indicador que brinda la
identidad a un producto, ya que los consumidores asocian el precio con la calidad del
producto, suponiendo que entre mas barato de menor calidad y si es caro es de
calidad superior.

El establecimiento de precio dentro de los productos es de suma importancia
al momento de ofrecerlos al cliente, por tanto, se busca colocar precios justo y al
alcance de los clientes sin desmerecer el valor o la calidad de la mercaderia que se

vende en la tienda.

Descuento.

Segun Rosa, et al, (2020) Comenta que el objetivo del descuento es el
motivar a los consumidores a realizar los pagos de los productos o servicios de forma
inmediata, al igual que los créditos que tienen la mision de poder incrementar las

ventas para aquellos compradores que no pueden realizar la compra en efectivo.

El descuento se ha hecho presente en varios productos con la finalidad de
promover las ventas y captar la atencién de nuevos clientes, el aplicar un descuento o

rebaja permite aumentar las ventas, de esta manera los productos tienen mas salida.

Condiciones de pago.

Por otra parte, Castillo (2021) Expresa que las condiciones de pago dan la
garantia para que se el cumplimiento de negociacion, que previamente fueron dadas
en las que se expresan las condiciones que requiere el comprador por medio de una
carta de crédito con el debido consentimiento de ambas partes para darse
cumplimiento.

Entre las condiciones de pago que se aplican dentro de la tiende se cuenta con
el plan acumulativo en el que el cliente deja separada su prenda con un abono inicial
y retira el producto cuando haya terminado de pagar, pago en efectivo, por tarjeta de
crédito o transferencia, se pretende realizar adquisiciones por medio de créditos
conforme se vaya fidelizando un segmento de clientes, en el cual, se llegara a un
acuerdo de pago entre el vendedor y comprador, para que pueda adquirir mercaderia,
se aplica garantia en las prendas cuando se realizan pedidos al por mayor, se
considera la garantia dentro de los 15 dias después de la adquisicion, pasado ese

tiempo pierde validez el reclamo.
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Bonificacion.

Mientras que Vite (2016) define que las bonificaciones son variables que
permiten mejorar los niveles de productividad en los diferentes puntos de venta con
los que cuenta la empresa, esto permitira un impacto positivo, ya que incrementara el

nivel de ventas que la empresa se proyecta y elevara los indices de productividad.

Al momento no se cuenta con este método, sin embargo, se pretende realizar
una lista con los clientes potenciales que tiene la tienda, para otorgarles un bono de
descuento especial de esta manera se reflejara el interés que tiene la tienda por su
clientela y potenciara la fidelidad de ellos, ademéas que es una buena estrategia que
permitird que los clientes nos prefieran frente a otras marcas por los beneficios que

se les ofrece.

Plaza

De acuerdo con Hartline (2012) la plaza también conocida como distribucion
se realiza de manera interna y externa segun las acciones que se consideren
necesarias para que el producto cumpla con las metas y llegue de forma

sencilla, oportuna y en dptimas condiciones.

Las plazas o medios que se utilizan son la compra es en la tienda fisica y
mediante redes sociales, las entregas Ilegan en dptimas condiciones a su destino sean
estos dentro de la ciudad como en otras provincias o paises, con la misma garantia de
adquirir de adquirir de manera fisica. Esto permite vender méas productos de manera

accesible y confiable para todos, facilitando los puntos de acceso al consumidor.

Distribucion.
Segun Casares, et al, (2022) la distribucion es una funcion del marketing la
cual se enfoca en la seleccion del canal que se va a ocupar y los aspectos logisticos

para la distribucion fisica de los productos.

La distribucion de mercaderia ha sido un aspecto importante para considerar,
en vista que se busca la confiabilidad de los clientes ala momento de realizar sus
pedidos y compras, por ellos se la hace via terminal o servientrega, son empresas 0
medios seguro con los que se han venido trabajando por afios sin novedades,
llegando al destino de cada cliente, en cuanto a los pedidos para otros paises se los

hace mediante agencias de viajes.
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Punto de venta.
Segun Casares, et al, (2022) menciona que le punto de venta permite
optimizar los recursos, estimular a la compra y captar la atencién de los clientes

como meta.

El punto de venta actual es de facil acceso si bien es cierto esta alejado de la
zona céntrica del casco comercial en la libertad se encuentra en una via principal y de
afluencia por lo cual facilita la comunicacién entre la tienda y en comprador,
potenciando las ventas, a través de la publicidad y promociones que se puedan

efectuar en el punto de venta.

Cobertura.

Por otra parte Toro (2020) comenta que la cobertura se centra segun el giro
del negocio en el mercado, para que se pueda planificar, desarrollar y ejecutar de
manera estratégica permitiendo alcanzar los objetivos de la empresa sean estos a
corto o largo plazo, por lo cual las actividades deben adaptarse al buscar maximizar
la rentabilidad de manera eficaz y eficiente, en otras palabras la cobertura es la

optimizacidn de los recurso e incrementacion de rentabilidad.

La cobertura busca medir el alcance que se tiene con los clientes y hacia el
publico objetivo al que se desea llegar, utilizando estrategias que permitan dar a
conocer los productos, para llegar a futuros clientes y alcanzar la madurez suficiente
en el mercado para concentrar los esfuerzos de la tienda en las ventas y llegar a una

mejor proyeccion ante en consumidor.

Promocion

Por otra parte, Flores, (2022) comenta que las promociones ayudan en la
captacion de los clientes y ayuda a incentivar el cierre de una venta, permitiendo
incrementar la cesta de compra media, también sirve como técnica para lograr la
fidelizacién de manera periddica, estacional o estable.

A través de las promociones se busca intervenir en el comportamiento y
actitudes del consumidor hacia el producto ofrecido por parte de la tienda, para lo
cual se utilizan las redes sociales para dar a conocer las nuevas ofertas y
promociones con el objetivo de captar la atencion de clientes actuales y nuevos,

buscando ser visibles y convenientes ante los ojos de los clientes.
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Venta Personal.

Segun Schnarch (2022) define que la venta personal es la manera en la que se
comunica un mensaje que estd destinado para recibir una reaccion del receptor y este
representa el Gltimo escalén en el ciclo de convencimiento al cliente. La parte
principal de esta manera de comunicacion la rapida capacidad de retroalimentacion
hacia el receptor.

La atencion personalizada es parte de las estrategias con la cuenta la tienda, el
trato directo entre los compradores y el vendedor ha sido un factor positivo ya que
permite llegar a la fidelizacion mediante el trato que se le puede brindar, sin embargo
es necesario la capacitacion para obtener mejores resultados y lograr mayor

productividad.

Relaciones publicas.

Por otra parte, Coll, et al, (2019) expresa que las relaciones publicas son las
que permiten generar vinculos comerciales entre las organizaciones o empresas con
la parte interesada, esta puede influir de manera directa o indirecta en las actividades,
de los clientes, empleados, proveedores, accionistas y la parte de la administracion

publica.

No se cuenta con un equipo capacitado que se encargue de las relaciones
publicas, sin embargo, se trata de mantener esa comunicaron con los compradores,
proveedores y posibles inversionistas, dando a conocer los valores, objetivos y

mercedaria que tiene la tienda para ofrecer.

Publicidad
Segun Mufiiz, (2021) la publicidad engloba todo lo relacionado a la
comunicacion comercial tradicional, mediante materiales publicitarios de marketing,

como la produccion visual, relaciones publicas, branding entre otros.

Mediante la publicidad se pretende estimular el deseo de compra en el cliente,
transmitiendo mensajes mediante redes ya que son las mas utilizadas a la actualidad,
se pretende buscar nuevos medios y formas de difundir publicidad para obtener
mayor atencion e interés dentro de las personas, Ilegando a nuevos segmentos de
mercados y clientes que se interesen por la mercaderia que ofrece la tienda,

resaltando la innovacion que presentan en cada producto.
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Social media.

Segun Mariola, et al, (2021) la social media 0 mas conocido como redes
sociales han traido cambios notables referentes a la manera en la que se produce la
influencia hacia otros individuos en sus decisiones al momento de comprar. Esto ha
permitido que la influencia social se identifique en tres formas de influencia, la

generacion, la interaccion y la difusién del contenido que se comparte en redes.

Las redes sociales son una de las tendencias a las que se estan enfocando las
empresas para dar a conocer sus procos y servicios, mediante publicidad Ilamativa y
contenido de valor que sea capaz de llamar la atencidn y estimular la compra de
dicho producto que se oferta, las redes mas utilizadas para la publicidad son
Facebook, Instagram y tiktok siento esta ultima la de mayor interaccion por el

publico.

Persuasiva.

Segun Castello, et al, (2019) son la publicidad comparativa en la que la
empresa u organizacién compara su publicidad ya sea del producto o servicio que
ofrece, esto se da de manera directa o indirecta.

Es conocida también como la publicidad del convencimiento mediante la cual
se pretende despertar en el cliente no solo el interés sino también la necesidad de
compra del producto que se le estd ofreciendo, para llegar a este punto se necesita
tener el conocimiento acerca del producto que se va a ofrecer de esta manera se

podra persuadir al comprador con mayor aceptacion, logrando concretar las ventas.

Informativa.
Segun Castello, et al, (2019) la publicidad informativa es que se relaciona de
manera significativa con las estrategias de publicidad de la empresa para mejorar su

posicionamiento dentro del mercado competitivo.

En cada publicacion que se realiza se busca poner datos relevantes del
producto ofreciendo que sean necesarios para el cliente puede despejar sus dudas y
tenga el deseo de compra, sin embargo, las publicaciones no deben ser sobrecargada
de informacién solo lo necesario que permita generar primero el interés y
consecuentemente el deseo de comprar, esta es una de las areas que se desea

fortalecer en la tienda.



34

Competitividad

Mientras Lombana, et al, (2020) indica que la competitividad es valorada y
de importancia para los directivos de las organizaciones ya gque son conscientes que
la demanda va en aumento y cada vez son mas exigentes y complejas, por lo que
sacan sus mejores armas para obtener una posicion de prestigio dentro del mercado,

de esta manera aseguran la permanencia del negocio a mediano o largo plazo.

