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Estrategias de marketing y posicionamiento de la boutique S&S, cantén La
Libertad, afio 2022.

AUTOR:

Rodriguez Balon Julliana Katherine.

TUTOR:

Ing. Alvaro Mejia Freire. MSc.

Resumen

El presente trabajo de investigacion trata sobre “Estrategias de marketing y
posicionamiento de la boutique S&S, canton La Libertad afio 2022", tiene como
objetivo determinar de qué manera aporta la variable independiente a la variable
dependiente en cuanto a la boutique S&S, de manera que se optara por diagnosticar la
situacion actual, descripcion de factores importantes e identificar si las estrategias
mejorarian al posicionamiento del negocio. La metodologia a utilizar es que tiene un
enfoque mixto: cualitativo y cuantitativo, alcance descriptivo con un disefio no
experimental, método deductivo e inductivo. La poblacion consta de 19.163 personas
de acuerdo al INEC, obteniendo como muestra a 121 mujeres. Se realizé el anélisis
Alfa de Cronbach para saber la confiabilidad del instrumento de encuesta. Como
resultado, es importante utilizar plataformas digitales, realizar publicidades y
mejoramiento del servicio al cliente. Se concluye que las estrategias de marketing no
son aplicadas de manera adecuada, no cuenta con la implementacion de una pagina
web, no cuenta con promociones, descuentos, buena ubicacion, atencion personalizada
a sus clientes, por lo que no tienen conocimiento de cémo influye en su
posicionamiento. Como recomendacion se manifiesta que deben aprovechar de la
mejor manera, estrategias actuales mostrando los productos-servicios que ofrecen a su
clientela, capacitaciones para mejorar la atencion a los consumidores basandose en la
excelencia a traves de la gestion, en base a esto incentivar a la fidelizacion y captacion
de clientes potenciales, otorgar no solo un bien sino experiencia en la compra tanto a
usuarios presenciales y digitales.

Palabras claves: Estrategias de marketing, posicionamiento, pagina web.
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Marketing strategies and positioning of the S&S boutique, La Libertad canton,
year 2022.

AUTHOR:
Rodriguez Balon Julliana Katherine.
TUTOR:
Ing. Alvaro Mejia. MSc.
Abstract

The present research work on "Marketing strategies and positioning of the S&S
boutique, La Libertad canton, year 2022, aims to determine how the independent
variable contributes to the dependent variable in terms of the S&S boutique, so that
the current situation will be chosen, description of important factors and identify if the
strategies would improve the positioning of the business. The methodology to be used
is that it has a mixed approach: qualitative and quantitative, descriptive scope with a
non-experimental design, deductive and inductive method. The population consists of
19,163 according to the INEC, obtaining 121 women as a sample. Cronbach's Alpha
analysis was performed to determine the reliability of the survey instrument. As a
result, it is important to use, digital platforms, advertise and improve customer service.
It is concluded that the marketing strategies are not applied adequately, it does not
have the implementation of a web page, it does not have promotions, discounts, and a
good location, personalized attention to its customers, so they have no knowledge of
how it influences in its positioning. How to best take advantage of current strategies
by showing the products-services that they offer to their clients, training to improve
customer service in excellence through management, based on this, encourage loyalty
and potential customer acquisition, grant not only a good but also a shopping
experience to both face-to-face and digital users.

Keywords: Marketing strategies, positioning, website.
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Introduccion

En la actualidad se considera importante que las empresas o emprendimientos
a nivel mundial, posean estrategias de marketing para tener un buen posicionamiento,
ademas de ser una realidad que, en estos Ultimos afios, el marketing se ha constituido
en una amplia ventaja de competencia para generar ingresos en los negocios.
Permitiendo que la publicidad de los productos y servicios sean parte del vivir de las

pequefias, medianas y grandes empresas (Pymes).

Asi mismo, se puede manifestar que las estrategias de marketing han
fomentado cambios en el mundo empresarial en Latinoamérica, lo cual hace que se
encuentren en constante innovacién gracias a la evolucion tecnolégica, siendo esto
una clave importante y Gtil para el posicionamiento de un bien o producto ofertado. Es
una herramienta que permite que una empresa se mantenga en el mercado, como

también que aumente su creatividad.

Evidentemente unos de los temas importantes que contribuyen al desarrollo de
las empresas en Ecuador, es el manejo de estrategias de marketing y la funcion que le
da al posicionamiento en el mercado, pues es necesario para generar un impacto en las
personas que quieren adquirir un producto o un servicio. De esta manera buscan
también mejorar su imagen, competencia basandose en promociones, publicidad en

redes sociales para captar a futuros clientes.

En la provincia de Santa Elena, existen emprendimientos que se basan en su
fortalecimiento mediante el desarrollo de estrategias que favorezcan al
posicionamiento de su negocio y lograr llenar las perspectivas del consumidor ya sea
por medio de las redes sociales, por publicidad, promociones, como también por su

variedad de producto y el servicio que ofrece.

Cabe recalcar que las pequefias empresas, negocios 0 emprendimientos
también deben estar enlazadas con la innovacién y tecnologia en redes, optando por
su constante actualizacion u desarrollo. Ahora bien, las estrategias de marketing son
necesarias para ser implementadas en las MiPymes porque promueven el crecimiento
econdmico, igualmente a la comercializacion, por otra parte, incrementa el

posicionamiento. En realidad, existen cambios constantes en el comportamiento de los
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consumidores, es por eso que deben estar al ritmo de las redes sociales, de igual modo

que busca mejorar en cuanto a la satisfaccion del cliente.

En La Libertad, en la calle 19 Ignacio Guerra y 4ta Avenida, se ubica la
boutique "S&S” donde se considera como un aspecto importante el implementar
estrategias de marketing que ayuden a mejorar su posicionamiento. Al tener esta
informacion fundamental el presente trabajo de investigacion tiene el interés de

establecer estrategias de marketing que aporten al posicionamiento.

El planteamiento del problema se refiere a que siendo un mundo innovador
el desconocimiento de estrategias de marketing hace que las empresas tengan
dificultades, sobre todo porque estamos forjados a una era tecnoldgica donde son
tendencia las ventas online, paginas digitales y permanencia en redes sociales

generando vistas de consumidores hacia los productos que se desea ofrecer.

Es necesario sefialar, que existen negocios que deben estar ligados al marketing
y a la publicidad para no estar en desventaja con otros, de esta manera facilita el
proceso de comercializacion de sus productos. Es decir, la carencia de esta estrategia
puede ser perjudicial al emprendimiento y a su posicionamiento en el mercado, lo que

también evita la captacion de nuevos clientes.

Si bien es cierto el fendbmeno de las estrategias de marketing vy
posicionamiento, son consideradas aspectos importantes, pueden ser afectados, en tal
sentido el producto, promocion, marcay cliente, para generar una ventaja competitiva
en la boutique, el poco aprovechamiento de las variables hace que el negocio no
aumente su crecimiento y reconocimiento. En el emprendimiento ~"S&S”” existe poca
afluencia de ventas por lo que es necesario estudiar las causas y los factores que

aporten al problema.

El negocio "S&S estd ubicado en el cantdn La Libertad, provincia de Santa
Elena, mercado donde existe un alto nivel de competencias en cuanto a
emprendimientos de ropa direccionada especificamente a mujeres. Se plantea entonces
el problema de esta investigacion, la boutique carece de estrategias de marketing para
la captacion de clientes, situacion que amerita ser fortalecida, con el fin de que otras

personas conozcan el negocio.
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En la formulacion del problema se plantea la pregunta central de este trabajo
la cual es: ¢ De qué manera aportan las estrategias de marketing al posicionamiento de
la boutique ~"S&S"?, lo cual conlleva a la sistematizacion del problema donde estan
consideradas las siguientes preguntas:

e ;Cual es la situacion actual de las estrategias de marketing que tiene la
boutique ~"S&S"?

e ;Cudles son los factores importantes de posicionamiento de la boutique
""S&S?

e ;Cuadles serian las estrategias de marketing que mejoraria al posicionamiento
de la boutique ~"S&S"?

De esta manera para dar solucién a esta problematica, se da a conocer el
objetivo general de esta investigacion que es: Determinar de qué manera aportan las
estrategias de marketing al posicionamiento de la boutique ~“S&S™. Por lo

consiguiente se establecen objetivos especificos, aquellos son:

e Diagnosticar la situacion actual sobre las estrategias de marketing de la
boutique ~"S&S™’

e Describir los factores importantes de posicionamiento de la boutique ~"S&S™

e Identificar las estrategias de marketing que mejorarian al posicionamiento de
la boutique "S&S™".

Justificacion tedrica para el desarrollo de la misma se cuenta con diversas
definiciones donde consta cada una de las variables que permitieron la comprension
del tema, lo cual hace referencia a la importancia que deben tomar las empresas para
su crecimiento, también se detallaran cada una de las dimensiones e indicadores que

aportaron a esta investigacion.

La finalidad de este tema es determinar de qué manera aportarian las
estrategias de marketing al posicionamiento de "S&S". Optando por un diagndstico,
descripcion y explicacion de aspectos sobre estratégicas que ayuden a que influyan
positivamente las variables antes mencionadas, en esta boutique, para el mejoramiento

de fidelizacidn y captacion de clientes potenciales.
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Los resultados que se obtendran permitiran entender o captar cuales serian los
factores que impiden que las estrategias de marketing y posicionamiento se
desarrollen, de esta manera implementar aspectos importantes al momento de la
debida aplicacién de estrategias, atender también exigencias de la clientela de la
boutique S&S en cuanto al producto, precio, comunicacion, promociones, calidad,

descuento, satisfaccion y servicio.

La justificacion préactica de esta investigacion es que las empresas estan
inmersas a cambios en su entorno para mejorar cada dia producto/servicio,
distinguiéndose por las estrategias de marketing. Es por eso que el presente trabajo se
Ileva a cabo con el propdsito de mejorar los posibles problemas que afectan o existen
dentro de la boutique con respecto a sus estrategias de marketing y posicionamiento,
para aquello se utilizd técnicas e instrumentos como las encuestas, junto con la
entrevista, los resultados sirven para demostrar la debida importancia que tiene la
correspondiente aplicacion de fundamentos tedricos que contribuyan al desarrollo del

presente trabajo, teniendo como objetivo la aportacion que tienen las variables.

La idea a defender es si la adecuada utilizacion de las estrategias de marketing
mejoraria de manera significativa al posicionamiento de la boutique "S&S". Buscando
determinar la aportaciéon de las estrategias de marketing al posicionamiento de la

boutique.

En resumen, el mapeo del trabajo de integracion curricular, con su siguiente

orden que consta en Il capitulos, donde se detallara lo que se pretende conseguir:

En el capitulo I se expone el marco referencial, en esta se refleja la revision
de trabajos similares al tema de investigacion que constan como antecedentes
internacionales y nacionales, siendo fundamentos de autores, aquellos que aportaran
al desarrollo del trabajo de integracion curricular, haciendo énfasis también en la
descripcion de las variables y en la base legal.

En el capitulo 11, se refleja la metodologia, donde se describira el disefio de
investigacion, su alcance, los métodos a utilizar, poblacion y muestra que se pretende
estudiar, por consiguiente, se aplicara entrevista y encuestas de modo que serviran

para la recoleccion de datos y su debido procesamiento.
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Finalmente, en el capitulo 111, resultados y discusion donde se menciona el
analisis de los datos ya sean cualitativos y cuantitativos, para llevar a una discusion
sobre los hallazgos principales de los estudios ya realizados, buscando obtener
conclusiones y recomendaciones del presente trabajo de titulacion, lo cual sera con

respecto a los objetivos.
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Capitulo I. Marco referencial
Revision de la literatura.

El objetivo y finalidad es analizar, revisar fundamentos tedricos, bibliograficos
y legales, en relacion con las variables antes expuestas que influyen en el tema de
estudio realizado en la boutique "S&S", se extrajo informacion de revistas, articulos
cientificos, libros, etc., de autores que comparte y brindan su conocimiento, a su vez,
redactan las problematicas como también las soluciones a tomar, optando por esto para
la debida comprension y realizar un analisis a profundidad.

