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

TEMA:

TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE
CALZADO, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2023

TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTOR:

Erika Solange Borbor Anchundia

LA LIBERTAD - ECUADOR

2024



Aprobacion del profesor tutor

En mi calidad de Profesor Tutor del trabajo de titulacion, “Técnicas de merchandising y
posicionamiento en las mipymes de calzado, cantén La Libertad, afio 2023”, elaborado por
la Srta. Erika Solange Borbor Anchundia, egresada de la Carrera de Administracion de
Empresas, Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena, previo a la obtencion del titulo de Licenciada en Administracion de Empresas, declaro
que luego de haber asesorado cientifica y técnicamente su desarrollo y estructura final del
trabajo, éste cumple y se ajusta a los estandares académicos y cientificos, razon por la cual la

apruebo en todas sus partes.

Atentamente

Ing. Arturo Gustavo Benavides Rodriguez, PhD.

Profesor tutor



Autoria del trabajo

El presente Trabajo de Titulacion denominado “Técnicas de merchandising y
posicionamiento en las mipymes de calzado, canton La Libertad, afio 2023”, constituye
un requisito previo a la obtencion del titulo de Licenciado en Administracion de Empresas
de la Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Estatal Peninsula de Santa

Elena.

Yo, Erika Solange Borbor Anchundia con cédula de identidad numero 2450311556 declaro
que la investigacion es absolutamente original, auténtica y los resultados y conclusiones a los
que he llegado son de mi absoluta responsabilidad; el patrimonio intelectual del mismo

pertenece a la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

Atentamente

Evika Borbor A

Borbor Anchundia Erika Solange

C.C. No: 2450311556



Agradecimiento

Quiero expresar mi mas sincero agradecimiento a todos quienes han hecho posible la ejecucion

de este trabajo de titulacion.
En primer lugar, agradezco a Dios por permitirme cumplir esta meta fundamental en mi vida.

A mi tutor y especialista, por su inestimable guia a lo largo de este proceso, quienes con sus
conocimientos, orientacion y consejos fueron imprescindibles para llevar a buen término este

proyecto de investigacion.

También quiero extender mi agradecimiento a todos los docentes de la carrera de
Administracion de Empresas de la Universidad Peninsula de Santa Elena, porque cada uno ha
contribuido de manera significativa a mi formacion académica, con sus ensefianzas y

experiencias compartidas han sido una fuente constante de inspiracion y aprendizaje.

Borbor Anchundia Erika Solange



Dedicatoria

A mis amados padres y familia, por ser mi pilar incondicional, agradezco su confianza en mi.

Sin su constante apoyo este logro no habria sido posible.

A mi hija Emma, mi mayor fuente de inspiracion para esforzarme constantemente en mi
desarrollo profesional. En los momentos de dificultad, tu alegria me da la fortaleza para superar
cualquier desafio. Te dedico este trabajo de titulacion, con la esperanza de que siempre sigas
tus suefios y nunca te rindas, tu presencia en mi vida me llena de un proposito y determinacion

que me impulsan a ser mejor cada dia.

A mis amigos y compaiieros, quienes estuvieron a mi lado en cada momento brinddndome

animos; su apoyo y compaiia durante este viaje han sido invaluables.

Este logro no es solo mio, sino de todos los que creyeron en mi y me apoyaron en cada paso de

este camino.

Borbor Anchundia Erika Solange



Tribunal de sustentacion

el ectr6ni cament e_por

VI ER TOVALA

Lic. José Xavier Tomala Uribe, MSc.

Director de la Carrera

i romdo el ect oni cament e por

-_-r GUSTA
s
i

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD.

Profesor Tutor

XA Fi r mdo el ectr oni canent eCTovO

b EDUARDO VI NI
4 Pl CO GUTI ERREZ

0000000000000 0000000000000000000000000000 0000000

Lcdo. Eduardo Pico Gutiérrez, Mgtr.