Un factor que ayuda a la tienda en la competitividad dentro del mercado es la
innovacion que presenta mediante la ropa cultural dandole ese valor agregado a las
vestimentas normales, siente este el factor que marca la diferencia frente a la

competencia, logrando llamar la atencion y aceptacion de los consumidores.

Por otra parte, Phimister, et al, (2021) menciona que la competitividad se
trata de la capacidad que tiene la empresa de poder producir bienes o servicios de
manera eficiente, que tengan precios accesibles y que sean productos de calidad, ya

que esta es la manera en la que se puede competir en un mercado tan exigente.

La competitividad permite a la tienda mantenerse en pie y en busca del
alcance de sus objetivos institucionales, mediante la capacidad en innovacién que es
presentada en cada nuevo modelo que ofrece a sus clientes, por lo que busca el
desarrollo y crecimiento del negocio, asi como el posicionamiento dentro del

mercado local para continuar con su expansion hacia otros mercados.

Liderazgo en coste

Segun Weenk (2022) opina que el lider de costos trata de manera constante
mantener la eficiencia en diferentes areas de operacion dentro de la empresa para que
los gastos se mantengan de manera minima y optimamente deseado. Es por ello que
es importante adaptar modelos de negocios que permitan el liderazgo bajo en costos,
ya que esto los hace distinguir en eficiencia, calidad, innovacion y capacidad para

responder a las problematicas y exigencias del cliente.

El ser fabricantes ayuda en el liderazgo en costo, ya que se puede acceder a
precios que permitan competir dentro del mercado y a la vez da la oportunidad a los
consumidores de poder adquirir las prendas sin perder la calidad, ni la originalidad
que han venido manteniendo en el transcurso de los afios, permitiendo competir en

precios con las otras lineas de ropa.
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Economia de escala.
Segin Ramirez, et at, (2021) la economia de escala debido a sus altos
volumenes permite la reduccion de costos y a su vez dificulta a que un nuevo

competidor entre al mercado con precios bajos.

Se aplica en diferente estado de la organizacion tanto en el area comercial
como en la diferencia de niveles, consiste en los costes del capital para la produccién
y los valores para el transporte y equipo que se utilicen dentro del negocio, para una
buena organizacion fisica y técnica. A través de esa estabilidad se demuestra la
estabilidad en precios que le permiten mantener sus productos dentro del mercado

siendo elegidos y preferidos por los consumidores.

Eficiencia en produccion.

Segun Tous, et al, (2019) la eficiencia en produccion es la que controla el
reabastecimiento de productos segun la demanda que presenten los consumidores,
hasta que se obtenga el producto final terminado.

La carencia de mano de obra suele ser un aspecto que no permite la eficiencia
al momento de realizar entregas, sin embargo, se busca optimizar los recursos
disponibles para una mejor productividad, llegando a las ventas y precios
justos para el cliente esto traera beneficios que permitiran avanzar con los
objetivos que se plantean en cuanto al posicionamiento de la tienda dentro de

su segmento de mercado.

Control de costos.
Segun Burbano (2019) el control de gastos es una politica de caracter
importante en las actividades institucionales en vista que facilitala determinacion real

del producto o servicio.

En mantener buenos precios ayuda en el posicionamiento permitiendo la
competitividad con las otras marcas, por lo que se analiza el sistema producto de la
tienda para identificar los gastos o salidas de efectivo, siempre y cuando estén
relacionados con la produccion de la mercaderia, de esta manera se podra mantener
un registro que serd evaluado para el mejoramiento constate de la tienda y poder
obtener reduccién de gastos incensarios para convertirlos en fuente de ingresos que

ayuden a mejorar la productividad y la logistica.
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Diferenciacion

Segun Casanova, et al, (2022) la diferenciacion es la que permite a que la
empresa posicionar su producto o servicio en el mercado y se diferencie de sus
competidores, de esta manera logra que el cliente tenga la disponibilidad de pagar

por sus productos.

El factor diferenciador que se ofrece son los bordados andinos con lo que se
estd marcando la diferencia frente a la competencia que se mueve en la misma linea
de ropa, la innovacion en cada modelo y nueva coleccion brinda al cliente la
oportunidad de elegir algo nuevo que sea de su agrado y esté al alcance de bolsillo,
se pretende analizar los gustos de los clientes para seguir innovando y marcando la
diferencia.

Servicio al cliente.
Segun Mateos, (2019) el servicio al cliente es un factor indispensable para la
satisfaccion del cliente en la actualidad, por lo que es considerado un factor

importante en la mercadotecnia.

El servicio al cliente se considera como una de las mejores ventajas
competitivas que se pueda tener dentro de una empresa, ya que la manera en la que
se atienda a un cliente marcara la diferencia entre ese lugar y la competencia, a la vez
permite que el cliente se fidelice y siempre los prefiera por la buena atencion y trato,
sin dejar de lado la importancia de informar bien acerca de un producto. Se cuenta
con herramientas digitales para mayor alcance y personalizar las ventas,

considerando la segmentacion de los clientes.

Distribucion eficiente.
Segun Saldarriaga (2019) la distribucion eficiente permite una mejor
experiencia al cliente, ya que ayuda a cubrir necesidades y permite ganar preferencia

para proximas visitas a los negocios.

Los medios de distribucion de productos con los que se cuenta es la venta
directa es decir en el punto de venta, pero también se realiza envios hasta el lugar
donde resida el cliente, esto permite que el cliente tenga la oportunidad de comprar
desde el lugar donde se encuentre, brindando un incremento en ventas y mayor

productividad.
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Innovacion.

De acuerdo con Phimister, et al, (2021) la innovacion ya no solo se lo debe
considerar como un proceso para el desarrollo de algo nuevo, sino que a través de
estudios se determina como una necesidad ya sea personal, organizacional o grupal

para alcanzar metas econdémicas que se planeta la empresa.

La innovacion que presenta la tienda son sus disefios y modelos de ropa
indigena con bordados andinos, rescatando la cultura de los pueblos originarios,
actualizados a la moda de estos tiempos, considerando este factor como su ventaja
competitiva dentro del mercado actual, al ser pioneros en la provincia de Santa

Elena, cantén La Libertad.

Segmentacion enfocada

Por otra parte, Neumann (2021) menciona que la segmentacion es la
encargada se delimitar el mercado y separar los tipos de clientes, para generar un
valor potencial dentro del mercado, y poder obtener informacion de su sector para

poder satisfacer las necesidades de sus futuros clientes.

Actualmente el segmento de enfocado son las personas indigenas residentes
en la costa, teniendo un nimero considerable de clientes sin embargo la intension es
expandir la cartera de cliente llegando a otro tipo de clientes en este caso clientes que
sean de la costa, que puedan interesarse por lo artesanal y tradicional, por lo que se

ofrece productos originales y personalizados.

Mercado.

Segun Neumann (2021) segmentacion de mercado es una estrategia la cual
permite agrupar al cliente considerando su comportamiento, caracteristica y perfiles,
para poder ofrecerles productos o servicios que cumplan con sus expectativas y

necesidades.

El mercado actual se focaliza en un segmento de clientes que usualmente
adquieren la mercaderia en ropa, manteniendo la linea de lo tradicional, con ciertos
cambios en sus modelos para Illamar la atencién de los clientes actuales y potenciar
las ventas, logrando que se vuelvan clientes potenciales que puedan preferir los
productos que se ofrecen en la tienda antes que otros, para ello se analiza sus gustos

y preferencias para mantener ese mercado fidelizado.
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Consumidor.
Segun Lépez (2020) la segmentacion del consumidor como su nombre lo
indica es la agrupacion que permite reconocer a sus clientes en base a sus

caracteristicas peculiares aplicando ciencia de datos.

Se lleva un control de los clientes actuales se evalGa su comportamiento para
definir cuales son los motivos que los lleva adquirir un producto, de esta manera se
puede tratar con los diferentes grupos y preparando informacion para cada uno, con
la finalidad de que estos segmentos de cliente brinden rentabilidad de forma efectiva.
También se puede decir que el consumidor es una persona o un grupo de personas
que tienen la intencién de utilizar un producto o servicio, que principalmente
satisfaga sus necesidades tantas, personales, familiares y sociales, ellos no estan
directamente relacionados con una actividad dentro de la empresa, pero forman parte
de ella.

Fidelizacion de mercado.

Finalmente, Sharan (2019) define que la fidelizacion de mercado es una
estrategia que permite que las empresas mantengan su cartera de clientes a largo
plazo, mediante la satisfaccion de sus necesidades de esta manera se logra la

fidelizacion de los clientes.

La buena atencion es una de las herramientas que se utiliza para mantener la
fidelidad de los clientes, esta es otra ventaja competitiva con las que se cuenta, lo que
mantiene la lealtad de los clientes hacia la marca y sus productos. En otras palabras,
se busca retener a los clientes brindandole beneficios y ofertas que sean de su interés
para lograr fidelizacion en ellos. Por otra parte, se puede decir que para lograr la
fidelizacién del cliente o consumidor se debe desarrollar un proceso de relacion

positiva entre ella tienda.

De esta manera, se obtiene que el cliente que haya comprado en la tienda
vuelva a realizar mas compras, esto también aplica para las empresas que ofrecen
servicios, la importancia de este punto radica en que los clientes fieles estan
dispuestos a recomendar y dar opiniones positivas a otros. Es decir que es importante
generar un sentimiento de empatia con el cliente por la tienda, en vista que este tipo
de compradores actua a favor de la empresa, ademas que van a preferir la marca que
les de satisfaccion en todos los sentidos.
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Fundamentos legales

Constitucion se la Republica de Ecuador (2008)
Seccidn octava
Trabajo y seguridad social Ecuador

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacion personal y base de la economia. El estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y

libremente escogido o aceptado.