El trabajo realizado por Boza Chavez & Huaroc Chaupis, (2018) titulado como
““Estrategias de marketing y posicionamiento de la empresa avicola Jaimito E.l.R.L.
Huancayo™” tiene como objetivo general determinar la relacion que tienen las variables
estrategias de marketing/posicionamiento, donde se formula la siguiente hipotesis: si
existe una relacién directa entre las variables ya expuestas de la empresa.
Posteriormente la metodologia, posee un enfogque cuantitativo, método cientifico, de
tipo basica, con un nivel correlacional y disefio no experimental siendo esto no
manipulable, de corte transversal ya que se estudia su interrelacion, donde la poblacion
fue de 110 consumidores, en cuanto a la muestra estuvo conformada por los 86 clientes
de la empresa. En cuanto a la medicion de las variables se utilizé la escala ordinal
Likert, su confiabilidad al estadistico Alfa de Cronbach es aceptable con un 0,881
como también un 0,808 con 16 elementos para su analisis, para la debida aplicacion
del cuestionario, es necesario ser evaluadas y validadas por expertos en el tema. Los
resultados arrojados fueron que existe una relacion positiva, es decir que mientras
mayor sea la aplicacion de estrategias de marketing mejora el posicionamiento de esta
empresa de forma moderada. Se concluye con aceptacion la hipotesis alterna y rechaza
absolutamente la hipotesis nula, es decir la aplicacion de las estrategias de marketing
mejoraran el posicionamiento de dicha empresa ya que existen evidencias que
respaldan los resultados, por lo cual se centrara en la fijacion de precios del producto.
Recomendando a los directivos de esta empresa contratar a personal especializado en
marketing, para la elaboracion de un plan estratégico que fortalezca al
posicionamiento, de manera que se pueda poner en practica, pero sobre todo trabajar

en las areas de la empresa para aumentar la factibilidad y la eficiencia.
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Tapia Ore, (2021) en su tesis titulada "“Estrategia de marketing y
posicionamiento de productos electrénicos libres de SF6, en distribuidoras del Pert™
esta investigacion tuvo como objetivo: determinar si existe alguna relacion entre las
dos variables en cuanto a los productos electrdnicos libres de SF6 en las distribuidoras,
de Peru. Aplicando la metodologia de un enfoque cuantitativo, tipo de investigacion
aplicada lo que busca resolver la problematica de la investigacion, con un disefio no
experimental no manipulable, transversal, descriptivo, correlacional que busca
analizar las variables y su debida relacion en el contexto actual, con una poblacién en
sentido de criterios de inclusion y exclusién de 20 personas especializadas en ventas
de estos equipos eléctricos para industria y construccion, siendo conocedores de una
marca reconocida a nivel internacional, lo cual aporté para el levantamiento de
informacion, donde se utilizé la recoleccion de tipo indirecto, se evidencia la técnica
de encuesta e instrumentos para evaluar distintos cuestionarios por las variables para
efectos satisfactorios. Obteniendo como resultado que se encontrd una relacion
significativa considerable entre las variables estrategia de marketing y
posicionamiento, siendo esto eficiente. Se concluye que los productos electrénicos son
libres de compuestos quimicos en la distribuidora, lo que permite mayor
posicionamiento, también se hallé una importante correlacién en cuanto al precio de
los articulos, siendo esto que, si se optimiza el precio, la posicion del bien electrénico
sera mayor si es libre de SF6. Lo cual se recomienda al equipo de marketing crear
estrategias para el debido posicionamiento de estos productos, no obstante ser
actualizadas periodicamente en cuanto a los cambios que se dan en el mercado,
haciendo que se obtengan valores mayores de coeficiente. Se debe informar al cliente
mediante las estrategias de comunicacion donde se podrian capacitar sobre los
beneficios de los articulos y su uso, dar a conocer los videos promocionales sin dejar
de lado los descuentos, y la importancia en el impacto medioambiental debido al
reciclaje, pues los clientes no solo evaltan los costos al momento de adquirir, sino

también los costos de operacionalizacion y el ciclo de vida dtil.

Reyes Rivera & Rodriguez Trujillo, (2022) en su tesis denominada ““Relacion
entre las estrategias de marketing digital y el posicionamiento de una
comercializadora de prendas de vestir, en Trujillo”” plante6 como objetivo precisar la
relacion que existe entre las variables estrategia de marketing digital y el

posicionamiento en cuanto a la comercializadora de prendas de vestir, buscando las



19

especificaciones que ayudaran a determinar y analizar las variables de investigacion,
donde hace éenfasis a una hipotesis alterna y nula para esta investigacion. Se realizo
una investigacién de tipo aplicada que tiende a una solucion a los problemas
detectados, nivel correlacional, no experimental de corte transversal para hallar algin
tipo de interaccion optando por la recoleccion de datos en un tiempo determinado, la
cual busca causa y efecto de las variables, con una poblacion de 787 clientes de una
base de datos dados por la comercializadora de vestimenta, en base a la muestra de
258 personas para la recoleccion de datos. Se aplicd la técnica e instrumento de un
formulario que consiste en la reaccion de respuestas designando items, para medir las
dimensiones, como también la debida validacion de expertos en el tema, para el
método Alfa de Cronbach donde resultd un 0.99 de confiabilidad. Dando como
resultado que efectivamente hay una relacion correlacional positiva y alta entre
estrategias de marketing digital y el posicionamiento. Como conclusion se aprueba la
hipétesis alterna y no la hipotesis nula, es decir existe una relacién entre la promocién,
publicidad del marketing digital y el posicionamiento de la empresa, siendo lo
siguiente que la comunicacion con los clientes es una clave que permite a la empresa
conocer gustos y preferencias de las personas, se indica que si existe relacion entre las
variables. Se recomienda analizar los tipos de estrategias digitales que favorezcan a
esta marca para su debido reconocimiento y comercializaciéon. Por otro lado, las
promociones son netamente efectivas y brindan beneficios, como también la debida
recomendacion de capacitarse para aumentar el nimero de consumidores. Realizar
publicidad mas seguido para la captacién del pablico. Implementar redes sociales para
mantener la comunicacion con el cliente, de esta manera conocer sus gustos y
preferencias, actualizar las prendas debido a las tendencias que suelen innovarse,

apostar por las nuevas tecnologias para brindar experiencia y no solo productos.

Gonzalez Chavez, (2022) en su investigacion denominada ““Estrategias de
marketing en la Boutique Carmen Dayana en la ciudad de Babahoyo™ plante6 como
objetivo de esta investigacion que busca analizar las diferentes estrategias de
marketing en la boutique, donde su principal motivo es lograr el incremento de ventas,
aumentar la cartera de clientes, posicionar la marca y que estas estrategias sean bien
aplicadas. Como metodologia se utilizé un método deductivo basados en hechos que
se presentan en el negocio, tipo de investigacion cualitativa en cuanto a la situacion

del problema que se presenta en el local, cuantitativa basada por los datos obtenidos



20

en una encuesta estadistica para poder tener en cuenta las opiniones entre ellas gustos
y preferencias de los consumidores, se aplicé una entrevista que consta de diez
preguntas al propietario para conocer los factores que inciden en la boutique, por
medio de esto se quiere solucionar los inconvenientes que se encuentran en el negocio.
En cuanto al resultado debido a que no se implementan estrategias como la carencia
del uso de redes sociales, esto ha dado como consecuencia que sus ventas bajen, lo
cual persiste en la calidad y precio de las prendas que son consideradas muy elevadas,
hay aspectos que se deberia mejorar para su competitividad como implementar
descuentos mas seguido, el espacio del local, enfocarse en el disefio y variedad de las
prendas. Concluyendo que la inadecuada aplicacién de las estrategias de marketing
influye en que la boutique no pueda captar mas clientes y fidelizarlos esto hace que su
indice de rentabilidad sea bajo, haciendo que se disminuya su competitividad, en
cuanto a los factores que afectan al establecimiento son la calidad, precio, la atencion
que se brindan a los clientes, rotacidn del personal y la carencia de promociones, hacen
que los clientes no obtén por adquirir en él. Por lo que se recomienda al propietario
realizar constantes andlisis de mercado, de esta manera determinar los gustos y
preferencias de los consumidores, como también aplicar estrategias que sean
favorables para “"Carmen Dayana”". Se debe tener en cuenta una excelente atencion a
los usuarios, realizando rotacion de los empleados para la debida coordinacion y
organizacion en la basqueda de las vestimentas por talla 0 modelo, brindar producto y
precios acorde a la calidad del mismo, tener una pagina web, la utilizacion de
Facebook, Instagram y Twitter es necesaria para la publicidad, incrementar las

entregas a domicilio, para aumentar las ventas de la boutique.

Montalvan Chele, (2022) en su tesis denominada ~“Estrategias de marketing y
posicionamiento de los almacenes de electrodomésticos, ciudad de Jipijapa”™
realizada en la Universidad Estatal del Sur de Manabi, de la Facultad de Ciencias
Econdmicas, con la problematica y el propdsito de analizar de qué manera las
estrategias de marketing influyen en el posicionamiento de aquellos almacenes de
electrodomésticos, las mismas que si serian aplicadas pueden beneficiar la
comercializacion de los productos que se ofertan. El trabajo de investigacion busca
analizar, identificar, determinar y establecer las variables a redactar. En cuanto a la
hipdtesis se plantea si la primera variable influye significativamente en la segunda

variable. Como metodologia utilizé de tipo descriptiva debido a las situaciones y



21

sucesos que se detallaran, método inductivo, se llegara a una generalizacion de la
situacién actual; deductivo, la deduccion de los aspectos importantes; bibliogréafico,
informacion recolectada por diferentes textos; analitico y sintético, se analizara la
informacion encontrada; estadistico, datos cuantitativos o resultados; técnicas e
instrumentos, aplicando de entrevista y encuestas, a los clientes potenciales. La
poblacion de 14 almacenes, dando como resultado a 379 personas como muestra.
Como resultado la importancia que tienen estas variables de estudio en los almacenes
de electrodomésticos siendo esto atractivo para el cliente y por medio de esto agregar
valor. Los productos que se ofertan son articulos como, moto, equipo de sonido,
parlantes y de linea blanca entre ellas; refrigeradoras, cocina, lavadora. La escasez de
personas que circulan en la ciudad de Jipijapa, adquisicion de productos en otras
ciudades, la crisis sanitaria/confinamiento, esto conlleva a una problematica. Para
enfrentar estas situaciones se opta por ofrecer dichos productos por un menor precio,
al presupuesto del cliente. Lo que permitié concluir en que las estrategias de marketing
contribuyen a comercializar los productos, y dar a conocer la variedad de articulos que
el negocio esta ofertando, no se realizan y actualizan publicidad, no tienen
conocimiento de un plan de estrategias de marketing, lo cual es fundamental para el
incremento de las ventas y dar a conocer la variedad de sus productos que ofertan. Se
recomienda que se debe establecer cierto vinculo tanto la universidad con la camara
de comercio de Jipijapa con el fin de brindar capacitacion sobre estrategias de
marketing y posicionamiento a los almacenes de electrodomésticos, pues es necesario
para generar competencia y por medio de esta ampliar su comercializacion.
Implementar el desarrollo de estrategias estructuradas y vinculadas a fuentes de
informacion confiables, que estén adaptadas como también aplicables para el negocio.

Estas son herramientas que aportan con beneficio a los establecimientos.