Profesor Especialista

Ing. Sabina Villon Perero, Mgtr.
Profesora Guia de la UIC

©0000000000000000000000000000000000000000 000

Lic. Julissa Gonzalez Gonzalez

Secretaria de la carrera
de Administracion de empresas



Indice General

RESUIMEI ..uueenniiiiiiiiiniiniinnensnennensnecssessnssssesssssssessssesssnssssssssassssssssassssssssassssessasess 11
ADSEFACE cceeeeririnriesinnicssnricsssnissssnessssnessssesssssssssssossssssssssssssssesssssossssssssssssssssssssssssssssssss 12
INErOAUCCION couuverennriiinrriisaricssnricssnnicssnrissssressssesssnsssssnessssnosssssosssssssssssssssssssssssssssssns 13
L @8 ) )11 1 [0 O 23
Marco referencial..........cceecenceieiviinisninssnensssnessssnessssncssssnessssscsssssssssssssssssssssessans 23
Revision de 1a [eratura..........ccoueeeiieiiienieciiece e 23
Desarrollo de teorias y CONCEPLOS ...ccueeervrrecsrrersrrcsssressssrcssssncssssssssssesssssssssssessans 29
METCRANAISING ....veeiiieiieeiieee ettt ettt et ettt e et e e b aeeateensee e 29
POSICIONAMICITO ...ovvieiiieiiieiie ettt ettt ettt et e et e e e e saesaseenseeenns 35
O} 1) 1011 030 N 44
MEtOAOIOGIA ..uuueieerriiiinrrcrrariissnricsssrisssstissssnesssnessssnosssssesssssosssssessssssssssssssssssssssssssssssss 44
Disefio de 1a inVEStIZACION. .....ccuieriiieiieiieeiieie ettt 44
Meétodos de 1a INVESTIZACION .......eeviieiieiieeiieiee et 46
PODbIaCiON ¥ MUESLIA .....eeeeiiiiiieiieiie ettt ettt e 47
Recoleccion y procesamiento de datos.........eeceeeeveenieeiieniieeiieniecieeee e 50

L @F: 1 1) 1011 (00 1 TR 53
Resultados y DiSCUSION c..uueeeevveriiiveriissnrinssnnissssnesssnesssnessssnesssssssssssssssssssssssssssessnns 53
Andlisis de resultados de la entrevista a propietarios.........ccceeceeeeveereenieeneennenns 53
Analisis de resultados de la encuesta a colaboradores ............ccoeeveevierieeniiennnnnn. 59
Analisis de resultados de la encuesta a clientes...........cccceeeeeerieniiieniencieeniieeiens 74
DISCUSION cuueiiuiiireireeisnicsaenssnncssecssnessanessansssesssnssssessssssssassssssssesssassssssssnssssesssasssasses 89
PropuesSta....cceecccciicisiicnsnicnsnicssnnissssncssssnessssnesssssesssssosssssosssssssssssssssssssssssssssssssans 91
CONCIUSIONES....uueiiuiiinenuensnecsniissaenssecsssecssessssesssecsssesssnssssssssassssesssssssassssassssessasses 100
ReCOMENAACIONES......uuuiiinruriirsnrinisnrinssnnissssnissssnesssiessssrossssnosssssossssssssssssssssssssseses 101

L 2 15 ) 11 102

APCIAICE .cuvevrinnrrinsneressnricsssrissssnessssnesssssessssssssssssssssssssssesssssssssssosssssosssssssssssssssssssssses 108



Indice de Tablas

Tabla 1. Poblacion de eSTUIO.................c.coeevuieiiiiiiiiieiieeeeeee et 48
Tabla 2. Alfa de Cronbach — encuesta @ CLIERLES ..............c.ccceeveueecueenieeiiesieecieeeee e eaeens 58
Tabla 3. Alfa de Cronbach — encuesta a colaboradores .................cocccevcvevoeecienceeeceeniennnnns 58
Tabla 4. EdQd.........cc.ooeeiiiiiiiiiieeeee e e e 59
Tabla 5. Nivel de EQUCACION ............cc.cocueviiiiiiiiiiiiiiiieceeestee ettt 60
Tabla 6. Género de colaboradores..................cocuviviiniiiiiieiiiiiiiesieeeeese e 61

Tabla 7. ;Cudl de estas opciones considera indispensables al elegir el tipo de calzado que
VENAE €N I @MPIESA? ...ttt ettt ettt et te et e s abe e teeeaaeebeeenneeseas 62
Tabla 8. ;Considera usted que la ubicacion en donde funciona la empresa es la adecuada? 63
Tabla 9. ,;Qué aspecto de atraccion visual ha implementado para diferenciarse de su
COMPEICHICIA? ...t ettt e et e sttt e ettt e sttt e e st e e et e e e nabeesasbeesnsbeeensaeesnseeesaseeesnseeenns 64
Tabla 10. ;Cudl de las redes sociales utilizaria como plataforma digital para promover la
Adquisicion de SUS PFOAUCTOS? ..........ccueecueeeueeiieiieeie et ete et st staeste et eseaeeseesaaeeseessseeseas 65
Tabla 11. ;Cual de las siguientes estrategias de diferenciacion de productos aplica en la
EINPFESA? ...eeeneeeeeee et et e e et e et e ettt e et e et e ettt e e a bt e e e abeeesabee e ab e e eabeeenateeenbteeenbteeenbeeenanes 66