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas
las personas, y serd deber y responsabilidad primordial del Estado. La seguridad
social se regird por los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad,
equidad, eficiencia, subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion, para la

atencion de las necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizard y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la
seguridad social, que incluye a las personas que realizan trabajo no remunerado en
los hogares, actividades para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo

autdbnomo y a quienes se encuentran en situacion de desempleo.
Ley Orgénica de Economia Popular y Solidaria (2011)
Capitulo 11 De las Unidades Econémicas Populares

Art. 73.- Unidades Economicas Populares. - Son Unidades Econdmicas
Populares: las que se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos
unipersonales, familiares, domésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales;
que realizan actividades econdémicas de produccién, comercializacion de bienes y
prestacién de servicios que serdn promovidas fomentando la asociacion y la
solidaridad. Se consideraran también en su caso, el sistema organizativo, asociativo
promovido por los ecuatorianos en el exterior con sus familiares en el territorio
nacional y con los ecuatorianos retornados, asi como de los inmigrantes extranjeros,
cuando el fin de dichas organizaciones genere trabajo y empleo entre sus integrantes

en el territorio nacional.
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Art. 74.- Las personas responsables de la Economia del Cuidado. - Para
efectos de esta Ley se refiere a las personas naturales que realizan exclusivamente
actividades para la reproduccion y sostenimiento de la vida de las personas, con

relacion a la preparacion de alimentos, de cuidado humano y otros.
Cadigo del trabajo (2012)

Titulo preliminar

Disposiciones fundamentales

Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo. - El trabajo es un derecho y un deber
social. El trabajo es obligatorio, en la forma y con las limitaciones prescritas en la
Constitucion y las leyes.

Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion. - El trabajador es libre para
dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga. Ninguna persona podra ser
obligada a realizar trabajos gratuitos, ni remunerados que no sean impuestos por la
ley, salvo los casos de urgencia extraordinaria o de necesidad de inmediato auxilio.
Fuera de esos casos, nadie estara obligado a trabajar sino mediante un contrato y la

remuneracion correspondiente. En general, todo trabajo debe ser remunerado.
Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion (2020)

Capitulo 1

Disposiciones fundamentales

Art. 1.- Objeto y ambito. La presente Ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo
tecnolégico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalid

ades societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

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

2. Innovacion. Es el proceso creativo mediante el cual se genera un nuevo
producto, disefio, proceso, servicio, método u organizacion, o afiade valor

a los existentes.
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Politicas publicas e institucionalidad del emprendimiento (2020)
Capitulo 11
Art. 6.- Consejo Nacional para el Emprendimiento e Innovacion.

Crease el consejo nacional para el Emprendimiento e Innovacion CONEIN,
como organismo permanente, estratégico para promover y fomentar el
emprendimiento, la innovacion y la competitividad sistémica del pais, mediante la
coordinacion interinstitucional, la alianza publico privada y academia, el mismo que
estard conformado por las maximas autoridades o delegados de las siguientes

instituciones:

a) La Presidencia de la Republica o su delegado, quien lo presidira y ten
dra voto dirimente;

b) EIl Ministerio rector de la Produccion;

c) EIl Ministerio rector de Economia y Finanzas;

d) La Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacio

n

e) Un representante del Comité Interinstitucional de la Economia Popular
y Solidaria;

f) Un representante del Consorcio de Gobiernos Auténomos Provinciales;

g) Un representante de la Asociacion de Municipalidades del Ecuador;

h) Un representante del Consejo Consultivo del Emprendimiento e Innova

cion;
Capitulo 111
Fomento al emprendedor y creacién de nuevos negocios.

Art.12 Registro Nacional de Emprendimiento. — EI Ministerio rector de la
produccion crearé el registro nacional de emprendimiento, RNE el mismo que sera el
responsable de su creacion y actualizacion en linea, conforme a los parametros y
caracteristicas establecidos en el reglamento de esta ley. Los proyectos que consten
dentro de este registro se sujetaran al titulo Il del libro IV del cddigo orgénico de la

economia social de los conocimientos, creatividad e innovacion.
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Capitulo 1. Metodologia

Disefio de la investigacién

En lo que corresponde al tipo de investigacion que serd utilizado en el
presente proyecto, se determina de alcance descriptivo y de enfoque cualitativo,
cuantitativo, lo que permitira definir de manera correcta las variables de esta
investigacién, donde la variable 1, es estrategias de marketing y la variable 2, la
competitividad, de manera que este disefio de investigacion permite indagar dichas
variables de manera textual y conceptual.

Alcance descriptivo

Por otro lado, el alcance descriptivo busca como su nombre lo indica
describir y analizar las caracteristicas o fendmenos que puedan presentarse en el
transcurso de la investigacion, para reconocer los factores que influyen en las
variables de este estudio de esa manera poder identificar fortalezas y debilidades
internas que permiten la competitividad, asi como sus oportunidades y amenazas, las
cuales ayudaran en el proceso de la implementacion de estrategias de marketing que
aporten al realce y mejor posicionamiento de la tienda Kausay Cultura Fashion en la
provincia se Santa Elena, cantén La Libertad.

Enfoque cualitativo

El enfoque cualitativo permitird argumentar el objetivo de estudio, a través de
la informacion de los hechos y la descripcion enfocada en el sector de estudio, que en
este caso seria de la tienda Kausay Cultura Fashion en el Canton La Libertad, en el
que se prioriza las actividades pertenecientes a la estrategia de marketing y la
competitividad en el mercado. Mediante la investigacién cuantitativa se lograra
comprender las opiniones, conceptos o experiencias que se obtendran de la
recoleccion de datos e informacion.

Enfoque cuantitativo

El analisis cuantitativo permitird la recoleccion de informacién a través de
dos técnicas que se utilizaran las son encuestas y entrevistas, con la finalidad de
obtener fuentes confiables y directas para un mejor analisis. La forma de
investigacion cuantitativa ayudara obtener informacion concreta de que es lo que las
personas piensan. Esta estrategia se centra en cuantificar la informacion recabada a
través de las herramientas de recoleccidn de datos, dando asi su aporte matematico y

estadistico que se describira en cada analisis.
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Meétodo de investigacion

El presente trabajo de investigacion por su modalidad corresponde a un
proyecto de andlisis deductivo y analitico, con enfoque cualitativo cuantitativo y
alcance descriptivo, con la finalidad de aportar en las estrategias de marketing y la
competitividad de la tienda Kausay Cultura Fashion del Canton La Libertad, atreves
de una evaluacion del proyecto mencionado.

Meétodo deductivo

Segun, Maya, (Maya, 2014), comenta que el método deductivo es la forma de
razonamiento que parte de una verdad mundial de las que se derivan conclusiones,
también es una investigacion cientifica que cumple con una doble funcion, de

encubrir consecuencias desconocidas de principios desconocidos.

El analisis deductivo permitird la explicacién entre los conceptos y las
variables de la investigacion, también permite medir los conceptos cuantitativamente,
esta herramienta de razonamiento ayudara en el analisis de las conclusiones desde el
punto de vista logico, basado en los resultados hasta Ilegar a un hecho concreto, con
la finalidad de llevar a cabo un proceso que permita alcanzar los objetivos planteados
dentro de esta investigacion., este método va desde lo general a lo particular,

basandose en las afirmaciones que se den por ciertas.
Método analitico

Maya, (Maya, 2014), también define al método analitico como el que
distingue la parte de un todo, la cual proviene de la revision ordenada de elementos,
menciona que es un elemento Util dentro de los trabajos investigativos documentales,

en vista que permite revisar la informacion de manera objetiva.

Por lo cual, se aplicard el método analitico que es un modelo de estudio que
se tiene base en la experiencia directa y en la lI6gica emperica, este método desglosa
los elementos béasicos en la investigacion para la obtencién de pruebas que se pueda
verificar y validar, la informacion recopilada sirve como fuente para poder probar la
idea a defender que se presenta en este trabajo investigativo. Es uno de los mas
importantes dentro del &mbito académico en cuanto a la investigacién de mercado, ya
que permite combinar el método cientifico con formales para resolver problematicas

dentro de la empresa.
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Poblacion y Muestra

Poblacion: dentro de la presente investigacion la poblacién seran los clientes
de la tienda Kausay Cultura Fashion del Canton La Libertad, el procedimiento de la
recoleccion de datos sera directamente a los clientes del negocio, serdn parte
fundamental para dar a conocer la finalidad del tema propuesto de investigacion.

La poblacién actual de clientes de la tienda es aproximadamente de 200 de
los cuales se tomard una muestra para realizar encuestas, mientras que los
colaboradores son 4 uno en cada sucursal y 2 propietarios en la matriz, de los cuales
también se tomara una muestra para aplicar la entrevista, a través de esta recoleccion
de datos obtendremos resultados que aportaran dentro de la investigacion.

Tabla 1Poblacion

Datos Cantidad
Jefes o Propietarios 2
Empleados 4
Clientes 200
Total 206

Nota: elaboracion propia de la tabla donde se detalla cantidad de muestra a estudiar.

Muestra: para establecer el tamafio de la muestra se aplicé el método no
probabilistico, que es considerado como una técnica que permite seleccionar la
muestra basada en una evaluacion subjetiva, es decir, a juicio del investigador,
considerando al 50% de clientes frecuentes danto un total de 100 como cantidad
representativa para la aplicacion de encuestas, mientras que se aplicara entrevistas a

1 jefe y 2 colaboradores de la tienda Kausay Cultura Fashion.

Tabla 2Muestra

Datos Cantidad
Jefes o Propietarios 1
Empleados 2
Clientes 150
Total 154

Nota: elaboracion propia de la tabla donde se detalla cantidad de muestra a estudiar.
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Recoleccion y procesamiento de datos
Dentro de este capitulo correspondiente a la metodologia se presentan las
diferentes técnicas que se utilizaron para el levantamiento de informacion, asi poder

cumplir con los objetivos de la investigacidn, tales como:
Entrevista

Para, Gil, (2016) la entrevista es una conversacion verbal que se entre dos o
mas personas la cual tiene una finalidad u objetivo, es un proceso de recoleccion de
informacion en el que el entrevistador formula preguntas y la persona entrevistada
brinda una respuesta, esta técnica es empleada por diferentes motivos, en temas de
interés, de investigacion, para que se selecciona a las personas indicadas que puedan

aportar con sus respuestas.