Vera Pisco, (2022) en su investigacion titulada ““Estrategias de marketing en
el almacén Expogar de la ciudad de Babahoyo™ tiene como finalidad analizar las
estrategias de marketing del almacén Expogar, especificamente dedicada a la
comercializacion de electrodomésticos, donde su problemaética es la competencia,
estrategias que fortalezcan el crecimiento de este negocio, de esta manera saber la
incidencia de las variables antes mencionadas. De tal manera analizar el
posicionamiento; determinar las teorias que sustenten a la estrategia de marketing;

determinar la situacion actual en el almacén. Este trabajo tiene un tipo de investigacion
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cuantitativa pues se aplico el diagndstico de mercado mediante analisis, y cualitativas
respuestas de acuerdo a las variables, con un método analitico-sintético por la
extraccion/sinterizacion de informacion, exploratorio se baso en el sustento tedrico,
descriptivo optando por preguntas a los clientes, recolectando los datos mediante
encuestas u entrevistas, para obtener resultados y analisis que estd afectando a este
negocio. La poblacion fue el total de habitantes siendo de 175.281 del INEC, en cuanto
a la muestra segun la formula es de 384 personas a quienes realizar el levantamiento
de informacion. Se arroja un resultado donde detalla que el negocio necesita
implementar misién y vision, como también renovar productos ofreciendo precios
comodos para los consumidores de esta manera, buscar ser lider en comercializacién
y distribucion de productos para el hogar. Se necesita realizar una estructura
organizacional que cuente con las funciones que desempefian cada una de las personas,
con debida planificacion de estrategias y técnicas aplicables. Reduccidn de costos para
aplicar marketing-tecnologia. Como conclusion se tomo la estrategia de marketing
mix donde interviene producto, precio, plaza y promocion, esto es Util para un debido
analisis del Almacén Expogar, se obtuvo datos sobre las necesidades y expectativas
por parte de los consumidores; se realiz6 el analisis correspondiente de acuerdo al
marketing y posicionamiento, para encontrar los problemas que retrasan a su
crecimiento. Se recomienda la actualizacion constante de las redes sociales,
utilizacion de sitios web, que brinden informacion agregando funciones,
caracteristicas de los productos, descuentos, y precios, mejorar la variedad de disefios
modernos esto permitird retener y captar nuevos clientes. Realizar constantemente
encuestas en cada compra con el objetivo de mejorar las expectativas y comunicacion
entre cliente- empresa, llegando a que las personas que adquieran productos en el

establecimiento muestren su fidelidad recomendando a otros usuarios.

Carpio Maraza y otros, (2019) en su articulo titulado ““Estrategias de
marketing viral y el posicionamiento de marca en los restaurantes turisticos de la
Regidn de Puno™ la cual tiene como objetivo analizar las estrategias de marketing
viral y del posicionamiento de marca que utilizan los restaurantes de esta region, en
cuanto a la problematica se busca incrementar el posicionamiento de la marca a través
del marketing, para esto la metodologia que se utilizd es la siguiente: enfoque
cuantitativo, ya que describe, analiza, predice los incidentes que tienen las variables;

analisis estadisticos, documentales, la observacion; método deductivo, busqueda de
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material tedrico, para plantear hipotesis; tipo descriptivo y explicativo caracteristicas,
uso de instrumentos; disefio no experimental, captando fendmenos en cuanto a la
realidad de las variables; técnicas para la recoleccion de datos, analisis de contenido
para determinar el nivel de posicionamiento debido a la calificacion de los usuarios, y
observacion estructurada, optando por saber los perfiles de los restaurantes turisticos
en redes. La utilizacion de un muestreo no probabilistico, casual o por conveniencia,
debido a la informacion de la poblacién. Se obtuvo como resultado que la estrategia
principal que contribuye al posicionamiento de la marca es por medio del internet, lo
cual contribuye moderadamente. En tal sentido, se entiende que estar activos en redes
es para saber los gustos y preferencias de las personas, ya que existen cambios
constantes que deben tener en cuenta para no estar al margen de los problemas que
pueden enfrentarse. Se calificd sobre la comida, servicio, calidad y precio. En base a
esto se concluye que la conectividad al internet en las redes sociales especificamente
genera posicionamiento de la marca de manera moderada, en la actualidad se
implementa cada vez nuevas aplicaciones que sirven como herramientas para dar a
conocer producto-servicio, de esta forma se puede hacer contenidos que capten la
atencion de los clientes potenciales al momento que se viralice foto o video publicado.
Se tiene en cuenta el nimero de seguidores que tiene la pagina de Facebook, de esta
manera se difunde la experiencia de los usuarios, su satisfaccion con el servicio

recibido

Desarrollo de teorias y conceptos.

Estrategia de marketing.

De acuerdo con Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018) definen a la estrategia
de marketing como la especificacidn del uso que se tendra de las 4p”s del marketing
las cuales son: producto, precio, plaza, promocion, que son extraidas del marketing
mix, de manera que esta busque satisfacer las necesidades para un mercado objetivo a
través de la adaptacién, como también generar competencias para obtener ventajas

competitivas que ayuden a una empresa.

Segun Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018) las estrategias de marketing se
basan en la innovacion que se desarrolla en cuanto a un producto de calidad que sea

del agrado de los consumidores, en niveles de precio que muchas veces pueden generar
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competencia. La comunicacion del marketing que requiere de inversion en cuanto al

logo, logotipo, en la creacion del mensaje que haré de la marca un negocio reconocido.

Comunicacién. Para Orero Blat y otros, (2021) estan impulsados por la
tecnologias y medios digitales, se basa en recolectar informacién por medio de
plataformas, redes sociales y paginas web, con el fin de conocer a sus clientes
potenciales, como también que las personas se interesen por aquel producto y servicio
que se esta ofertando, esta es una herramienta fundamental para las personas que estan

inmersas a trabajar con marketing.

Desde el punto de vista de Paris, (2020) la comunicacion es el medio por el
cual se logra el aprendizaje del consumidor y la venta misma, ya sea por medio de
publicidad o redes sociales. Por ello, es importante captar todo tipo de informacion

verbal, ya sea visual o auditiva, y asi aprenderla.

Publicidad. Segun el autor Grech, (2019) en la actualidad la publicidad se puede dar
por medio de muchas plataformas pues la aparicion del internet asi lo ha permitido para el
desarrollo e incremento de anuncios, la adaptacion de esto puede generar ingresos para muchos
negocios, entre ellas se encuentran: redes sociales como Facebook, Instagram, WhatsApp e
TikTok, sin dejar de lado anuncios en Tv y Radios.

Villanueva & De Toro, (2019) indica que es un aspecto conocido por las personas,
distinguido también como un sitio publicitario y comercial, lo cual busca informar a sus
consumidores sobre aquellos productos a ofertar. Corresponde al impacto en la reputacion de
una empresa, que en ocasiones afecta a personas que son sus accionistas 0 miembros del
directorio.

Redes sociales. Segiin Martin Guart & Botey Lopéz, (2020) son aquellas paginas web,
donde se usan perfiles, que se manipulan desde dispositivos moviles, proporcionan publicidad
ya sea de un producto o servicio que se desea ofrecer, obteniendo vistas y generando likes por
parte de los consumidores y de aquellos que les interesan ese tipo de publicidad, aquellas
plataformas pueden tener la ubicacion.

Para Tovar Monge, (2019) las redes sociales son dindmicas, ya que sus usuarios pueden
ponerse en contacto en cualquier momento del dia, por lo que es muy importante saber como
actuar ante una situacion no deseada. Son una buena manera de crear una comunidad y un canal

de la relacion cliente-empresa, pero tenemos que considerar que las cosas que publicamos con
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visibles para ellos. Son canales de comunicacion en el desarrollo de negocios digitales y por lo

tanto demuestran ser una ventaja competitiva que mantiene en marcha la gestion de la empresa.

Producto. Segun los autores Orero Blat y otros, (2021) son una combinacion
de bienes y servicios que una empresa ofrece a su mercado objetivo para satisfacer sus
necesidades o deseos, pero también hace referencia a que no son solo un producto
fisico en si, sino que consta de varios elementos como su calidad, precio, marca, disefio
y empaque, siendo esto transformado en un producto final que el cliente quiere

comprar.

Para Giraldo Oliveros y otros, (2021) son las caracteristicas que debe tener dicho
producto para satisfacer las necesidades del mercado objetivo elegido por la direccion de
marketing. Para ello, el responsable de marketing no se limita a definir o desarrollar las
caracteristicas fisicas o tangibles del producto, sino también otros elementos como marca,
calidad y precio.

Calidad. Orero Blat y otros, (2021) indican que es la capacidad que tiene el producto
para realizar su funcion, como ser un atractivo para garantizar la compra del bien o servicio,
donde incluye la durabilidad, la confiabilidad, la precision, la factibilidad de uso y otras
caracteristicas valiosas que sean del agrado para el consumidor.

Schnarch Kirberg, (2019) expresa que los clientes eligen el producto siempre que sea
posible y asocian su experiencia de marca con el nivel de calidad y la fortaleza de la marca. Se
define como el conjunto de caracteristicas por las que se da un producto para satisfacer las
necesidades, deseos, y expectativas del cliente, teniendo en cuenta el precio que esta dispuesto
a pagar. Incluso es posible entregar un producto que puede tener una alta calidad negativa por
que el cliente desearia una reduccion de precio. La mejora en la calidad solo es significativa si
el cliente la nota.

Precio. Segun autores Orero Blat y otros, (2021) son aquellas cantidades de dinero que
un consumidor esta dispuesto a pagar para obtener un producto/servicio. Como también se
refiere a él como un Unico elemento que aumenta los ingresos y por lo tanto es el mas flexible.
Para determinar el precio de los diferentes productos la empresa debe analizar la posicion del

mismo en el mercado con relacién a sus competidores y su grupo objetivo.

Villanueva & De Toro, (2019) consideran que sin duda una de las més

importantes de la oferta. Debe ser atractivo para los clientes y proporcionar suficiente
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volumen comercial y margen unitario para ofrecer un precio fijo o pedir diferentes

cantidades dependiendo de como se beneficien a los usuarios.

Promocion. Como lo manifiestan Orero Blat y otros, (2021) esto se define
como un conjunto de actividades basadas en acciones y estrategias que implementa
una empresa para dar a conocer un bien a los consumidores con el objetivo de hacer
gue estas personas compren ese producto y recordarles periddicamente la existencia

de lo que ofrece la empresa en el mercado.

Para otros autores Giraldo Oliveros y otros, (2021) afirman que son todas las
actividades de comunicacion que ayudan al cliente a conocer y recordar el producto o
servicio. Este elemento incluye todas las funciones relacionadas con la promocion en
venta y descuentos del producto, asi como eventos y piezas de comunicacion que
fortalecen constantemente la imagen del producto o servicio en la mente de los

consumidores y las ventajas frente a los competidores.

Descuentos. Orero Blat y otros, (2021) indican que estos descuentos sirven para
mejorar y premiar a los consumidores cada compra, como también si compran una gran
cantidad de producto, lo cual es un beneficio para ellos. Los descuentos pueden ser estrategias
para atraer clientes, fidelizar a los que ya existen y mantener tu producto o servicio en constante
circulacion.

Segln el autor Arenal Laza, (2022) los descuentos son para animar tanto a los miembros
del canal mayorista 0 minorista como a los consumidores finales y usuarios industriales o
comerciales a hacer algo que normalmente no harian, como realizar compras mas grandes de lo
habitual, cargue su cuenta con suficiente antelacion, fecha limite, las compras fuera de
temporadas o los gerentes de marketing clave pueden ofrecer uno 0 mas tipos de descuentos.
Para ello, es importante que los especialistas en marketing conozcan cuéles son sus objetivos y
en que consiste cada uno, para gue tengan un conocimiento basico de las diferentes opciones
que pueden incluir como parte de sus descuentos, estrategias de ajuste de precios de marketing.

Promocién en ventas. Para Orero Blat y otros, (2021) son un conjunto de acciones
realizadas por la empresa y sus integrantes para incentivar la compra, estas acciones son por
tiempo determinado y de corta duracion en forma de cupones, descuentos, concursos,
promociones dos por uno, 0 Mas, siendo asi que los consumidores estén atentos a las ofertas ya
que estos captan su atencién, buscando algo més bajo y con mayor cantidad del producto por el

mismo precio.
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Posicionamiento.

Como afirman Rodriguez Ardura y otros, (2018) el posicionamiento hace
referencia al lugar donde se encuentra situado 0 que ocupa un negocio u empresa, que
por lo consiguiente pretende quedar en la mente del consumidor en las que se quiere
influir diferenciandose entre la marca, competencia y en las habilidades. Como
también se puede decir que es aquel espacio que ocupa el servicio, producto/marca en

la mente de sus clientes.