Tabla 12. ;Estd de acuerdo en que la empresa se actualice constantemente con tendencias

innovadoras del MErCAAO? ...............ccocouieiiiiiiiiiiiieieeeeeet ettt 67
Tabla 13. ;Considera usted que la empresa tiene reconocimiento en el mercado local? ....... 68
Tabla 14. ;Qué factor considera que impulsa la decision de compra del consumidor? ......... 69

Tabla 15. ;Qué aspectos del negocio considera importantes para llamar la atencion del

CLIBMIE? ...ttt ettt et a ettt b ettt b et ettt 70
Tabla 16. ;Qué estrategias de fidelizacion de clientes utiliza en la empresa? ....................... 71
Tabla 17. ;Aplica la empresa el servicio postventa con sus clientes? ............ccocceeeeeveueennn. 72

Tabla 18. ;Qué promociones innovadoras y atractivas aplica para promover la venta de sus

DFOAUCTOS? ...ttt ettt et ettt ettt e st e e bt e e ate e s bt e saseenseesabeenseeesseenseessseenseannns 73
Tabla 19. Edad de CLERIES ..........c..cocoeeeieiiiiieiiiieestee ettt e 74
Tabla 20. Nivel de educacion de Clientes.................cocooeevereeniiiiioiinieieneneeeseeeee e 75
Tabla 21. GENero de CLIENLES............c.oocueveevuiiiiiiiiieieseee ettt 76

Tabla 22. ;Cual de estas opciones vienen a su mente, cuando piensa en un estilo de calzado

TACAL? oo 77



Tabla 23. ;Considera que las tiendas de calzado emplean estrategias comerciales para llamar
SU ALENCION COMO CLIEIEE? ..ottt sttt 78
Tabla 24. ;Considera esencial alguno de estos aspectos de atraccion visual al momento de
comprar en una tienda de Calzado? ................ccoccoveieiiiiiiiiiiiiiiese s 79
Tabla 25. ;Cudl de las redes sociales utiliza como plataforma digital para recibir informacion
acerca de productos de CAIZAAO? .................coocuevieecuieiiieiiecie ettt 80
Tabla 26. ;Queé estrategias de diferenciacion de productos considera mas llamativas cuando
VA A COMPYAT CAIZAAO? ...ttt ettt st eae b e aseesees 81
Tabla 27. ;Estd de acuerdo en que las tiendas de calzado se actualicen constantemente con
tendencias innovadoras del MercAdO? ................ccccoceviiiiniieniiiiiiiiieeeee e 82
Tabla 28. ;Influye en su decision de compra el reconocimiento de una marca de calzado? .. 83
Tabla 29. ;Qué factores cree que influyen en su conducta como consumidor al comprar
CAIZAAO? ...ttt ettt ettt ettt 84
Tabla 30. ;Qué aspectos de los negocios considera que llaman su atencion como cliente? .. 85
Tabla 31. ;Queé estrategias de fidelizacion de clientes cree que son mas efectivas para motivar
su decision de compra en una tienda de calzado? ..................ccccceveieioeiiciiniieiiieiieeeeeeen, 86
Tabla 32. ;Considera que el servicio postventa es una propuesta indispensable que deben
emplear las tiendas de CAlZAdO? ...................cccueeeiiieiiiiiiiiieiieee ettt 87

Tabla 33. ;Qué promociones innovadoras y atractivas utilizan las tiendas de calzado para

promover la venta de SUS PrOAUCIOS? ...........cooeueecieeieeiiesiieeie ettt 88
Tabla 44. Matriz FODA .......cccoooueiiiiiiiiiiieieeeeeeee ettt st 92
Tabla 45. Matriz CAME ...........cocooiiiiiiiiieiieeeeeeee ettt st 93
Tabla 46. Plan de ACCION .............coeevueiiiiiiiiiiieieeeeee ettt 95
Tabla 47. Cronograma del plan de ACCION ................cccoeeceeecuienieieiiieeieeiiesie e 97

TaDIA 48. PFOSUPUESTO ......veeeeeeeieeieee ettt ettt seesaseensaesabeesseessseenseesnnaans 98