Se utilizé este instrumento con la finalidad de recabar datos relevantes del
tema de investigacion, entablando un dialogo con el propietario de la tienda Kausay
Cultura Fashion y con dos de sus colaboradores, mediante preguntas previamente
formuladas, que permitan conocer la situacion actual del establecimiento y sus
proyecciones frente al mismo. Tales datos permitirdn el anlisis cualitativo y

aportaran en los resultados de este proyecto.
Encuesta

Para, Martinez, et al, (2014) la encuesta se trata de recolectar datos de un
grupo de interés de una poblacién, que tenga caracteristicas en comun, es decir que
tenga que ver con el tema investigado, esto se da mediante un cuestionario que es
previamente disefiado, en la que no se modifica el entorno a conveniencia, ni los
fendbmenos que se encuentren para que la informacion sea transparente,

posteriormente es interpretada en andlisis, tablas y gréaficos.

Se opto por esta herramienta de investigacion con la finalidad de conocer las
opiniones de los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion, este método permitira
identificar el problema y sugerir soluciones que aporten en el mejoramiento del lugar
de estudio, para medir los resultados se implemento la escala de Likert para un mejor
analisis estadistico, también se utilizé el sistema de célculo Excel para la tabulacién
de las encuestas, se realizé el analisis que dio paso a los resultados de la informacion

obtenida.
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También se presentan los diferentes instrumentos de investigacion que se

utilizaron para el levantamiento de informacion, tales como:
Guia de entrevista

Para, Martinez, et al, (2014) la guia de entrevista es de utilidad como
contexto que permite el analisis de la situacion hipotética que se plantea, con un
doble objetivo de evaluar e intervenir, también se considera como una guia de ayuda
que da paso a estructurar la entrevista cualitativa. La guia estd compuesta por
bloques tematicos con preguntas previas a la entrevista que se puedan analizar,
dentro de estas se encuentran experiencia, conocimientos entre otras aptitudes de las

personas.

Sirve como ayuda para llevar a cabo una entrevista, siendo la estructura para
no divagar al momento de aplicarla, este documento contiene el tema y preguntas
referentes a la investigacion que se esta llevando a cabo, este protocolo debe ser
flexible, contener preguntas claras que permitan al entrevistado responder con

facilidad, por lo que debe ser preparado con antelacion.
Cuestionario

Para, Gil, (2016) el cuestionario es una forma de contenido de preguntas que
deben ser féciles de contestar, deben estar bien formuladas, ser claras, precisas y
concisas, las preguntas deben ser cerradas o semiabiertas, esto con la intencion que la
respuesta que brinden los encuestados no sea ambigua. Las preguntas que van dentro
del cuestionario deberan ser formuladas de manera coherente y deben llevar una
secuencia, de esta manera se lograra obtener informacion necesaria que

posteriormente sera analizado y formaran parte de los resultados.

Este documento esta formado por un conjunto de preguntas las cuales deben
ser formuladas de manera coherente y facil de entender para el cliente al que se las
va aplicar, también deben seguir una secuencia en base a la planificacion del estudio,
con la finalidad que las respuestas que se obtengan brinde informacién suficiente y
necesaria, se elabord con preguntas cerradas utilizando como herramienta de
medicidn la escala de Likert para una mejor comprension. Se aplica como parte de
las encuestas que ayudaran en la recoleccion de informacion de este proyecto, datos

que seran analizados y seran de gran aporte para entender la problematica.
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Valoracion de los instrumentos de recoleccion de datos.

Dentro de este trabajo de investigacion se aplicé una prueba piloto como
estrategia para detectar cualquier imprevisto que se pueda presentar y poder
mejorarlo, para evaluar el cuestionario se aplicé la prueba un grupo mas pequefio de
la muestra planteada, seleccionando un 10% de la muestra de estudio para realizar la
revision y validacidn de las preguntas que se utilizaran como herramientas para la

recoleccion de datos.

La informacion recabada fue procesada en el programa SPSS el cual es
conocido por su capacidad para gestionar grandes cantidades de datos que
posteriormente son analizados, en dicho programa también se calcul6 el Alfa de Cron
Bach recurso que permite conocer la fiabilidad de las escalas de medicion, y brinda
la validacién de las preguntas planteadas en el cuestionario, dando como resultado
“849” es decir que el instrumento de recoleccion de datos es viable y va direccionado

de manera positiva al desarrollo de esta investigacion.

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Vaélidos 10 100,0
Casos Excluidos 0 ,0
Total 10 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las

variables del procedimiento.
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos

Cron Bach

,849 14

Finalmente se utiliz6 complementos para el desarrollo de este trabajo, tales como
Google Forma, para el desarrollo del cuestionario que se aplico a los clientes de la
tienda Kausay Cultura Fashion, ademaés se utilizé Microsoft Excel que sirvié para la
tabulacion y elaboracion de tablas y graficos dinamicos, para posteriormente realizar
el analisis e interpretacion de la informacion brinda por los clientes a través de las

encuestas.
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Capitulo I11. Resultados y Discusién

Analisis y resultados
Entrevista realizada al gerente y colaboradores de la tienda Kausay

Cultura Fashion
1. ¢Cuanto tiempo lleva trabajando con la marca?

Desde hace ya 15 afios atras se tomo este reto que inicio en la ciudad de
Riobamba, con la comercializacion de indumentaria indigena, empezando con una
minoria de clientes, que poco a poco fueron creciendo, gracias a la atencién y calidad
que se brinda, esto permitié que la tienda se pueda expandir a otras provincias, como
Guayaquil y en el 2021 en Santa Elena, canton La Libertad y no se descarta la idea
de llegar a méas provincias del Ecuador, se cuenta con un excelente equipo de trabajo

que esta alineada a mision de la empresa.
2. ¢Qué le motivo a empezar con la venta de ropa tradicional?

Una de las razones principales fue la necesidad de los pueblos indigenas que
han migrado a otras provincias por diversos motivos, llegando a lugares donde no
encontrar prendas autdctonas de cada comunidad, en una tienda, analizando esta
carencia y con la finalidad de mantener y preservar la cultura, se inicié con este
proyecto en vista que la nueva generacion esta creciendo en nuevas localidades,
dejando a un lado las costumbres en cuanto a vestimenta de cada comunidad, por
supuesto también se considerd el hecho de subsistir con la familia, mediante este

emprendimiento.

3. ¢Por qué considera que el precio de sus productos va acorde a la calidad
del producto?

En base a la informacion brindada se determina que si, porque se selecciona
minuciosamente cada elemento que se va a utilizar en cada prenda, dando como
resultado una calidad top de los producto, que aun sido bien aceptados por los
clientes con los que se cuentan, ya que se debe considerar que uno de los indicadores
que influye en las personas al momento de realizar una compra es la calidad del
producto que va adquirir, por esta razon se mantiene con factor diferenciador la
calidad, también se ha invertido en maquinas e implementos para poder tener un

mejor acabado y elaboracion en cada prenda.
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4. ¢Cuales son las caracteristicas de su producto que lo hace diferente de

otras marcas?

Desde el punto de vista de los entrevistados, lo que los hace diferente a las
demas marcas, es que van de la mano a la moda, sin dejar de lado los detalles que se
plasman en la vestimenta tradicional, dando un toque de elegancia y culturalidad,
resaltando siempre los bordados y colores que hacen referencia a la naturaleza, el sol,
etc., que son significativos para los pueblos ancestrales y son parte de la identidad,
también se toma en consideracion a las personas que no son indigenas pero que les
gusta la artesania por lo que también, se ha considerado a ese sector y se han creado
modelos que puedan ser para ambos sectores, es por ello el nombre de la marca
Kausay Cultura Fashion que quiere decir Vida Cultural Elegante.

5. ¢Cree Ud. que tiene buena acogida en el mercado?

Conforme a la informacion brindada se detalla que si han llegado a obtener
buena acogida, ya que la confianza que han brindado los clientes ha permitido la
expansion por varias de las principales provincias del pais, como Guayaquil y Santa
Elena, lugares en los que existe un considerable porcentaje de clientes potenciales
que han permitido que la empresa siga creciendo. Para la tienda Kausay cultura
Fashion ha Sido de gran beneficio el poder salir de su zona de confort, es decir de su
matriz en Riobamba, esta expansion le ha permitido no solo ganar experiencia y

trayectoria sino también establecer su marca.

6. ¢Piensa Ud. que sus productos satisfacen las necesidades y expectativas

de los compradores?

En base a las respuestas brindada si, ya que las prendas no solo son buscadas
por gente indigena, sino también mestiza, esto nos da a entender que el trabajo que se
ha venido realizando esta bien, para la tienda es importante conocer las necesidades
de los clientes, sus gustos y sus preferencias para mantener un buen indice de
satisfaccién, por lo que se procura mantener contacto con los clientes para analizar
sus actitudes y comportamiento, por lo que cada cierto tiempo se saca una coleccion
con modelos nuevos a la venta, para que los clientes tengan variedad al momento de
realizar una compra, se trata de tener vestimenta para cada ocasién, como reuniones

sociales, bodas, quincearieras entre otras, también realizan trabajos personalizados.
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7. ¢Cbomo describiria a su negocio?

Se describe a la tienda de ropa Kausay cultura Fashion como un lugar donde
se puede encontrar prendas que van de acorde al estilo de cada persona, sin importar
si los clientes son grandes o chicos, con la mejor calidad disponible en el mercado,
que mantiene sus raices y autenticidad, que busca satisfacer a sus clientes, con
aspiraciones de crecer, ofreciendo vestimentas para damas, caballeros y nifios. Que
cuenta con principios y valores a los que se apegan cada uno de los que forman parte

de esta familia empresarial.

8. ¢Estaria dispuesto a innovar productos segun la necesidad de los
clientes?

En base a esta pregunta la respuesta fue si, la empresa Kausay cultura
Fashion menciona que se debe a la confianza de toda la clientela y se esta dispuestos
a adaptarse de acorde a todas sus preferencias, entendiendo que la moda cambia y los
gustos son variantes conforme avancen los tiempos. Mantener al cliente satisfecho es
parte de los objetivos de la tienda, asi como la innovacion ya que entiende que estar

al dia en la moda es un punto a favor que puede traerle buenos resultados.
9. ¢Qué tipo de publicidad utiliza para dar a conocer su negocio?