Para Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018) el posicionamiento consiste en
satisfacer al cliente y al segmento del mercado, mediante una idea concreta u clara del
producto, para la diferenciacion de la competencia, optando por su posicion frente a
su publico objetivo, de esta manera, busca la eficacia y el aprovechamiento de sus
productos para crear valor, que busque cubrir las especificaciones, la necesidad que se

requiere del mismo.

Servicio. Segun Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018) el servicio es aquella
actividad que puede realizar una persona para otra, de manera intangible. Aqui
también interviene la fidelizacion del cliente y la calidad del servicio, dando como
resultado el desempefio de quien ofrece el servicio o un producto, de esta manera
satisface la necesidad que tiene un consumidor por medio de la compra o la atencion

percibida.

Fidelizacion. Para Lopez, (2014) es aquel consumidor que se ha sentido satisfecho por
un servicio ofrecido, esto es una estrategia lo cual se basa en hacer que vuelva a seguir
adquiriendo el producto o servicio, haciendo de esto una competencia para otros negocios,
obteniendo una ventaja, lo cual hace referencia también al incremento de las ventas e ingresos

que seran satisfactorios para el negocio.

Como lo manifiesta Schnarch Kirberg, (2019) que la fidelizacion es un proceso
que parte desde la primera presentacion, cuya caracteristica central es la conexion
emocional que crea una atraccion en el comprador para conocer al proveedor, lo que
lo lleva a crear expectativas positivas. Continuar con la retencion, lo que solo puede

suceder si el cliente se siente satisfecho.

Calidad del servicio. Arenal Laza, (2022) afirma que es la capacidad de cumplir con las

expectativas y requisitos que exige o que merece el cliente, dado que las mismas estan en
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constantes cambios, porque los productos y servicios deseados son aquellos que realmente
satisfacen las necesidades esperadas, la calidad no viene solo del producto/servicio en si, sino
también de la forma de ofrecerlo y de la atencién al cliente, que es el principal aspecto
diferenciador.

Segun Piattini Velthuis, (2019) se puede definir, como el grado en que las
caracteristicas internas de un servicio cumplen con los requisitos, o como la capacidad
de un servicio para producir el valor esperado. Es decir, la calidad del servicio se
define como la diferencia percibida por el cliente entre los beneficios obtenidos y los

beneficios esperados.

Cliente. Para Torres Goméz, (2018) el cliente es y seguira siendo la persona,
socio méas importante de la empresa, por lo que el éxito comercial de la misma a largo
plazo, solo es posible con la satisfaccion del cliente, por ende, esta satisfaccion solo
resulta de esfuerzos concertados para desarrollar y mantener buenas relaciones con los

clientes.

Segun el autor Canalicchio, (2021) el cliente es aquella persona que tiene el
poder y donde la empresa posee la necesidad, asimismo la responsabilidad de buscar
una relacion positiva entre la satisfaccion del cliente, la lealtad, el compromiso, las
palabras o el boca a boca por parte del consumidor que busca captar clientes de esta
manera atraerlos al negocio, aquello son la blasqueda que toda empresa debe hacer

para triunfar en el mercado.

Satisfaccion del cliente. Para De Pablo Blanco & Torres Gomez, (2022) lograr la
completa satisfaccion del consumidor es un requisito indispensable para hacer un espacio en la
mente de esta persona y tratar de averiguar donde esta dispuesto a comprar un determinado
producto o servicio. Se dice también que se beneficia de la fidelizacion del cliente, la publicidad

gratuita o el boca-oido.

Pérez Leon, (2019) es aquel cliente fiel, lo cual es sélo cuando esté satisfecho
con el producto/servicio y como la empresa se lo ofrecio o de qué manera ha llegado
a cautivar al consumidor. Es decir, cuando la empresa logra superar sus expectativas.
Este factor se basa a su vez en la calidad del producto, servicio, la seguridad y el valor

percibido por el comprador.
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Captacion de cliente. En tal sentido Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018)
manifiestan que se deben realizar esfuerzos adicionales para fidelizar o ampliar los existentes o
futuros clientes, con medidas de fidelizacion que aumentan la vida media del mismo, ofertas

basadas en nuevos habitos de compra y servicio.

Por su parte Farias Cabrejo & Orihuela Carrasco, (2020) afirman que las
empresas intentan aumentar sus ventas y ganancias deben dedicar mucho tiempo a
adquirir nuevos clientes. Para ello, recomiendan pasos para atraer clientes las cuales
son: identificar clientes potenciales, clasificar clientes potenciales, convertir de cliente
potencial a primer cliente, convertir de primeros clientes a clientes habituales.
También se debe desarrollar y adaptar estrategias de marketing a corto plazo,
dindmicas y sobre todo asequibles. No basta con brindar el mejor servicio en un
determinado mercado, sino que es necesario captar nuevos clientes mediante el
desarrollo de tecnologia para atraer clientes discretamente haciendo suficiente

segmentacion y analisis de necesidades.

Imagen del negocio. En el mismo sentido Torres Goméz, (2018) manifiesta
que la imagen del negocio es algo intangible, pero sirve a una determinada empresa
para transmitir su cultura empresarial y crea una determinada marca, logotipo e
identidad corporativa, que a partir de ese momento seran conocidos, admirados,
consultados, utilizados y notados, a la sociedad a quien va dirigido. De esta manera la
imagen del negocio busca captar la atencion de los usuarios, cuyo objetivo es ingresar

y permanecer en la mente de las personas.

Logotipo. Rodriguez Arduray otros, (2018) expresan que es un emblema corresponde
a la parte grafica de la marca. A veces es una combinacion del nombre con otros elementos

graficos, mientras que otras veces se define Unicamente por un simbolo con colores distintivos.

En este sentido, segun Schnarch Kirberg, (2019) el logotipo consiste en un
disefio grafico utilizado para representar un simbolo de marca o nombre de producto,
utilizado por grandes o pequefias empresas para hacer que su marca sea facilmente y
rapidamente reconocible, como también asociada con algo que tiene algln tipo de
similitud. Muchas Pymes disefian sus logos pensando en el momento, sin tener en
cuenta que con el tiempo solemos querer cambiar, actualizar o mejorar. En todo caso

debe ser: legible, escalable, repetible, distintivo y memorable.
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Ubicacién. De acuerdo con Rodriguez Ardura & Ammetller, (2018) se desarrolla una
ventaja competitiva sostenible y centrada, es fundamental e importante que estén ubicados en
areas de alto trafico que sean accesibles para su mercado objetivo porque requieren que sus

bienes y servicios sean facilmente accesibles cuando se necesiten.

Quaranta, (2019) expresa que la ubicacion es la determinacién y especificacién
del lugar donde se va a instalar o se puede encuentra dicha empresa, la experiencia en
el campo como también la seguridad que le incentiva visitar determinado sitio, la

originalidad y la atraccion que capten los consumidores.

Fundamentos legales.
Constitucion de la Republica del Ecuador.
Seccidn octava: Trabajo y seguridad social.

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 garantizard a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas, 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 seréd deber y responsabilidad primordial del Estado. La seguridad social
se regira por los principios de solidaridad, obligatoriedad, universidad, equidad,
eficiencia, subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion, para la atencion

de las necesidades individuales y colectivas.

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

y a quienes se encuentran en situacion de desempleo.
Seccion novena: Personas usuarias y consumidoras.

Art 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad, y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa, y no engafiosa

sobre su contenido, y caracteristicas.
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La ley establecera los mecanismos de control de calidad, y los procedimientos
de defensa de las consumidoras y consumidores, las sanciones por vulneracion de estos
derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala calidad de
bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Plan de Desarrollo Toda una vida.

Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econdémico social y

solidario, y afianzar la dolarizacion.

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

econdmico sostenible de manera redistributiva y solidaria.
Ordenanzas que regulan a los negocios comerciales.
Cadigo orgénico de la produccion, comercio e inversiones.
Titulo preliminar.
De objetivo y ambito de aplicacion.

Art 1,- Ambito. - Se rigen por la presente normativa todas las personas
naturales y juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad

productiva, en cualquier parte del territorio nacional.

El ambito de esta normativa abarcara en su aplicacion el proceso productivo
en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccion, la
transformacion productiva, la distribucion y el intercambio comercial, el consumo, el
aprovechamiento de las externalidades positivas, y politicas que desincentiven las
externalidades negativas. Asi también impulsara toda la actividad productiva a nivel
nacional, en todos sus niveles de desarrollo y a los actores de la economia popular y
solidaria; asi como la produccion de bienes y servicios realizada por las diversas
formas de organizacion de la produccion en la economia, reconocidas en la
Constitucion de la Republica. De igual manera, se regira por los principios que
permitan una articulacion internacional estratégica, a través de la politica comercial,
incluyendo sus instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el comercio

exterior, a través de un régimen aduanero moderno transparente y eficiente.
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Art 2.-Actividad Productiva. - Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades

comerciales y otras que generen valor agregado.

Art 3.- Objeto. — EIl presente Cddigo tiene por objeto regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucion, intercambio, comercio, consumo,
manejo de externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del
Buen Vivir. Esta normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que
potencien, impulsen e incentiven la produccion de mayor valor agregado, que
establezcan las condiciones para incrementar productividad y promuevan la
transformacion de la matriz productiva, facilitando la aplicacion de instrumentos de
desarrollo productivo, que permitan generar empleo de calidad y un desarrollo

equilibrado, equitativo, eco-eficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza.

Art 4.- Fines. -La presente legislacién tiene, como principales, los siguientes

fines:

a) Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor
agregado, potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la
innovacion; asi como ambientalmente sostenible y coeficiente;

b) Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial
énfasis en las micro, pequefias y medianas empresas, asi como de los
actores de la economia popular y solidaria;

c) Fomentar la produccion nacional, comercio y consumo sustentable de
bienes y servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su
comercializacion y uso de tecnologias ambientalmente limpias y de
energias alternativas;

d) Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a
valorar todas las formas de trabajo y cumplan con los derechos
laborales;

e) Generar un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento,
para que la ciencia y tecnologia potencien el cambio de la matriz
productiva; y para contribuir a la construccion de una sociedad de

propietarios, productores y emprendedores;
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Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacidn a acceder, usar
y disfrutar de bienes y servicios en condiciones de equidad, 6ptima
calidad y en armonia con la naturaleza;

Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en
actividades productivas y de servicios, socialmente deseables y
ambientalmente aceptables;

Regular la inversién productiva en sectores estratégicos de la
economia, de acuerdo al Plan Nacional de Desarrollo;

Promocionar la capacitacion técnica y profesional basada en
competencias laborales y ciudadanas, que permita que los resultados
de la transformacién sean apropiados por todos;

Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades
productivas no sean afectadas por practicas de abuso del poder del
mercado, como practicas monopdlicas y en general, las que afecten el
funcionamiento de los mercados;

Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de
competitividad sistematica, con una vision integral que incluya el
desarrollo territorial y que articule en forma coordinada los objetivos
de caracter macroeconémico, los principios y patrones basicos del
desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores y empresas;
y el entorno juridico-institucional,

Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo

econdémico;

m) Establecer los principios e instrumentos fundamentales de la

n)
0)
p)
q)

articulacion internacional de la politica comercial de Ecuador;
Potenciar la sustitucion estratégica de importadores;

Fomentar y diversificar las exportaciones

Facilitar las operaciones de comercio exterior

Promover las actividades de la economia popular, solidaria y
comunitaria, asi como la insercién y promocion de su oferta productiva

estratégicamente en el mundo, de conformidad con la Constitucion y la

ley;
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r) Incorporar como un elemento transversal en todas las politicas
productivas, el enfogue de género y de inclusion econdmicamente de
las actividades productivas de pueblos y nacionalidades;

s) Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un
mercado transparente; v,

t) Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica, asi como la

innovacion y transferencia tecnoldgica
Del desarrollo productivo, mecanismos y 6rganos de competencia.
Titulo 1. Del desarrollo productivo y su Institucionalidad.
Capitulo I. Del rol del Estado en el Desarrollo Productivo.

Art 5.- Rol el Estado. -El Estado fomentara el desarrollo productivo y la
transformacion de la matriz productiva, mediante la determinacion de politicas y la
definicion e implementacion de instrumentos e incentivos, que permitan dejar atras el

patrén de especializacidn dependiente de productos primarios de bajo valor agregado.

Para la transformacion de la matriz productiva, el Estado incentivara la

inversion productiva, a través del fomento de:

a. La competitividad sistematica de la economia a través de la provision
de bienes publicos como la educacién, salud, infraestructura y
asegurando la provision de los servicios basicos necesarios, para
potenciar las vocaciones productivas de los territorios y el talento
humano de las ecuatorianas y ecuatorianos. El Estado establecerd como
objetivo nacional el alcance de una productividad adecuada de todos
los actores de la economia, empresas, emprendimientos y gestores de
la economia popular y solidaria, mediante el fortalecimiento de la
institucionalidad y la eficiencia en el otorgamiento de servicios de las
diferentes instituciones que tengan relacion con la produccion;

b. El desarrollo productivo de sectores con fuertes externalidades
positivas a fin de incrementar el nivel general de productividad y las
competencias para la innovaciéon de toda la economia, a través del

fortalecimiento de la institucionalidad que establece este Cédigo;
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La generacion de un ecosistema de innovacion, emprendimiento y
asociatividad mediante la articulacion y coordinacion de las iniciativas
publicas, privadas y populares y solidarias de innovacion vy
transferencias tecnoldgicas productivas, y la vinculacion de
investigacion productiva. Asi también fortalecera los institutos
publicos de investigacion y la inversion en el mejoramiento del talento
humano, a través de programas de becas y financiamiento de estudios
de tercer y cuarto nivel;

La implementacion de una politica comercial al servicio del desarrollo
de todos los actores productivos del pais, el particular, de los actores
de la economia popular y solidaria y de la micro, pequefias y medianas
empresas, y para garantizar la soberania alimentaria y energética, las
economias de escala y el comercio justo, asi como su insercion
estratégica en el mundo;

La mejora de la productividad de los actores de la economia popular y
solidaria y de las micro, pequefias y medianas empresas, para participar
en el mercado interno, y, eventualmente, alcanzar economias de escala
y niveles de calidad de produccion que le permitan internacionalizar su
oferta productiva;

La produccion sostenible a través de la implementacion de tecnologias

y précticas de produccion limpia.
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Capitulo Il Metodologia

Disefio de la investigacion.

El presente trabajo tiene un enfoque mixto, siendo cuantitativo y cualitativo,
ya que esto permitira saber si las estrategias de marketing aportan al posicionamiento
de la boutique. Es por eso que el enfoque cuantitativo hara referencia a los datos
recolectados para la obtencién de resultados, acorde al tema a través de los analisis
I6gicos de la tabulacion y graficas, por consiguiente; el enfoque cualitativo sirvid
como guia para la investigacion, de acuerdo a la entrevista realizada a la duefia para el

levantamiento de informacion.

Ademas, se establece el alcance de la investigacion siendo descriptiva en
cuanto a bases tedricas y fundamentales, considerando el disefio de la investigacion
no experimental, pues brindan detalles completos de los andlisis, a partir de la
formulacién del planteamiento de problema, de esta manera la debida comprension
del comportamiento de los indicadores que influyen en las estrategias de marketing y

en el posicionamiento de la boutique S&S.

Métodos de la investigacion.

El método que se utilizé en el trabajo de integracion curricular es el inductivo
por el procedimiento del estudio de los hechos en cuanto a la boutique "S&S™, de esta
manera se busca desarrollar analisis pertinentes sobre la situacién del negocio y

optando también por la aplicacion de los instrumentos de recoleccién de datos.

Se aplicd también el método deductivo, que se basa en las conceptualizaciones
de varios autores, las cuales son analizadas, para poder deducir conclusiones ldgicas
sobre las variables que se consideraron las cuales son: estrategias de marketing y
posicionamiento, de manera que el objetivo sean las causas u efectos que se encuentren

en este negocio.

Poblacion y muestra.

La poblacién de estudio del presente trabajo de investigacion al cual se

aplicaron las encuestas, donde se considera la segmentacion de mujeres que esta
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direccionado para el rango de 20 a 39 afios, de acuerdo a las proyecciones del INEC

del canton La Libertad para el afio 2022 se proyectd una cantidad de 19.163 mujeres.

En cuanto a la muestra, para obtener el resultado, se optd por un muestreo no
probabilistico, por criterio del investigador de manera intensional, con la posibilidad
de que solo cierta cantidad pueda ser seleccionada para esta encuesta, siendo asi el

total que consta de 121 mujeres las cuales son clientas frecuentes.

Recoleccion y procesamiento de los datos.

Se realizaron cuestionarios con el fin de obtener datos e informacion de manera
sistematica y ordenada. Para el procedimiento de la recoleccion de datos se optd por
un banco de preguntas, las cuales nos ayudaran al desarrollo, con respecto a las
respuestas que se recolectaran. Se opt6 por la revision de los expertos en el tema para
la debida validacion.

Se efectud el analisis del Alfa de Cronbach mediante la herramienta SPSS, para
que el instrumento a utilizar sea evaluado y confiable para su debido uso. Obteniendo

un 8.16, es decir se puede hacer uso del cuestionario de la encuesta.

Se aplicara la encuesta, esta técnica sirvid para obtener informacion de varios
clientes cuyos resultados ayudaron a identificar el problema y encontrar posibles
soluciones, esto con la finalidad de saber la opinion de las personas acerca del tema

en especifico, mediante preguntas concretas, que busquen la informacion requerida.

Como también se empleara una entrevista, ya que es una técnica de recoleccion
de datos y consiste en el didlogo con quienes conforman la empresa. Para el estudio
de este caso, una vez disefiado el cuestionario, se realizara la entrevista a la duefia del

local y empleada.

Por consiguiente, en base al procesamiento de datos, una vez ya finalizada la
recoleccion de 121 respuestas, se optd por tabular mediante la herramienta Microsoft

Excel.
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Capitulo I11. Resultados y discusion

Analisis de datos.

Analisis de entrevista a la propietaria.

1. ¢Qué estrategias de marketing esta utilizando en su negocio?

En base a la primera pregunta a la propietaria nos detalla que por el momento
solo la implementacién de estados por medios de WhatsApp, ya que no estan activas
todas las redes sociales, el objetivo es habilitarlas y que se realice seguimiento
continuo. Las estrategias de marketing que fortalezcan la fidelizacion, el servicio a los

clientes.

En base a lo anterior, se evidencia que solo se aplica una estrategia de
marketing, es decir, existe una carencia en cuanto a estas estrategias lo que impide que
mas personas puedan conocer este negocio y el incremento de las ventas. Se debe
tomar en consideracién que existen mas herramientas tales como: Facebook,
Instagram que también influyen en cuanto a llamar la atencién al cliente, teniendo

conocimiento que hoy en dia la tecnologia es muy avanzada.

2. ¢Cuédles son los medios digitales que utiliza para dar a conocer su

producto/servicio?

Actualmente las estrategias de marketing no se estan implementando al 100%,
aunque se esta trabajando solo en la aplicacion de WhatsApp, donde se realizan
estados para captar la atencion de las personas. Esta plataforma en muy influyente y
de considerable acogida por los clientes que la utilizan, donde se puede visualizar las

actualizaciones o los servicios a ofrecer.

Es necesario utilizar canales digitales, como blogs, sitios, motores de
busqueda, medios sociales, emails y otros. En necesario incentivar a que las empresas
para que incrementen la utilizacion de lo ante mencionado para asi poder atraer mas

clientes, y a su vez convertirlos a clientes potenciales.
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3. ¢Cudles son sus competencias y si estan cercanas a su boutique?

Las competencias cercanas son: Otavalo Center, Boutique Paola,
Buenaventura, y pequefios locales de ropa. Se las considera competencias ya que la
boutique S&S esta direccionada para cierto segmento en especifico.

Las competencias siempre van a existir por eso es necesario tener la iniciativa
de diferenciarse de aquellas, buscando brindar servicios de calidad, para asi obtener
cliente fieles y mantener a la empresa en un mercado competitivo. La competencia
fomenta el espiritu empresarial y la eficiencia, brinda al consumidor méas opciones,
ayuda a mejorar la calidad, se considera que busca la forma mas facil de ganar el

mercado.
4. ¢Queé aspectos considera usted que debe mejorar su negocio?

Entre los aspectos a mejorar se quiere: realizar cambios para ampliar el local o
adquirir un local mas amplio para no tener que alquilar; Realizar mas promociones y
descuentos; Aumentar el cobro por tarjeta. Esto puede ayudar a la fidelizacion y

retencion de muchos de los clientes.

La atencion al cliente también se considera que se debe mejorar por lo que el
personal no se encuentra capacitado, eso trae consigo una mala atencion, se considera
que si brinda un buen servicio al cliente este se podria convertirse en un cliente fiel y
potencial. Se considera también que en el ambito de las decoraciones deberian ser mas
atractivas para que asi llame la atencidn al cliente, se toma en consideracion que si el

lugar esté bien decorado va a crear un ambiente agradable.

5. ¢Cree usted que implementar estrategias de marketing como una

pagina web ayude a incrementar las ventas en su negocio? ¢Por qué?

Si bien es cierto las estrategias de marketing son muy necesarias no solo para
ganar clientes locales, una pagina web es necesaria y se puede realizar actualizaciones,

de manera que ayude a incrementar las ventas.

Toda plataforma virtual es importante por lo que se toma a consideracion que
se ofrece al publico, en si puede utilizarse para lograr muchas estrategias de marketing

diferentes y asi ayudar a que tu negocio crezca. La pagina web tiene un alcance mucho
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mas amplio que cualquier otra forma de publicidad. Aunque lleva tiempo generar
suficiente trafico para tener un impacto valioso en la campafia de marketing de su

negocio, generar trafico no es nada dificil.

6. ¢Como podria aumentar el posicionamiento de su boutique? ¢Por

qué?

Ademas de incrementar las paginas web, capacitarnos en atencién y servicio
al cliente, ubicarnos en un lugar donde circulen mas personas, aplicar descuentos, mas
vestimentas de calidad, implementar un guardia de seguridad, implementar un nuevo

logotipo. De esta manera se mejorara el posicionamiento de la boutique.

Atraer clientes con publicidad mejorara tu posicionamiento, pero también es
fundamental conocer tu posicionamiento de los propios usuarios, son ellos y sus
opiniones y comentarios quienes saben mejor que nadie qué posicion ocupa tu

producto en los sitios preferidos.
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Analisis de encuestas:

Tabla 1
Edad.
Edad Frecuencia Porcentaje
20 a 26 56 46%
27 a 33 30 25%
34a39 35 29%
Total general 121 100%

Nota. Se muestra la cantidad de clientas encuestadas.

Figural
Edad.

46%

29%
25%

20a26 27a33 34a39

Nota. Se muestra la cantidad de clientas encuestadas.

En base a los datos recolectados a traves de la encuesta aplicada a los clientes
de la boutique, se representa en la Tabla 1y Figura 1 que entre 20 a 26 afios simboliza
la mayor participacion, mientras que la menor segmentacion de edad es desde 27 a 33
afos. Estos datos proporcionan un enfoque claro para cumplir los objetivos, teniendo
en cuenta a la edad como un factor relevante para la implementacion de nuevas
estrategias de marketing, con ello su aplicacion sera mas eficaz con mejores
resultados.



42

1. ¢Considera que la publicidad es fundamental en todo negocio para

atraer mas clientes en la boutique S&S?

Tabla 2
Publicidad.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 4 3%
En desacuerdo 5 4%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 11%
De acuerdo 32 26%
Totalmente de acuerdo 67 55%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la publicidad.

Figura 2
Publicidad.
55%
26%
11%
] ]
Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la publicidad

Segln los datos obtenidos, se refleja una cantidad significativa, donde la
mayoria de encuestadas respondieron que estan acordes con que la publicidad es
necesaria en todo negocio, por lo cual se puede mencionar que la difusién de
comunicacidn es un factor fundamental que aporta a la empresa, ya que nos facilita
conocer los productos que estd ofertando, de esta manera capta la atencion de las

personas que visualicen los contenidos.
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2. ¢En qué medio de comunicacion le gustaria que los productos de la

boutique sean exhibidos?