A raiz de la pandemia, se ha potenciado principalmente por las redes sociales
como: Facebook, Tiktok y Whatsapp, sin embargo, no se ha podido sobresalir y
alcanzar mayor interaccion con las personas, siendo un punto que hay que mejorar,
para poder llegar a nuevas personas. Siendo esto una de las falencias que ha
reconocido la tienda, por lo que buscan la manera de generar mayor interaccion y
vista en cada contenido que suben, sin embargo, en cada sucursal se presenta un
problema que es la mala conectividad y la poca experiencia de las vendedoras al

realizar en vivos o subir videos, ya que no son entretenidos, ni llamativos.
10. ¢ Qué ofertas o beneficios ofrece a sus clientes?

Como estrategia de promocién se ofrece un descuento del 10% en productos
seleccionados y también a partir de 3 prendas del mismo producto, aplica el precio al
por mayor, cada cierto tiempo se realizan sorteos en redes sociales para lograr
interacciones, se toma en cuenta las fechas festivas para lanzar nuevos modelos y

ofertas que sean atractivas al consumidor.



Encuestas realizadas a los clientes

o1

1. Edad
Tabla 3
Edad
Descripcion Frecuencia Porcentaje
18-25 57 57%
26-35 27 271%
36-45 13 13%
46 en adelante 3 3%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion.

Figura 1
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

En base a la informacion obtenida, la mayor parte de los encuestados es un

segmento de publico joven lo que indica que se debe reforzar en la estrategia de

marketing para captar méas la atencion de este publico, en vista que es un grupo

potencial, sin embargo, existen otros grupos que representa una cuarta parte, para los

cuales se debe realizar contenido acorde a sus necesidades, preferencias e interés en

cuanto a modelos de vestimenta.
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2. Genero
Tabla 4
Género
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Femenino 56 56%
Masculino 44 44%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion.

Figura 2
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion.

Mediante la recoleccion de informacion se observa que los clientes de la
tienda Kausay cultura Fashion cuenta mayormente con clientes féminas pero también
cuenta con cerca de los dos cuartos de clientes masculinos, es importante conocer
este detalle ya que existen diferencias entre hombres y mujeres en cuanto a sus
razonamientos y comportamientos frentes a los gustos, esta informacién permite
desarrollar productos acordes a sus preferencias, en vista que la tienda ofrece
vestimenta, se podra tomar como referencia para la creacion de nuevos modelos y
extension de productos para ellos y ellas, asi como la adaptacion de estrategias de
marketing de acuerdo al género.



3. ¢Coémo calificaria la innovacion en mercaderia que

Cultura Fashion en el cantén La Libertad?
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ofrece la tienda Kausay

Tabla 5

Calificacion de innovacion

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Excelente 65 65%
Muy bueno 29 29%
Bueno 5 5%
Regular 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 3
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

La gran mayoria de los encuestados considera excelente la innovacion en

mercaderia que ofrece la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion en el Canton La

Libertad, mientras que una tercera cuarta parte manifiesta que es muy bueno,

tomando en cuenta que se trabaja con una linea de ropa tradicional, como son los

bordados andinos representativos de las diferentes comunidades indigenas, dando

realce a la pluriculturalidad que existe en Ecuador, adaptandose a la moda actual sin

perder la esencia que los caracteriza.



4. ¢Nuestro producto cubre tus expectativas?
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Tabla 6

Expectativas del producto

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy frecuentemente 47 47%
Frecuentemente 46 46%
Ocasionalmente 6 6%
Raramente 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 4
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo a los datos recabados, la mayoria de encuestados opina que los

modelos de ropa y demas productos que se ofrecen en la tienda, muy frecuentemente

cubren sus expectativas en base a lo que necesitan, mientras que cuatro quintos

opinan que frecuentemente, sin embargo se debe tener en cuenta que los clientes se

vuelven cada vez mas exigentes, por lo que es importante monitorear sus gustos e

innovar frecuentemente en modelos y accesorios, de esta manera se lograra la

fidelizacidn de los clientes y la interaccion de ellos con la marca, esto fortalecera la

competitividad de la tienda frente a la competencia.
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5. ¢Considera Ud. que el precio de un producto debe ir acorde a las

caracteristicas de los productos?

Tabla 7

Precio del producto

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 54 54%
De acuerdo 41 41%
Indeciso 3 3%

En desacuerdo 1 1%
Totalmente en desacuerdo 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 5
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo a la respuesta de los clientes encuestados, mas de un tercio estan
totalmente de acuerdo en que los precios de cada producto van acorde a sus
caracteristicas y calidad del mismo, mientras que menos de un tercio estan de
acuerdo, considerando que cada bordado toma tiempo y dedicacién, a la actualidad
se ofrecen prendas bordadas a maquina y mano, en diferentes precios debido a su

proceso de fabricacion y los materiales que estos requieran.
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6. ¢Cree Ud. que al bajar los precios se pondra en duda su calidad?

Tabla 8

Calidad del producto

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 12 12%
De acuerdo 25 25%
Indeciso 27 27%
En desacuerdo 29 29%
Totalmente en desacuerdo 7 7%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 6
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Respecto a esta pregunta un poco mas de la cuarta parte de los clientes
encuestados respondieron que estdn en desacuerdo que al bajar el precio de una
prenda ponga en duda su calidad, mientras que una cuarta parte se encuentra
indeciso, indicando que se podria mejorar el precio en alguna de las prendas como
las que son bordadas a maquina, no cuestionando la calidad, pero si considerando la
elaboracién y el material que se utiliza para su fabricacion, se pudiera realizar un

ajuste en precios para promover las ventas de la mercaderia.



7. ¢Considera que nuestro punto de venta es de facil acceso?
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Tabla 9

Punto de venta

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy facil 53 53%
Facil 34 34%
Neutral 13 13%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 7
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Con respecto a la ubicacion actual de la tienda la mayoria de los encuestados

coincidieron que es de muy facil acceso, mientras que un poco mas de la cuarta parte

dice que es de facil acceso, es vista que la tienda de ropa Kausay Cultura Fashion se

encuentra ubicada en el canton La Libertad considerada como el casco comercial de

Santa Elena, en la avenida principal Eleodoro Sol6rzano que conecta a Libertad con

Salinas, siendo accesible y visible para los clientes, no obstante un grupo de cliente

se vieron indecisos frente a la pregunta pues viven en la zona norte y se les dificultad

el acceso por la distancia, para lo cual se buscaran soluciones que permitan que la

tienda se acerque a ellos.



8. ¢Qué tal fue su experiencia con el servicio al cliente?
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Tabla 10

Servicio al cliente

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Excelente 66 66%
Muy bueno 31 31%
Bueno 2 2%
Pésimo 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 8
Servicio al cliente
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo a la informacion recabada, la mayoria de los encuestados

respondieron gque su experiencia con la atencion al cliente fue excelente, sin embargo

mas de una cuarta parte consideran que fue muy bueno, ya que se brinda informacion

y se tiene paciencia al momento de atender, obteniendo una respuesta y actitud

favorable por parte de los clientes abriendo la oportunidad de crear lealtad entre el

cliente y la marca, la atencion al cliente es un factor clave dentro de las estrategias de

marketing siendo un factor diferenciador de la competencia, brindando una buena

atencidn antes, durante y después de la compra.
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9. ¢Le gustaria enterarse de las promociones y descuentos de manera

personalizada?

Tabla 11

Promociones y descuentos

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Siempre 69 69%
Usualmente 25 25%
Ocasionalmente 4 4%
Nunca 2 2%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 9
Promociones y descuentos
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

En base a esta pregunta la gran mayoria de los encuestados coincidieron en
que siempre les gustaria estar enterados de las promociones y ofertas que ofrece la
tienda, mientras que una cuarta parte manifiesta que usualmente, la personalizacion
en ventas forma parte esencial del proceso de compra de los clientes, esto se puede
hacer mediante llamadas o de manera personal, mantener al cliente enterado de las
altimas novedades sera un punto a favor para generar ventas, se debe contar con una

base de datos de cada uno de ellos con sus gustos y preferencias.
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10. ¢Por qué red social le gustaria enterarse de las ofertas?

Tabla 12

Redes para ofertas

Descripcion Frecuencia Porcentaje
WhatsApp 38 38%
Facebook 34 34%
Instagram 13 13%
Twitter 1 1%
Tik Tok 14 14%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 10
Redes para ofertas
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo con la informacién recabada se obtiene que mas de la cuarta parte
de los clientes encuestados les gustaria enterarse de las ofertas via Whatsapp para
que la informacidn llegue de manera directa a cada uno de ellos, también dos cuartas
partes consideraron otras redes sociales como Facebook, tiktok e Instagram ya que
son las redes con mayor interaccion, que servirdn para potenciar las ventas a través

del contenido que se pueda subir en cada plataforma.



61

11. ;Considera Ud. nuestro proceso de venta es eficiente?

Tabla 13

Proceso de venta

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Definitivamente si 63 63%
Probablemente si 34 34%
Indeciso 2 2%
Probablemente no 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 11
Proceso de venta
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

La gran mayoria de clientes encuestados replico que definitivamente si
cuentan con un buen proceso de venta, en cuanto méas de una cuarta parte considera
que probablemente si , ya que se cuenta diversidad en los productos permitiendo la
eleccion de lo que necesiten y se ajuste a sus necesidades, el proceso de venta es de
suma importancia para conseguir Optimos resultados, esto no solo ayuda a
incrementar la eficiencia en ventas, también aporta a una mejor organizacién y
planeacion de estrategias, gestionar bien el proceso de venta ayudara a que el cliente
efectué la decision de compra.



12. ¢Ha tenido inconvenientes al recibir un pedido?
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Tabla 14

Eficiencia en pedidos

Descripcién Frecuencia Porcentaje
Siempre 3 3%
Usualmente 6 6%
Ocasionalmente 7 7%
Rara vez 17 17%
Nunca 67 67%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 12
Eficiencia en pedidos
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo a los datos obtenidos se encuentra que la gran de encuestados

nunca han tenido inconvenientes al realizar un pedido, sin embargo menos de la

tercera parte indica que rara vez, por lo que se debe fortalecer esta area para

mantener una buena distribucién en receptar el pedido, realizar él envié a tiempo y

sobre todo que dichos pedidos sean tal cual los has solicitado el cliente, para ello se

debe llevar un control para reducir los problemas que se puedan presentar y mejorar

la comunicacién con el cliente.