Tabla 3
Redes sociales.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Facebook 20 17%
Instagram 26 21%
WhatsApp 14 12%
Paginas web 50 41%
Otros 11 9%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a los productos.

Figura 3

Redes sociales.

41%

21%
17%

12%
l :

Facebook Instagram WhatsApp Paginas web Otros

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a los productos.

Con referencia a los resultados obtenidos de la pregunta 2, nos dice que la
pagina web seria el medio de comunicacion por la que a muchas clientas les gustaria
que los productos sean exhibidos, haciendo una relevante diferencia en cuanto al resto
de categorias, por lo tanto, se evidencia que las personas requieren visualizar los
productos mediante una pagina web ya que seria la forma de apreciar todo tipo de

prendas en un solo lugar.
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3. ¢Considera usted que la boutique S&S debe realizar promociones mas

seguidas?
Tabla 4
Promocion en ventas.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 4 3%
En desacuerdo 3 2%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 13%
De acuerdo 46 38%
Totalmente de acuerdo 52 43%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a las promociones.

Figura 4
Promocién en ventas.

43%

38%
13%
[ [

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

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a las promociones.

Segun los datos recolectados un porcentaje maximo de encuestadas
seleccionan en que la boutique se debe realizar promociones mas seguidas, mientras
gue un porcentaje minimo expresa lo contrario, esto indica que las clientas estan mas
interesadas en las promociones, pues esto incentiva a la decisién de compra y
fidelizacion, siendo un indicador que puede beneficiar a la boutique en cuanto a la

competencia.
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4. ¢Considera usted que la boutique S&S deberia realizar mas seguido

promociones a través de redes sociales?

Tabla 5
Promocion en ventas.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 3 2%
En desacuerdo 5 4%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 12%
De acuerdo 46 38%
Totalmente de acuerdo 53 44%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinién de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Figura 5
Promocién en ventas.

44%
38%
12%
B— e
Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Nota. Muestra de la opinidn de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Acorde a la informacion recolectada se puede observar que la mayoria esta
interesada sobre las promociones por medio de redes sociales, mientras que un
porcentaje minimo dice lo contrario, siendo esto se puede decir que las redes sociales
son necesarias para promocionar los productos de la boutique, pues aporta en la
captacion de potenciales clientes y conocer mas sobre la experiencia que puede tener

la clientela.
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5. ¢Considera usted que el precio de los productos de la boutique influye

directamente en la decisién de compra de los clientes?

Tabla 6
Precio.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 2%
En desacuerdo 6 5%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 42 35%
De acuerdo 30 25%
Totalmente de acuerdo 41 34%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a los precios.

Figura 6
Precio.
35% 34%
25%
5%
2%
- ]
Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a los precios.

Teniendo en cuenta a los precios se consultd a los clientes si esto influye
directamente al momento de adquirir un producto, se puede evidenciar en la Tabla 6y
Figura 6, que la mayor parte de encuestadas manifestaron indecision, aunque muchas
estan de acuerdo, esto deja claro que hay un equilibrio en cuanto a precios y lo que
espera el cliente, siendo esto un indicador para establecer una serie de estrategias
donde se determine la importancia de tener un estandar de precio con respecto a la

calidad de los productos ofrecidos.
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6. ¢Qué promociones de venta desearia que ofrezca la boutique S&S?

Tabla 7
Promociones.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Sorteos mensuales 24 20%
Descuentos por cantidad 33 27%
Mas prendas por un mismo valor 19 16%
Acumulacion de puntos por compra 35 29%
Otro 10 8%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion, con respecto a las promociones en venta.

Figura 7
Promociones.

0
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Sorteos Descuentos por Mas prendas por Acumulacion de Otro

mensuales cantidad un mismo valor puntos por
compra

Nota. Muestra de la opinion, con respecto a las promociones en venta.

En cuanto ala Tabla 7 y Figura 7, los resultados muestran que en gran mayoria
de clientas desearia que las promociones de ventas sean por acumulacion de puntos
por compra, siguiendo a esto se muestra un minimo porcentaje relevante que nos dice
que estarian interesadas por descuentos en cantidad, por lo tanto, se puede evidenciar
que las personas prefieren acumular puntos por compras ya que seria beneficioso para

ellas en cuanto a la decision de adquirir alguna prenda que sea de su agrado.
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7. ¢Laboutique S&S deberia aplicar descuentos por compra de mayoria

a sus clientes?

Tabla 8
Descuentos.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 3 2%
En desacuerdo 9 7%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22 18%
De acuerdo 48 40%
Totalmente de acuerdo 39 32%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a los descuentos.

Figura 8
Descuentos.
40%
32%
18%
7%
B
[ |
Totalmente en En desacuerdo  Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Nota: Muestra de la opinidn de las encuestadas con respecto a los descuentos.

Con respecto a la Tabla 8 y Figura 8, se presentan los resultados relacionados
con respecto a la compra por mayoria donde las clientes estan dispuestas a adquirir
productos por monto Yy si se realizan descuentos por compras, por otra parte, existe un
porcentaje minimo que no esta de acuerdo, lo que nos lleva a la conclusion de que el
emprendimiento debe implementar estrategias promocionales que ayuden a

incrementar las ventas.
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8. ¢Considera usted qué la implementacion de una pagina web en la

boutique S&S incidira en el aumento de clientes?

Tabla 9
Fidelizacion.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 4 3%
En desacuerdo 3 2%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 18 15%
De acuerdo 45 37%
Totalmente de acuerdo 51 42%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Figura 9
Fidelizacion.

42%
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Totalmenteen  En desacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Acorde a los datos recolectado en la Tabla 9 y Figura 9, en relacion con la
implementacién de una pagina web, las encuestadas estan totalmente de acuerdo en la
gjecucion de la misma, ya que incidird en el aumento de clientes, mientras que un
minimo porcentaje piensa lo contrario, es decir, que al momento de realizar esta

estrategia de marketing ayudara a la capacion de clientes.
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9. ¢Considera que la calidad del servicio que se ofrece en la boutique

S&S?
Tabla 10
Calidad del servicio.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy malo 6 5%
Malo 27 22%
Regular 46 38%
Bueno 10 8%
Muy bueno 32 26%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la calidad del servicio.

Figura 10

Calidad del servicio.
38%

26%
22%

8%

5%
L L]

Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la calidad del servicio

De acuerdo a la pregunta planteada sobre como consideran los clientes la
calidad del servicio de la boutique, se observa en la Tabla 10 y Figura 10, que la
mayoria de las encuestadas manifestaron su indecision en cuanto a la calidad del
servicio, un minimo porcentaje es negativo, cabe mencionar que los datos positivos
tienen mayor porcentaje, esto se interpreta que gran parte de los clientes opina
positivamente sobre la atencidn obtenida en la boutique e influye mucho en la fidelidad
de los mismos. Por otro lado, pero no menos importante se necesita que las estrategias
planteadas tomen en cuanta este factor y obtenga una buena percepcion de la poblacion

en futuras investigaciones.
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10. ¢Cual es el nivel de satisfaccion que ha tenido con los servicios de

ventas brindados por parte de las asesoras de la boutique S&S?

Tabla 11
Satisfaccion del cliente.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy malo 10 8%
Malo 39 32%
Regular 24 20%
Bueno 28 23%
Muy bueno 20 17%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinién de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Figura 11

Satisfaccion del cliente.
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Nota. Muestra de la opinidén de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

En conformidad con la Tabla 11 y Figura 11, se evidencia 39 clientas donde
opinan que no se sienten satisfechas con el servicio en venta por parte de la asesora.
Y solo un minimo porcentaje se siente contenta con el servicio otorgado por la
boutique. No dejando de lado que siempre se debe mantener una buena atencion para

que este grupo de personas se mantengan activas dentro de la boutique.
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11. ¢ Qué considera usted que influye en la captacion de clientes?

Tabla 12
Captacion del cliente.
Opciones Frecuencia Porcentaje
Atenciodn al cliente 30 25%
Asesoramiento 22 18%
Ubicacion del local 23 19%
Variedad de productos 40 33%
Otro 6 5%
Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinidén de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

Figura 12
Captacion de cliente.
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Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a las estrategias de

marketing y posicionamiento.

En la Tabla 12 y Figura 12, se presentan los datos recolectados sobre la
captacion de clientes, consta de 40 clientas que optaron por la variedad de productos.
Lo cual es una estrategia de posicionamiento adecuada para el desarrollo y
crecimiento, en cuanto al incremento de ventas, mientras que existe una relevante
cantidad que prefiere la atencién al cliente, pues esto no solo ayuda a la captacion si
no a la retencion de clientes.
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12. ¢ Considera usted que se debe mejorar la rotulacion del nombre que al

momento tiene la boutique para mejorar su posicionamiento?

Tabla 13
Logotipo.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Definitivamente no 6 5%
Probablemente no 12 10%

Indeciso 27 22%
Probablemente si 40 33%
Definitivamente si 36 30%

Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la rotulacion.

Figura 13
Logotipo.
33%
30%
22%
10%
5% .
Definitivamente Probablemente no Indeciso Probablemente si Definitivamente si
no

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas con respecto a la rotulacion.

Segun los datos recolectados en la Tabla 13 y Figura 13, se demuestra que la
mayor parte de las clientas indican que se deberian mejorar la rotulacién en cuanto al
nombre y logo de la boutique para mejorar el posicionamiento, mientras que una
minima de la poblacion expresa que no se puede cambiar la figura que representa al
negocio. Lo que comprueba que la modificacion puede causar o tener una buena

acogida por parte de las clientas.
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13. ¢La boutique se encuentra en un lugar geograficamente adecuado

para usted?

Tabla 14
Ubicacion.

Opciones Frecuencia Porcentaje
Definitivamente no 4 3%
Probablemente no 39 32%

Indeciso 26 21%
Probablemente si 28 23%
Definitivamente si 24 20%

Total general 121 100%

Nota. Muestra de la opinion de las encuestadas a la ubicacion.

Figura 14
Ubicacion.
32%
23%
0,
21% 20%
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Nota. Muestra de la opinidn de las encuestadas a la ubicacion.

De acuerdo con la consulta realizada se puede observar Tabla 14 y Figura 14,
la opinidén de los encuestados sobre si la boutique se encuentra en un lugar adecuado,
ante la pregunta planteada el mayor porcentaje manifesté que no lo esta, mientras que
un minimo de encuestados considera que si lo esta. Se interpreta estos datos como
repercute la visita o la posicion del local ante la captacion de clientes, esto es un factor
a considerar en cuanto a las estrategias puesto que refleja la inconformidad de la

ciudadania en cuanto a la ubicacion.
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Discusion

La aplicacion de diferentes estrategias de marketing es esencial para que un
negocio 0 empresa se posicione en el mercado, es por tal motivo que las encuestas
realizadas a las clientes de la boutique “S&S” y la entrevista dirigida a la duefia de la
misma aportaron informacion que contribuye al objetivo de la investigacion sobre que
tipos de estrategias se pueden implementar para que el posicionamiento de la boutique

sea mas eficaz y aumente la satisfaccion de los clientes.

En relacion a la variable “Estrategias de Marketing”, Boza Chavez & Huaroc
Chaupis, (2018) observaron que entre el 17,44% y 40,70% de las personas encuestadas
“existe la idea favorable en relacion a las estrategias de marketing realizadas por la
empresa”’, mientras que Tapia Ore, (2021) obtuvo que “el 60 % de las personas
encuestadas perciben que la estrategia de marketing es eficiente y 40 % de las personas
lo perciben como regular”, en contraste a esto, los resultados obtenidos en esta
investigacion se diferencian en que la boutique “S&S” no realiza muchas de estas
estrategias, sin embargo, los clientes se mostraron de acuerdo en que la publicidad

tiene un rol fundamental al momento de captar clientes.

Por otra parte, con respecto a la variable de posicionamiento Reyes Rivera &
Rodriguez Trujillo, (2022) obtuvieron en su investigacion que “el 35% de encuestados
coincidieron que casi siempre es importante que se difundan los descuentos a través
de redes sociales, por lo que esto influiria de manera positiva al posicionamiento de
una boutique”, lo cual coincide con las respuestas de las encuestadas y la persona
entrevistada sobre dar a conocer los descuentos que ofrece el negocio, ademas de

aplicar promociones a través de redes sociales de forma continua.