63

13. ¢Cree Ud. que la tienda brinda facilidad en precios a sus clientes para obtener

sus productos?

Tabla 15

Facilidad en precios

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 48 48%
De acuerdo 44 44%
Indeciso 6 6%
En desacuerdo 2 2%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 13
Facilidad en precios
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Mediante los datos obtenidos se interpreta que la mayoria de los clientes
encuestados estan totalmente de acuerdo con los precios que maneja la tienda en
cuanto a la mercaderia, mientras que menos de un tercio indica que esta de acuerdo
se justifica en base a la innovacion y la mano de obra que se aplica, también en que
es la Unica tienda que brinda este tipo de ropa en La Libertad, la tienda ofrece el 10%
de descuento por la compra de una prenda y aplica precios de por mayor a partir de 3
lo que favorece las ventas y mantiene la postura de precios justos ante el consumidor.
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14. ;Cree Ud. que los bordados andinos marcan diferencias de otras marcas y

modelos?
Tabla 16
Competencia
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 69 69%
De acuerdo 27 27%
Indeciso 3 3%
En desacuerdo 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 14
Competencia
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

La gran mayoria de los clientes encuestados estan totalmente de acuerdo que
los bordados andino marcan la diferencia frente a otras tiendas de ropa en La
Libertad, mientras que mas de una cuarta parte manifiesta que estd de acuerdo, la
originalidad en disefio y modelos ha permitido darse a conocer como una tienda de
ropa innovadora en la region costa, los colores, simbologia y cultura han logrado
Ilamar la atencion de los clientes aun por la infraestructura del establecimiento, que

da realce a los productos que esta ofrece.
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15. ¢Qué probabilidad hay en que recomiendes nuestra marca?

Tabla 17

Recomendacion

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Definitivamente si 74 74%
Probablemente si 25 25%
Indeciso 1 1%
Total 100 100%

Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

Figura 15
Recomendacion
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Nota. Encuesta realizada a los clientes de la tienda Kausay Cultura Fashion

De acuerdo a las respuestas de los clientes encuestados la gran mayoria
consideran que definitivamente si recomendarian la marca de la tienda Kausay
Cultura Fashion, mientras que una cuarta parte manifiesta que probablemente si, por
su originalidad, calidad en productos y buena atencion, entendiendo que se ha
logrado satisfacer las necesidades de los clientes, brindando la oportunidad de darse a
conocer a mas personas y ser reconocida en el mercado actual, se pretenden
desarrollar estrategias para la mejora continua, indirectamente se ha logrado generar
el marketing de boca en boca logrando que los clientes actuales recomienden la

tienda, de esta manera se forja las ventajas competitivas.
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Discusion
El desarrollo de esta investigacion ha permitido obtener informacion
mediante la utilizacion de instrumentos de recoleccion de datos como las encuestas
realizadas a los clientes y la entrevista realizada al gerente general del lugar de
estudio, se evidencia que la sucursal en Santa Elena ha tenido buena aceptacion por
parte de los clientes, debido a su innovacion en mercaderia, buena atencion y

variedad en productos.

Sin embargo, se pueden reforzar las estrategias de marketing que aplican
actualmente con la finalidad de darse a conocer a méas personas y lograr llegar a
mercados internacionales como sucede con grandes marcas. Tal como lo menciona
Maldonado en el 2018 en su articulo, Los principios de marketing y competitividad
como estrategias claves para el desarrollo de las MiPymes, donde precisamente uno
de los aspectos importantes es la comunicacion directa que tienen con cada uno de
sus clientes, ya que cuentan con una base de datos, con sus gustos y preferencias,

dando la oportunidad de generar un vinculo con el cliente.

En la entrevista realizada al gerente y colaboradores se indic6 que el
mantener una buena relacion con sus clientes le ha permitido expandir su negocio a
varias provincias, llegando hacia ellos con estrategias de marketing que son bien
aceptadas, poniendo a disposicion los productos, promociones, atencion

personalizada, ofertas, sorteos entre otros beneficios.

También se identific las redes sociales como un medio importante de
comunicacion entre el vendedor y el cliente, para dar a conocer sus productos de
manera personalizada brindada informacion propicia a traves de los contenidos que
se suben a las plataformas, destacando el uso de redes sociales tales como:
Whatsapp, Facebook y tiktok, las cueles tienen mayor interaccion de los clientes y
publico en general.

Con relacion a lo antes mencionado se carece de buen contenido y constancia
al subirlo a las redes sociales con las que cuenta la tienda, la publicidad no es tan
Ilamativa lo que no permite darse a conocer a nuevos consumidores en el canton La
Libertad, lo que no permite resaltar de mejor manera los productos que ofrece,
tomando en consideracidn que las redes sociales actualmente son fundamentales para

el exito de un plan de estrategia de marketing.
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Por otra parte, se resalta alguno de los indicadores que los clientes consideran
importante al momento de realizar la compra, tal como menciona Salazar en el 2022
en su tesis, que indica que los nuevos servicios que brinde al cliente una mayor
satisfaccion del producto de esta manera se afirma la incidencia que tienen las
estrategias de marketing en la competitividad de las tiendas la calidad, por lo que el
precio y disefio, estandares que deben ser considerados para mantener la fidelizacion
de los consumidores actuales y los nuevos clientes que se sumen a su cratera de

clientes. A través de la informacion recabada, se mencionan los siguientes aspectos:

Mediante la encuesta realizada a los clientes de la tienda de ropa Kausay
Cultura Fashion se obtuvo un 65% de 100 encuestados consideran excelente la
innovacion que presenta la tienda, aportando de manera positiva a la productividad
del establecimiento ya que esté relacionado con el éxito y crecimiento empresarial,
marcando la distincién a la hora de posicionarse en el mercado, ganando ventaja

competitiva en el cantdn La Libertad.

Por otro parte, se obtuvo como resultado resaltable que un 69% de 100
clientes opinan que siempre les gustaria estar al tanto de las ofertas y promociones
que brinda la tienda, siendo esta una de las estrategias de marketing mas atractivas
para el cliente, que generan un aporte importante para el establecimiento, que brinda

satisfaccion al cliente y mantiene el interés en ellos.

Otro de los resultados que se toma a considerar es que los clientes tienen
opiniones diferentes en cuanto a la relacion del precio con la calidad del producto, ya
que algunos tienden a pensar que entre mas barato el producto peor es la calidad,
mientras que otros piensan que el precio no tiene nada que ver con la calidad, esto en
vista que los clientes siempre van a preferir precios bajos para realizar una compra,
en este punto se toma en consideracion que la vestimenta que se ofrece en la tienda
por su valor cultural tiene un precio algo elevado, esto dependiendo de las

caracteristicas del producto.

Existen muchas tiendas de ropa en el canton La Libertad, que ofrecen
diferentes disefios y tiene afios laborando, sin embargo, mediante las encuestas se
identifica que un 69% de 100 encuestados consideran que los bordados andinos y
disefios marcan la diferencia con la competencia, dandole realce y la oportunidad de

alcanzar una ventaja competitiva.
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Frente a los resultados que se han evidenciado se sugiere a los propietarios y
colaboradores, a no conformarse pese a que las encuestas muestran buenos resultados
se debe mantener la innovacion constate, en todos los aspectos, tanto en productos,
precios y sobre todo en marketing, ya que se revelo que a los clientes les gusta estar
al tanto de los nuevo y de las promociones. Se debe considerar que un gran
porcentaje de los clientes actuales estan sumamente interesados en conocer de
promociones y ofertas, esta es una estrategia que resulta de mucho beneficio, por lo
que se recomienda que se realicen actividades de interaccion con el cliente para que

ellos puedan ver mas llamativa a la tienda y a los productos que ofrece.

Las redes sociales hoy en dia son una gran herramienta que puede aportar en
gran manera al crecimiento el negocio, por lo que se sugiere que le den mas
movimiento a las redes con las que cuentan, como Facebook, Instagram y tiktok,
subiendo contenido entretenido, para sus diferentes clientes que contenga
informacion suficiente del producto, que sea claro de entender y que provoque la
accion de comprar en ellos, también al Whatsapp business, que cada cierto tiempo se
haga un seguimiento de los clientes que hayan comprado aunque sea una vez, de esta

manera se demostrara el interés y se tendra la oportunidad de ofrecer mercaderia.

Cabe recalcar que el sector comercial es cambiante y diversificado, asi como
los gustos y preferencias de las personas, por ende, el tener conocimiento de las
tendencias de mercado aportan valor a la tienda, volviéndose necesario ante la serie
de cambios y criterios de innovacion, por lo que se sugiere estar al pendiente de
buscar nuevos clientes, expandir sus productos, brindandole variedad al momento de
la compra y buscar adaptar estrategias que le permitan alcanzar el liderazgo en el

mercado.

De igual manera, la competencia puede resultar compleja al momento de la
comercializacion de productos, actualmente no tienen competencia en la misma linea
de ropa tradicional, sin embargo se debe estar al tanto del surgimiento de nuevos
competidores, tomando en cuenta que Santa Elena especialmente el canton La
Libertad es un foco comercial en que cada dia surge un nuevo emprendimiento, por
ello se debe estar preparados para generar nuevas estrategias o fortalecer con las que
ya se cuenta, confirmando que las estrategias de marketing si contribuyen al

fortalecimiento de la competitividad en la tienda Kausay Cultura Fashion.
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Conclusiones

Una vez concluido con este trabajo de investigacion y en base al analisis de la

situacion actual del lugar de estudio, se determina que las estrategias de marketing

contribuyen significativamente al fortalecimiento de la competitividad en la tienda de

ropa Kausay Cultura Fashion en el canton La Libertad, permitiendo potenciar la

marca y el producto en los clientes.