En base a lo anterior, Gonzalez Chavez, (2022) consider6 en su trabajo que la
creacion de una pagina web de Facebook o Instagram ayuda a “promocionar sus
prendas y lograr captar mas clientela de esta manera mejorar sus ventas y obtener
mayores ingresos”, en este sentido las clientes de la boutique “S&S” mostraron su
aprobacion referente a la implementacion de una pagina web que ayudara a obtener
mas clientes, mejorar la comunicacién con las mismas y sobre todo a posicionarse en
el mercado. Siendo asi se toma a consideracion las siguientes estrategias de marketing

que aportarian al negocio:
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Estrategias de marketing y posicionamiento para la boutique S&S

Tabla 15

Estrategias de marketing.

Estrategias de marketing y Descripcion

posicionamiento

Pagina web. Publicidad.
Habilitacion de las redes sociales. Comunicacion.
Rotulacién del logotipo. Identidad, competencia.

Nota. Posibles estrategias por implementar.

¢ QUé es una pagina web?

Es un medio de comunicacion la cual esta direccionada para los consumidores. Es una

forma publicitaria que ayuda al incremento de las ventas y captacion de clientes, es un

portal necesario para la empresa.

Implementacion de la pagina web.

Objetivos para la implementacion de una pagina web.

Informar a los clientes sobre las promociones y descuentos mediante la pagina
web.

Incrementar las ventas y visualizaciones para que conozcan mas sobre la
empresa.

Dar a conocer las redes sociales referente a la boutique.

Pasos para la creacion de una pagina web.

Se realizara una pagina web para ofrecer una mejor experiencia en cuanto al producto

y servicio que ofrece la boutique “S&S”, para esto es necesario la implementacion de

esta estrategia de marketing lo cual cuenta con estos pasos para su creacion:

1.

Paso: La creacion de un correo electronico que sea especialmente para las
redes de la boutique.

Paso: Seleccionar o crear plantillas, para que se puedan actualizar de manera
continua.

Paso: Afiadir las paginas mas relevantes.
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e Pagina de inicio donde consta el logotipo y nombre de la empresa.
e Implementar fotos de las prendas que ofrece la boutique.

e Describir los costos y el servicio (Promociones, descuentos, precios).

4. Paso: Anadir videos relacionados a las marcas.

5. Paso: Implementar un formulario de preguntas para saber como se siente el
consumidor al adquirir nuestro producto y el servicio.

6. Paso: Afadir los contactos para facilitar la comunicacion entre cliente-
boutique.

7. Paso: Afadir ubicacion actual.
Pagina web.

Figura 15

Pagina web.
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Nota. Evidencia de la pagina web.
Secciones gque contiene la pagina web.

e La primera pagina de inicio, que es la presentacion del logotipo e
imagenes.

e Frase con la que se identifique la clienta.

e Dar a conocer el servicio de la boutique.

e Imagenes de los productos que se oferta.

e Secciones para cada una de las prendas.

¢ Videos de marcas, formulario para clientes.

e Ubicacion y contactos.
¢ Qué es un logotipo?

Ayuda a crear una identidad, a diferenciarte de otros competidores en la
industria, llegar a clientes potenciales y fidelizarlos, aporta a que recuerden, y también
es un gran simbolo que resume la idea de lo que haces, lo que vendes y lo que ofreces.

Es esencial en cuanto a estrategias de marketing.
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Objetivos de implementar una rotulacion de logotipo.

e Es la diferenciacién de otro negocio, y la manera de identificar

visualmente al establecimiento.
e Tiene colores llamativos lo cual caracteriza al negocio.

e Escapaz de captar la atencion del cliente y quedarse en su mente.
Pasos para la creacion de un logotipo.

El logotipo debe ser sencillo, optando por la simplicidad, originalidad y

relevancia por lo que es necesario tener cuenta los siguientes pasos:

e Analizar al cliente.

e Realizar una lista de palabras claves que identifiquen al negocio.
e Seleccionar el nombre con el cual se quiere identificar.

e Elaboracion de bocetos.

e Crear plantillas: Seleccionar colores, textura, figuras y medidas.
e Seleccionar la tipografia o conocido como el texto.

e Digitalizarlo.

Tabla 16
Logotipo.

LOGO ANTIGUO LOGO ACTUAL

Nota: Evidencia del logotipo.
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Conclusiones

Finalmente, en el presente trabajo de titulacion se determin6é que: las
estrategias de marketing en la boutiqgue S&S no son aplicadas de manera
adecuada, se tiene conocimiento de que no se dan uso a las redes sociales, de
las cuales perjudica de manera negativa la captacion de clientes y muchas
veces a la retencion de estas. Ubicando al negocio en una posicion negativa, lo
cual impide el incremento de la demanda de sus productos.

Se diagnostico que la situacion actual de la boutique S&S tiene carencias tales
como: implementacion de una pagina web, redes sociales, no contar con
promociones y descuentos, del cual perjudica a la captacion de clientes. Siendo
esto un mundo que actualmente esta inmerso a la era tecnoldgica, optando
también por gustos y preferencias del cliente, es necesario para generar ventaja
competitiva y asi mantenerse actualizados dentro del mercado y las redes.
Los factores del posicionamiento de la boutique S&S influyen en la calidad del
servicio por lo que no se brinda la atencion necesaria, la satisfaccion del cliente
y la ubicacion, por lo cual esto perjudica de manera negativa al
posicionamiento y a su vez no existiria una buena recomendacién por parte de
las clientes hacia la boutique. Atencidn personalizada para cada una de las
personas que acceden a este negocio, lo cual ayuda a mantener bien
posicionado dentro del mercado competitivo.

La habilitacion y manejo constante de las redes sociales, incremento de una
pagina web son las estrategias que se consideran necesarias para lograr el
posicionamiento en la boutique S&S, ya que esta ayudaria a la fidelizacion y
la obtencidn de clientes potenciales. Lo cual puede generar un impacto positivo
al momento de estar activos y actualizados para dar una mejor atencion en

cuanto al segmento al que se dirige.
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Recomendaciones

A la duefa de la boutique que considere y aproveche de la mejor manera las
estrategias de marketing de la actualidad, tales como: pagina web, innovacién
y tecnologia, mostrando asi los servicios que ofrece a los clientes, ya que estas
influyen en el posicionamiento, atraer mas clientela para luego convertirlos en
clientes potenciales, por eso es necesario buscar un equilibrio entre mostrar los
productos e interactuar con los usuarios en la boutique S&S.

Incentivar al manejo constante de las redes sociales, implementacion de una
pagina web, optar por capacitaciones y una mejor ubicacion que son estrategias
que se consideran necesarias para lograr el posicionamiento en la boutique
S&S, ya que esta ayudaria a la fidelizacion y la obtencion de clientes
potenciales, es preciso la ejecucion de una pagina web por lo que es una
herramienta para proporcionar a los clientes nacionales e internacionales,
informacion relacionada con el producto o servicio que se oferta, a la vez se
satisface las necesidades de los consumidores presenciales y digitales.
Realizar capacitaciones continuas para mejorar la satisfaccion al cliente, para
superar los resultados de la presente investigacion, es decir brindar atencion al
cliente de calidad basado en la excelencia y a través de la gestion lograr un
mejor posicionamiento de la boutique S&S.

Las estrategias de marketing son de gran importancia en una empresa 0
negocio, por eso es imprescindible utilizar estrategias tales como las redes
sociales por lo que estas estdn destinadas a ser interactivas, divertidas y
relacionales. Por lo tanto, necesitamos una forma de destacar la marca y sus
productos de forma interactiva, para llegar al publico, nunca debemos olvidar
de innovar un producto, proceso, estrategia, organizacion, por lo que es
necesario mantenerme por delante de la competencia. La pagina web es
indispensable para optar por competencia y captacion de clientes lo cual la

hace recomendable.
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Tabla 17 Matriz de Consistencia
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TITULO PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Formulacion del problema: Objetivo General: V.1: Estrategias [ 1. Comunicacion 1.Publicidad Enfoque de la
] ) ] de marketing 2.Redes Sociales investigacion:
¢De qué manera aportan las Determinar de qué manera aportan
estrategias de marketing al las estrategias de marketing al 2 Producto 1.Calidad Cualitativo
posicionamiento de la boutique posicionamiento de la boutique 2 Precio

Estrategias
de marketing
posicionamie

nto de la

boutique
S&S, canton
La Libertad,

afio 2022.

S&S?

Sistematizacion del problema:

¢Cual es la situacion actual de las
estrategias de marketing que tiene
boutique S&S?

¢Cudles son los factores importantes
de posicionamiento de la boutique
S&S?

¢Cudles serian las estrategias de
marketing que mejorarian  al
posicionamiento de la boutique
S&S?

S&S.

Objetivo Especifico:

Diagnosticar la  situacion
actual sobre las estrategias
marketing de la boutique
S&S.

Describir los  factores
importantes de
posicionamiento  de la
boutique S&S.

Identificar las estrategias de
marketing que mejorarian al
posicionamiento  de la
boutique S&S.

3.Promocién

1.Descuentos
2.Promocion en ventas

V.2:
Posicionamiento

1.Servicio 1.Fidelizacion
2.Calidad del servicio
2.Cliente 1.Satisfaccion del cliente
2. Captacion de cliente
3.Imagen del 1. Logotipo
negocio 2. Ubicacion

Cuantitativo

Alcance de la
investigacion:
Investigacion
descriptiva.

Meétodo de
investigacion:  Método
inductivo, deductivo.

Instrumentos:
Realizar cuestionario.

Técnicas:
Entrevista.
Encuesta
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA

Obijetivo: La presente encuesta tiene el objetivo de recopilar informacién necesaria
que favorezca al trabajo de titulacion la cual se denomina: ““Estrategias de marketing
y posicionamiento de la boutique S&S, cantdn La Libertad, afio 2022"".

Este cuestionario de preguntas se realiza con fines académicos para la investigacion
universitaria. Por lo tanto, le agradezco su participacion de manera andnima.

Instrucciones: Lea detenidamente las siguientes preguntas y responda macando con
una X segun su criterio.

Datos generales.
Edad:_
Preguntas:

1. ¢Considera que la publicidad es fundamental en todo negocio para atraer

mas clientes en la boutique S&S?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

2. ¢(En qué medio de comunicacion le gustaria que los productos de la

boutique sean exhibidos?

Facebook
Instagram
WhatsApp
Paginas web
Otros
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3. ¢Considera usted que la boutique S&S debe realizar promociones mas

seguidas?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

4. ¢Considera usted que la boutique S&S deberia realizar mas seguido

promociones a través de redes sociales?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

5. ¢Considera usted que el precio de los productos de la boutique influye

directamente en la decision de compra de los clientes?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

6. ¢Qué promociones de venta desearia que ofrezca la boutique S&S?

Sorteos mensuales

Descuentos por cantidad

Mas prendas por un mismo valor

Acumulacion de puntos por compra

Otros

7. ¢Laboutique S&S deberia aplicar descuentos por compra de mayoria a sus

clientes?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo
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8. ¢Considera usted qué la implementacion de una pagina web en la boutique

S&S incidira en el aumento de clientes?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

9. ¢Considera que la calidad del servicio que se ofrece en la boutique S&S?

Muy malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno

10. ¢ Cual es el nivel de satisfaccion que ha tenido con los servicios de ventas

brindados por parte de las asesoras de la boutique S&S?

Muy malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno

11. ¢ Qué considera usted que influye en la captacién de clientes?

Atencion al cliente

Asesoramiento

Ubicacién del local

Variedad de productos

Otros

12. ;Considera usted que se debe mejorar la rotulacion del nombre que al

momento tiene la boutique para mejorar su posicionamiento?