Mediante los instrumentos de recoleccion de informacién se logré
determinar los factores de marketing que aportan en la comercializacion
de los productos que ofrece la tienda de ropa Kausay Cultural Fashion,
como la calidad, precio tomando en cuenta los materiales que se utilizan
asi como la mano de obra y autenticidad en sus disefios, resaltando la
innovacién que presentan en cada prenda con los bordados andinos y su
realce al pueblo indigena, indicios que aportan al fortalecimiento de la
marca y esto se logra al conocer al cliente.

Se logré identificar las estrategias de marketing con las que la tienda
cuenta como lo es la social media, los datos proyectados segun la fuente
del censo del 2010 hasta el 2025 con un mercado de 200 clientes
aproximadamente representando un 10% de la poblacion que se identifica
como indigena en Santa Elena, se busca crecer en un 30% Yy lograr llegar
con las estrategias a un 45% de la poblacién indigena, esto nos daré el
reconocimiento y posicionamiento que busca la empresa.

En cuanto, al posicionamiento competitivo en la tienda de ropa Kausay
Cultura Fashion se desagrega las estrategias de promociones que ofrecen
a sus clientes como, descuentos, sorteos y de mas beneficios que se les
otorga por cada compra, permitiendo lograr la fidelidad y preferencia de
sus clientes, factores que marcan la diferencia entre la competencia.

Las estrategias de marketing deben disefiarse conforme a las necesidades
de la tienda ya que son de suma importancia para la empresa, por tanto,
los resultados reflejan las estrategias del marketing mix, estrategia de
branding, merchandising y de marketing digital, puesto que sirven como
guia para los clientes y permiten realizar proyectos a futuro, por lo que se
debe involucrar a todo el equipo de trabajo para proponer las que

conlleven a alcanzar las metas y objetivos.



70

Recomendaciones
Se sugiere a los propietarios y administradora de la tienda Kausay Cultura
Fashion, sucursal La Libertad mantener y mejorar en medida de lo posible
la calidad en sus productos, la buena atencion y la autenticidad que son
los indicadores que les hace diferentes, innovando conforme a la
necesidad que muestren sus clientes en cuanto a moda sin perder su
esencia, también ajustar los precios en base al material que se utiliza para
la elaboracién de cada prenda, ya que se debe tomar en cuenta que el
trabajo a mano como los bordados en hilo Orlén con lleva mucho més
tiendo a diferencia de las que son bordas en maquina, eso logra la
captacion de mas clientes.
Es recomendable aprovechar mas las redes sociales con las cuentan, hoy
en dia son las que tienen mayor influencia en las personas y permite llegar
a varios lugares en el mundo, dando cabida a la internalizacién de
productos, subir videos, fotos como contenido, con informacion relevante
al producto, ser constantes y creativos en redes es una forma eficaz de
acercase al cliente, mediante el buen uso de las estrategias se podra
cumplir con el mercado meta que se desea alanzar.
A los propietarios y administradora de la tienda Kausay Cultura Fashion,
en la sucursal de La Libertad, opten por agregar nuevas estrategias de
marketing ya que tienen factores que se pueden mejorar y potenciar para
que logren adquirir reconocimiento no solo de los clientes segmentados,
sino que su cartera de clientes se pueda extender, por lo que se debe crear
actividades que permitan tener mayor interaccion entre el cliente y la
tienda, como sorteos, trivias, adivinanzas en redes que permitan la
participacion de las personas.
La adaptacion de estrategias de marketing que han dado muy buenos
resultados a corto y largo plazo como reflejan las estrategias del
marketing mix, estrategia de branding, merchandising y de marketing
digital, estas herramientas facilitan la interaccion con los clientes si son

bien utilizadas, ademas que da paso a definir los objetivos y mejorarlos.
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Apéndice 1 Matriz de consistencia

TEMA

Estrategias de
marketing y
competitividad
en la tienda de
ropa Kausay
cultura Fashion,
canton la
libertad, afio
2022.

FORMULACION DEL
PROBLEMA

¢Como las estrategias de
marketing ayudan en el
fortalecimiento de la
competitividad en la tienda de
ropa Kausay Cultura Fashion
en el cantdn La Libertad?

OBJETIVOS

Objetivo general: Determinar
las estrategias de marketing en
base al analisis de la situacion
actual que aporte al
fortalecimiento de la
competitividad en la tienda de
ropa Kausay Cultura Fashion,
del cantdn La Libertad.

‘VARIABLES‘ DIMENCIONES

Variable I:
Estrategia de
Marketing

Producto

INDICADORES

Calidad

Variedad
Disefo

Precio

Descuento
Condiciones de

pago
Bonificacion

Plaza

distribucién
punto de venta
cobertura

Promocioén

venta personal
relaciones
publicas

Publicidad

social media
persuasiva

informativa
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METODOLOGIA
Alcance:

Descriptivo

Enfoque:
Cualitativo

Cuantitativo

Método:
deductivo
analitico

Poblacion:
clientes de la
tienda de ropa
Kausay Cultura
Fashion
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Estrategias de
marketing y
competitividad
en la tienda de
ropa Kausay
cultura Fashion,
cantén la
libertad, afio
2022.

SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

¢Cuadl es la situacion actual de los
factores que aportan en la
comercializacion de los productos
de la tienda Kausay Cultura
Fashion?

¢ Qué estrategias de marketing se

debe aplicar para el mejoramiento
de la oferta de los productos en la
tienda Kausay Cultura Fashion?

¢ Qué estrategias promocionales se
pueden aplicar para mejorar la
competitividad en la tienda
Kausay Cultura Fashion?

Objetivo Especifico:

Diagnosticar los factores del
marketing que aportan en la
comercializacion de los
productos que ofrece la tienda
Kausay Cultura Fashion del
cantén la Libertad.

Identificar las estrategias de
marketing que aporten al
mejoramiento de la oferta de
productos en la tienda Kausay
Cultura Fashion.

Desagregar estrategias de
promocion que contribuyan al
desarrollo de competitividad
en la tienda Kausay Cultura
Fashion del canton La
Libertad en la provincia de
Santa Elena.

Variable I1:
Competitividad

Liderazgo en
coste

economia de
escala
eficiencia en
produccion

control de costos

Diferenciacion

servicio al cliente
distribucién
eficiente

innovacion

Segmentacién
enfocada

mercado

consumidor
fidelizacion de
mercado

muestra:

clientes (100)

técnica:
entrevista

encuestas

Instrument

guia
entrevista

cuestionario

0:
de




Apeéndice 2 Cronograma de actividades
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CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
PERIODO ACADEMICO 2022-2
2022 2023
NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO 2023 FEBRERO 2023 MARZO
CIERRE PAO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 2022-2
No. Actividades planificadas 310ct-5Nov. 712 1419 2126 28Nov-3Dic 510 1247 1923 2630 27 914 1621 23-28 30En-4Feb 5-11 13-18 20-25 27Feb-4Mar 611 13-17 FECHA
1 Desarrollo de los Trabajos de
Integracién Curricular:
2 Introduccion
3 Capitulo | Marco Referencial
4 Capitulo Il Metodologia
5 Capitulo Il Resultados y
Discusion
6 Conclusiones,
Recomendaciones y Resumen
7 Certificado Antiplagio
8 Entrega de informe por parte Hastael 23 de
de los tutortes enero
9 Entrega de archivo digital del Hasta el 27de
TIC a profesor guia enero
10 Entrega de oficios a los
especialistas
1 Revision y calificacion de los
trabajos
Informe de los especialistas Hastael 17 de
12 e L
(calificacion en rubrica) febrero
13 Entrega de archivo digital del
Trabajo final a la profesora guia
., X 2y3 Marzo
[t T
Marzo(8/2)
15 Aplicacion recuperaciony
publicacion de resultados 10 de Marzo
" Ingreso de calificaciones en
SIIA
Creacion de némina de
17 estudiantes aprobados y
reprobados al final del PAO
2022-2
18 Entrega de Informe final del

docente Guia al Director

17 de Marzo
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Apéndice 3 Formato de entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENTREVISTA
REALIZADA A LOS PROPIETARIOS

Estimado participante: la presente es una encuesta con fines de investigacion. La
informacion que nos proporcione es totalmente confidencial y anénima. Gracias por
su colaboracion.

Edad: Género: Masculino Femenino Cargo:

1) ¢Cuénto tiempo lleva trabajando con la marca?

3) ¢Por qué considera que el precio de sus productos va acorde a la calidad del

producto?

4) ¢Cuales son las caracteristicas de su producto que lo hace diferente de otras

marcas?

6) ¢Piensa Ud. que sus productos satisfacen las necesidades y expectativas de

los compradores?

7) ¢Como describiria a su negocio?
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8) ¢Estaria dispuesto a innovar productos segun la necesidad de los clientes?

10) ¢ Qué ofertas o beneficios ofrece a sus clientes?
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Apéndice 4 Cuestionario

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA
REALIZADA A LOS CLIENTES

Estimado participante: la presente es una encuesta con fines de investigacion.
Agradecemos con anticipacion se sirva marcar sus respuestas con una “X”, en el
recuadro respectivo. La informacion que nos proporcione es totalmente confidencial

y anénima. Gracias por su colaboracion.

Edad: Género: Masculino Femenino
Variable I: Estrategias de marketing ]
Producto

1. ¢Como calificaria la innovacion en mercaderia que ofrece la tienda Kausay
Cultura Fashion en el cantén La Libertad?

o Excelente
o Muy bueno
o Bueno

o Regular

o Pésimo
2. ¢Nuestro producto cubre tus expectativas?

o Muy frecuentemente
o Frecuentemente

o Ocasionalmente

o Raramente

o Nunca

Precio

3. ¢Considera Ud. que el precio de un producto debe ir acorde a las
caracteristicas de los productos?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

O O O O O



4. ¢Cree Ud. que al bajar los precios se pondra en duda su calidad?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

O O O O O

Plaza
5. ¢Considera que nuestro punto de venta es de facil acceso?

Muy facil
Facil
Neutral
Dificil
Muy dificil

O O O O O

Promocion
6. ¢ Que tal fue su experiencia con el servicio al cliente?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Pésimo

O O O O O

7. ¢Le gustaria enterarse de las promociones y descuentos de manera
personalizada?