Definitivamente no

Probablemente no

Indeciso

Probablemente si

Definitivamente si




13. ¢La boutique se

usted?
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encuentra en un lugar geograficamente adecuado para

Definitivamente no

Probablemente no

Indeciso

Probablemente si

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

GUIA DE ENTREVISTA

Objetivo: La presente encuesta tiene el objetivo de recopilar informacion necesaria
que favorezca al trabajo de titulacion la cual se denomina: ““Estrategias de marketing
y posicionamiento de la boutique S&S, provincia de Santa Elena, afio 2022"". Este
cuestionario de preguntas se realiza con fines académicos para la investigacion
universitaria. Por lo tanto, le agradezco su participacion al contestar las siguientes
preguntas.

Instrucciones: Lea detenidamente las siguientes preguntas y responda segun su
criterio.

Datos generales:

Nombres y apellidos:

Edad:

Preguntas:

1. ¢Qué estrategias de marketing esta utilizando en su negocio?

2. ¢Cuédles son los medios digitales que utiliza para dar a conocer su
producto/servicio?

3. ¢Cudles son sus competencias y si estan cercanas a su boutique?

4. ¢Qué aspectos considera usted que debe mejorar su negocio?

5. ¢Cree usted que implementar estrategias de marketing como una
pagina web ayude a incrementar las ventas en su negocio? ¢Por qué?

6. ¢Como podria aumentar el posicionamiento de su boutique? ¢Por

qué?



Figura 16 Carta aval emitida por la Boutique S&S.

La libertad, 09 de febrero del 2023.

Estimado
DIRECTOR DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
Ledo. José Tomala Uribe

Presente

En respuesta a lo solicitado para la Srta. Rodriguez Balén Julliana Katherine con C.1
2450594912 le damos apertura para que pueda realizar su trabajo de integracion curricular
titulada: ‘‘Estrategias de marketing y posicionamiento de la boutique S&S’’, con
informacion proporcionada por la Srta. Sdanchez Sandoya Melanie Odalis, queda aprobada

para su debido uso.

Segun tenemos el conocimiento que dicha informacion serd subida a la pagina de la UPSE

la misma que no tendra costo alguno.

Atentamente,

2 0&7‘/ g

Srta. Sanchez Sandoya Melanie Odalis

CI. 2450582941

Nota: Evidencia de la carta aval emitida por la empresa.
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Figura 17 Carta aval emitida por UPSE.

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Oficio N° 087-JXTU-ADE-2023
La Libertad, 10 de febrero de 2023

Srta.

Sanchez Sandoya Melanie Odalis
PROPIETARIA BOUTIQUE S&S
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 recibido solicitud
de la sefiorita Rodriguez Baldn Julliana Katherine, con cédula de ciudadania N°
2450594912, 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 POSICIONAMIENTO DE LA
“BOUTIQUE S&S”, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2022” en la institucion que
acertadamente usted representa, motivo por el cual respetuosamente elevo mi
peticion, para que mediante una CARTA AVAL ratifique la 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 practico.

Por la atencion que brinde a la presente, anticipo agradecimientos y me
suscribo de usted.

Atentamente,
EzhgEniE

JOSE XAVIER /A
p: TOMALA
(3o e

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

C.c. Archivo

JXTU/ss.

UP SE reteis/

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR

Nota: Evidencia de carta aval Emitida por UPSE.



Figura 18 Validacion de encuesta.

Facultad de Ciencias Administrativas
Adminiskracién de Empresas
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FICHA DEL INFORME DE OFPSEON DE EXPERTOS
I DATOS GENERALES:
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Nota. Evidencia de validacion de encuesta.
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Figura 19 Validacion de entrevista.

oy

‘s Facultad de Ciencias Administrativas
k Administracion de Empresas
71998 ‘I

UPSE

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

Titulo de la investigacion: Estrategias de marketing y posicionamiento de la boutique
S&S, cantén La Libertad, ano 2022

Autor del instrumento: Rodriguez Balon Julliana Katherine

Nombre del instrumento: Entrevista

5. ASPECTOS DE VALIDACION

- Muy <
INDICADORES CRITERIOS Deficicnte | Regular | Buena | 0, |-Excdente
2. CLARIDAD Esti ?omudo con knguaje x
apropiado
2 OBIETIVIDAD L-sl.\.c.\’pmsedo en conductas X
medibles
3. ACTUALIDAD Adeeundn 8 e v 1a X
ciencia y la tecnobogia
4. ORGANIZACION Existe una secuencia logxa. X
R Comprende los aspectos en 2
5 SUEICIENCIA cantidad y calidad. X
Adecuado  para  valorar
6.INTENCIONALIDAD | spectos de las estrategias de X
la investigacion
Basado en aspectos kdricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de la X
Investigaan
§. COHERENCIA Slatemstivels’ oo = X
dimensiones ¢ indicadores,
9. METODOLOGIA L coiube g - resporsic . al X
propdsiks del diagndstico.
El mstrumento ¢s adecuado
10. PERTINENCIA para ¢l propdsito de la X
investigacion
6. OPINION DE APLICABILIDAD
( X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado,
Lugar y fecha: La Libertad, 24 de encro del 2023.
= —'—;;
—
&A=
Firma dél Experto Informante
Ing. Mercedes Freire Renddn, MSe.
Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Bena - Ecuador f
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 ©@ O
www.upse.edu.ec e
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Nota. Evidencia de validacion de entrevista.



Figura 20 Certificado de validacion.

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Estrategias de marketing y posicionamiento de la boutique S&S,
canton La Libertad, afo 2022 planteado por ¢l estudiante Rodriguez Balon Julliana

Katherine, doy por validado los siguientes formatos presentados,
1. Encuesta.
2. Entrevista.

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

los fines del tema especificado por el estudiante,

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

uso necesario de este documento que mas convengaa su interés.

La Libertad, 24 enero de 2023

Ing. Mercedes Freire Renddon, MSc.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

UPSE, crece sin lmites

Direccién: Campus matriz, La Ubertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f

www.upse.edu.ec .. s

Nota. Evidencia del certificado de validacion.

©

(>}
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Figura 21 Certificado antiplagio.

Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad, 15 de febrero de 2023

003-TUTOR-AMF-2023

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “Estrategias de
marketing y posicionamiento de la boutique S&S, cantén La Libertad, afio 2022,
elaborado por el(la) estudiante Rodriguez Balon Julliana Katherine, egresado(a)
de la Carrera de Administracion de Empresas, de la Facultad de Ciencias
Administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la
obtencion del titulo de Licenciada en Administracion de Empresas, me permito
declarar que una vez analizado en el sistema antiplagio, luego de haber cumplido
con los requerimientos de valoracion, el presente proyecto, se encuentra con 7%
de la valoraciéon permitida, por consiguiente se procede a emitir el presente

certificado.

Adj%el reporte de analisis.

tentamente,

Ing:-Alvaro-Mejia Freire
C.1.:1801466804
DOCENTE TUTOR

Direccion: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cdigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f vywo o

Nota. Evidencia del certificado antiplagio.
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Figura 22 Porcentaje antiplagio.

m CERTIFICADO DE ANALISIS
E  magister
=

TESIS JULLIANA T o =

Sanilcudes 1w idiama no recanacida
Mombre del documnents: TESIS JULLIAMA docx Depositante: ALYARD ME|LA FREIRE Mumers de palabras: 8455
10 del Fecha de depésito: 15/2/2023 Niamero de caracteres: 54.577
documento: FE6aSh8311c8acT21c2551 bebcflabbcafTSEZ04 | Tipo de carga: interface
Tamafio del documento original: 5364 ko fecha de fin de andlisis 15/2/2023
Ubicacitn de las similitudes en el documento:
Fuentes principales detectadas
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
W B dooumentc proviens de m grupa L
=  Documento de otra usuz
AL & B8 doouments proviens de ofro grupa S
s ) repositorioucedupe| Relacisn entre las estrategias de marketing digital y e pos e
Fuentes con similitudes fortuitas
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
= e redalyc.arg | Estrat 5 | e = T
=  Documento de otra usuaric
2 IL w5 deomens provens de oro grups S
s €) repositorio.utaedu.ec | Marketing digital y posicionamiento de |2 marca en la firic.. ¢ 1qq
. e wnw laciencisecanamica.com | Precio - La Giencia Econsrmica e
s €& repositorio.upse eduwec | Analisis de ventas en el centro comercial Bohia Engoroy u... 4,

Nota. Evidencia del porcentaje antiplagio.

Figura 23 Evidencia de la encuesta.

Nota. Evidencia de la encuesta a clientas de la boutique S&S.
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Figura 24 Evidencia de la encuesta.
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Nota. Evidencia de las entrevistas a clientas de la boutique S&S.

Figura 25 Evidencia de la entrevista.

Nota. Evidencia de la entrevista con duefia y empleada de la boutique S&S.
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Figura 26
Evidencia del RUC
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Esperando a www.qoegle-anaytics.com.

Nota. Evidencia del RUC de la duefia.

Figura 27
Evidencia de tutoria

r 1 N

Nota. Evidencia de tutorias.
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Figura 28

Evidencia de respuestas de entrevista.

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

ENTREVISTA
GUIA DE ENTREVISTA

Objetivo: La presente encuesta tiene el objetivo de recopilar informacion necesaria que favorezca
al trabajo de titulacion la cual se denomina: ““Estrategias de marketing y posicionamiento de la
boutique S&S, canton La Libertad, afio 2022°". Este cuestionario de preguntas se realiza con fines
académicos para la investigacion universitaria. Por lo tanto, le agradezco su participacion al
contestar las siguientes preguntas.

Instrucciones: Lea detenidamente las siguientes preguntas y responda segiin su criterio.
Datos generales:

Nombres y apellidos: We ’an Pe éhncc\e z %onc{oyc.

Género: Femenino(s)
Edad: 23
Preguntas
1. ;Qué¢ estrategias de Marketing esté utilizando en su negocio?
W \nti\%q\pg

2. (Cuales son los medios digitales que utiliza para dar a conocer su producto/servicio?

1 o o o i 9, i . ; \ i
No se e>\0 0 g\ammkcmclc o\ e c\t\\;a\me(\\e Selo es (\Aos eq ushukscxpp
3. ¢Cuales son sus competencias y si estan cercanas a su boutique?

Olevelo Centex @oo\?ql\,eqoo\q lqk@nwm\um —PegueNTs lccales de o

4. ;Qué aspectos considera usted que debe mejorar en su negocio?

Cﬂmt)?tb en e( IQCQ.Q c@;&\?‘lC\\’ (\);e(\’\ﬁc(?cﬂe;‘ ¥ c((»bcuen\os

5. (Cree usted que implementar estrategias de marketing como una pagina web ayude a
incrementar las ventas en su negocio? ;Por qué?

¢ o i o i . ¥
OO?, o gueéen (eu\\mi cxc,(oc\?vcnc-omb de eda mc‘.ne\c\?ﬂq‘em&A\.\( veateS

6. (Coémo podria aumentar el posicionamiento de su boutique? ;Por qué?

;\QX?(M ) oke‘o(oo\\

oo (e celtdod e

uarmtl‘h cﬂe Boco O\D\e\ DHAsS €och‘_&c

Nota. Evidencia de respuestas de la entrevista.



Figura 29 Cronograma de Tutoria

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CRONOGRAMA DE TUTORIAS DE TITULACION
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MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
2022
DCBRE ENERO FBRO
o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 )
No. Actividades planificadas 1-3 5-9 12-16 19-23 | 26-30 1-6 | 7-12 | 13-18 | 19-30 | 1.5 | 6-10 | 11-13 14-17 FECHA
q: Introduccién 13/12/2022
2 Capitulo | Marco Teérico 28/12/2022
3 Capitulo Il Marco Metodolégico 11/01/2023
4 Capitulo Il Resultados 10/02/2023
S Conclusiones y Recomendaciones 10/02/2023
6 Resumen 13/02/2023
7 Certificado Urkund-Tutor 15/02/2023
B //"”—'*" Hasta el
8 Entrega de informe de cu[minﬁcién de tutorias, por parte de los tutores, jueves 16
a Direccién y a la prof s6ra Guia (con documentos de soporte) de febrero
/e /c 7 de 2023

C/ FIRMA DEL ‘KJTOR

NOMBRE: Ing. Alvaro Mejia, MSc.

FIRMA DEL ESTUDIANTE
NOMBRE: Julliana Katherine
Rodriguez Balon