Siempre
Usualmente
Ocasionalmente
Rara vez
Nunca

O O O O O

Publicidad
8. ¢Por qué red social le gustaria enterarse de las ofertas?

Whatsapp
Facebook
Instagram
Twitter
Tiktok

O O O O O
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[ Variable 11: Competitividad

Liderazgo en costes
9. ¢Considera Ud. nuestro proceso de venta es eficiente?

o Definitivamente si
o Probablemente si



O
O
O
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Indeciso
Probablemente no
Definitivamente no

10. ¢Ha tenido inconvenientes al recibir un pedido?

O O O O O

11. ¢Cree Ud.

Siempre
Usualmente
Ocasionalmente
Rara vez
Nunca

Diferenciacion

gue la tienda brinda facilidad en precios a sus clientes para

obtener sus productos?

o O O O

O

12. ¢Cree Ud.
modelos?

O O O O O

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

gue los bordados andinos marcan diferencias de otras marcas y

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Segmentacion enfocada

14. ;Qué probabilidad hay en que recomiendes nuestra marca?

O O O O O

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Probablemente no
Definitivamente no



Apéndice 5 Alfa de Cron Bach
Cron Bach

& *Resultado.spv [Documentol] - IBM SPSS Statistics Visor
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o | =) -
Archivo Edicion Ver Datos Transformar |Insertar Formato Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda
i O = s i
= = 00 e 3 ¢ a ) = o
‘“L”adn RELIABILITY >
‘Al:Eg'l”SiS de fiabilidad /VARIABLES=preguntal pregunta2 pregunta3 pregunta4 preguntal preguntaé pre
-{E) Titula gunta’ pregunta® pregunta8 preguntal0 preguntall preguntal2 preguntal3 pregu
Notas ntald
[ Conjunta de datos activo /SCALE('s') ALL
[l Escala:s /MODEL=BLEHA
Thulo / SUMMARY=TOTAL.
L§ Resumen del procesami

L& Estadisticos de fiabilidad
L& Estadisticos total-elemen

Analisis de fiabilidad

[Conjunto_de_datosl] C:\Users\Nuevo\Documents\5in titulol.sav

=+ Escala: s

Resumen del procesamiento de los casos

il %
Casos  Vilidos 10 100,0
Excluidos® 0 0
Total 10 100,0
a. Eliminacidn por lista basada &n

todas las variables del
procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad
Alfa de Mde
Cronbach elementos
849 14

2:30
=l e
03/02/2023
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Apéndice 6 Solicitud de carta aval

FACULTAD DE CIENCIAS
g ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Oficio N° 017-JXTU-ADE-2023
UPSE La Libertad, 10 de enero de 2023

Senor

FRANCISCO GUAMAN BALLA
GERENTE GENERAL
KAUSAY CULTURA FASHION
En su despacho. -

Reciba un cordial saludo de parte de la Carrera de Administracion de Empresas,
esperando que sus funciones se realicen con el éxito de siempre.

Es grato dirigirme a usted para poner en conocimiento que he recibida solicitud
de la sefiorila Marchan Mejla Jennifer Alexandra, con cadula de ciudadania N°
2400216681, estudiante de la carrera de Administracion de Empresas; que
manifiesta la posibilidad de desarrollar el Trabajo de Integracion Curricular con
el tema “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y COMPETITIVIDAD EN LA TIENDA
DE ROPA KAUSAY CULTURA FASHION, CANTON LA LIBERTAD, ANO
2022." an la institucién que acertadamente usted representa, molivo por el cuzl
respetuosamente slevo mi pelicidn, para que mediante una CARTA AVAL
ratifique |a aceptacion de parte vuestra en brindar las facilidades para el
desarrollo del estudio y a su vez autorice para que sea publicado en la pagina de
la UPSE, el resumen del trabajo préctico.

Por la alencian que brinde a la presente, enticipo agradecimientos y me suscriba
de usted.

5

Ledo. José Xavier Tomala Uribe, MSc.
DIRECTOR DE CARRERA

C.c Archive

JXTU/ss.

UP SE icrecéiure

~ampus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECU‘\DOR “

~bdigo Postal: 240204 - Teifono- (04) 781 - 732
p f @y B wwwupse.edu.e



Apéndice 7 Aprobacion de carta aval

A “«)

E\ KAUSAY CULTURA FASHION

,)ia__s_aj/ Blusas bordadas al por mayor y menor
A TLRAFASHION RIOBAMBA - ECUADOR

Riobamba, 30 de enera del 2023

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

En su despacho.

Reciba un cordial saludo por parte de quienes conformamos la tienda de
ropa “Kausay Cultura Fashion”, deseandoles gue sigan manteniendo éxitos
en la formacién de nuevos profesionales.

Mediante oficio N° 017-JXTU-ADE-2023 recibido el dla 24 de enero del
presente afio, en la cual se solicita que se dé la apertura necesarla a la Sria.
Jennifer Alexandra Merchan Mejia Cl; 240021668-1, estudiante de la carrera de
Administracién de Empresas para realizar el Trabajo de Integracion Curricular
con el tema “Estrateglias de marketing y competitividad en la tienda de
ropa Kausay Cultura Fashion, cantén La Libertad, afic 2022”. En respuesta
al pedido solicitado me permito reaponderie que su peticién es aceptada y
se le dé el aval que necesita para que realice su tesis, y entregar la
informacién que necasite slempre y cuando no sean datos sensibles.

Sin ningUn otro particular me despido de Ud. Esperando gue |a presente
contestacionsea la que esperaban.

Atentamente

f

b/
gzzan Balla

de la tienda Kausay Cultura Fashion

Direccion: AGUIRRE Y JOSE DE PERALTA (SECTOR ESPOCH)
Telf.: 09850833796-0981486160
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Apéndice 8 Solicitud de validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

La Libenad, 27 enero de 2023

Ingenlera:
Libi Caamailo, MSc.
Docente de la Carrera de Administracion de Empresas

Reciba un cordial saludo.

Y0, Jennifer Alexandra Merchan Mejia con C.1. 2400216681, estudiante de la Carrera
de Administracion de Empresas, conocedar de su alta capacidad profesinnal, me permito
solicitar a usted, su valiosa colaboracion coma experto en valldacién de los instrumentos
de recoleccion de datos para su respectiva aplicacion del drea de competencia,
importante para el desarrollo de la sigulente Investigacion: “Estrategia de marketing
y competitividad de Ia tienda de ropa Kausay Cultura Fashion, La Libertad
provincia de Santa Elena, 2022.", mrabajo presentado como requisito para eblener el
titulo de Licenciada en Administracién de Empresas en la Universidad Estatal Peninsula
de Sania Elena, bajo la tutoria académica del Lic. Eduardo Pico. MSc.  Adjunto la matriz
tanlo de consistencia y el formato de los instrumentos.

Agradeciendo de antemano su colaboracidn, me suscribo a usted.

Atentamente.,

=k
Jennlf:; Alexandra Merchdn Mejla
C.1.. 2400216681

UPSE, crece sin timites

Codigo Postal: 240204 - Telélono: [4) 761732 @1 131

Direccidn: Campus matnz, La Ldertad - peoy. Sama Elena - Ecuador f ’
www.upse.edu.ec e
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Apéndice 9 Validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
- Administracién de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABA JO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE;

Hablende revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Estrategia de marketing y competitividad de la tienda de ropa
Kausay Cultura Fashion, La Libertad provincia de Santa Elena, 2022, planteado
par la estudiante Jenmifer Alexandra Merchin Mejia, doy por valldado los siguientes
farmatos presentados.

1. Encuesta,
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en Ias preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajusian a la informaciin que necesita recabarse para
los fines del tema especificado par el estudiante,

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al pedcionario dé el
usa necesario de este documento que méds convenga a su imerés, s

La Libertad, 27 enera de 2023

Mwﬁ

m;.c.mm

Docente de la Carrera de Administracién de Empresa

UPSE, crece sin Hmites

Dirsocide: Campus matriz, La Libartad - prov. Santa Blena - Ecuador f E
Codigo Postak 240204 - Tek#1ono: [04) 781732 @2 131 L 4
wew.upse.adLec o

p P




Apéndice 10 Ficha de opinion de experto

Facultad de Ciencias Administrativas

Administracién de Empresas
e

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

Titulo de la Investigacién: Estrategia de marketing y competitividad de la tlenda
de ropa Kausay Cultura Fashion. La Libertad provincia de Santa Elena, 2022.

Autor del instrumento: Jennifer Alexandra Merchin Mejia
Nombre del instrumento: Encuesta y Entreyisia

2. ASPECTOS DE VALIDACION

INDICADORES CRITERIOS Apafar

Esid formado com la“’g
apeophado.

Esid expreswin em conductas
mudibles.

Adecuado al avance de la
clencia y la weenologia.

1. CLARIDAD

2. OBJETIVIDAD

3 ACTUALIDAD

#
7
.
1. ORGANIZACION Existe una yecuendla ¥gica, : P
5. SUFICIENCIA Comprende ke aspecios en / T
&
Vv
3
[

| cantidad v cafidad.
Adeomdo  pwa  valomr
G.INTENCIONALIDAD | aspectos de las astrazagias de
L Imvestigacidn.

Basado en xspecias (adeicos-
7. CONSISTENCIA dentificas de la

mwdm.
R Sistematizada con b
& COMERENCIA e )
9. METODOLOGIA | 2 mirdga reponde o

Ha del disgnastica. =
El instrumenio es adecuada
10. PERTINENCIA pars el proposio de

invesligaciin =4

3. OPINION DE APLICABILIDAD B

( /) El instrumento puede ser aplicado, tal como esti elaborado,
( ) Elimstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado,

Direccion: Campus matriz, La Libertad - prov. Sana Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfano: [D4) 781732 axt 131 f v @ BB
www.upse.edu.ec - e——
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Apéndice 11 Evidencia de tutorias

Nota tutorias
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Apéndice 12 Evidencia de entrevista

Nota entrevista a propietario

Apéndice 13 Evidencia de encuesta a clientes

=

= 1%

Nota encuesta a clientes Nota encuesta a clientes
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Apéndice 14 Evidencia de validacion de preguntas

Nota validacion de preguntas