10

indice de Figuras

FIGUIA 1. EAAA ..ottt ettt ens 59
Figura 2. Nivel de EdUCACION ...........cccoovcueeiiieiieieeiieiieee ettt 60
Figura 3. Género de colaboradores ....................cccoouvviniiniinsiniiiniiiinieneee e 61
Figura 4. Tipo de calzado ofertadon.....................cccooceevenoiininiiniiniiiinieneeeseeeee 62
Figura 5. Ubicacion en donde funciona la empresa...............occeevceeecveceeeceeeseenannn. 63
Figura 6. Aspecto de atraccion VISUQL ................cccccoceevevieneiiiniiiniiienieneee e 64
Figura 7. Plataforma digital ..................cccooooueeiuieiiiaiieiieeiieeieeie et 65
Figura 8. Estrategias de diferenciacion de productos ................ccccccvcevvereerceeneenne. 66
FIGUIA 0. JHNOVACION ...ttt 67
Figura 10. Reconocimiento en el mercado local ...................ccooeevevveniienoennenceannanne. 68
Figura 11. Conducta del cOnSUMIAOF .................ccccooieviniiininiiniiniienieseee e 69
Figura 12. Atencion del Cliente................c.ccccuvvuiviiiiiiiniiiiiiieeeeeesese e 70
Figura 13. Fidelizacion de Clientes ................coccovcuevieoinieneniiniiniieienieseee e 71
Figura 14. Servicio POSIVERLA ...........cccocueviiiiiiiiiiiiieieeieseee sttt 72
Figura 15. Promociones innoVAAdOTas ...............cccccueveevirieiiiniisiineeiesieneee e 73
Figura 16. Edad de CIIENIES ............ccceeuiiiiiiiiiiiiiiieieeeeseeeste ettt 74
Figura 17. Nivel de edUCACION ...............ccocueveiriiiniiiiiiiiiieieeesteeeeeese e 75
Figura 18. Género de CLIENIES ...........c.ccceviiiiiciiniiiiiieiieseeestest ettt 76
Figura 19. Marca de calzado ideal......................cccccooviviininiinoiiniiiinieneeeseeeene 77
Figura 20. Analisis externo de estrategias comerciales ...............coccvvuevoereenceeneenne. 78
Figura 21. MerchandiSing VISUGL ...............c.cccooviviiniiiinieneieneeseeeetese e 79
Figura 22. Merchandising digital ................ccccccoevieioiieiiiiiieiieeieeeeee e 80
Figura 23. Estrategias de diferenciaCion...............cccouuevueecieniieniieenieeiiieiieeieeseeeaens 81
Figura 24. INROVACION ........cc.cccueviiiiiiiiiiiiiieeeestee ettt 82
Figura 25. Reconocimiento de Una marca ................ccccceceeverceenoeeneesieneeneeeneeneeennes &3
Figura 26. Conducta del conSUmidor .................cccocceevenieniinneniiiniiienieneee e 84
Figura 27. Atencion al Cliente................cccocuovevviiiiniiiiiiieieieseee et &5
Figura 28. Fidelizacion de ClieNtes ................coccovueviivinieniniiiienieeieseese e 86
Figura 29. Servicio POSIVERLA ...........cc.cccuiviiiiiiiiiiiieieeieseee sttt 87

Figura 30. Innovacion en promoCiON ................ccccueveeeerienersiesieneeieseese e 88



11

TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE
CALZADO, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2023.

AUTOR:
Borbor Anchundia Erika Solange
TUTOR:

Ing. Benavides Rodriguez Arturo Gustavo, PhD.

Resumen
Las técnicas de merchandising constituyen una herramienta de marketing que ayuda a las
micro, pequefias y medianas empresas a potenciar sus actividades mediante el andlisis del
entorno para gestionar estrategias que involucren mejorar deficiencias. La presente
investigacion fue desarrollada en el canton La Libertad, provincia de Santa Elena, cuya
problematica se destacé mediante el analisis de la situacion actual del sector de venta de
calzado que llevo a considerar que las mipymes enfrentan desafios para destacar en el mercado
local, por lo que existe la necesidad de reestructurar estratégicamente la manera en que aplican
el proceso para promover su posicionamiento, que conllevé a formular el siguiente objetivo
principal que consiste en determinar las técnicas de merchandising mediante un analisis de la
situacion actual que impulsan el posicionamiento de las mipymes de calzado en el cantén La
Libertad. La metodologia aplicada para lograr el objetivo planteado se basé en un estudio de
tipo no experimental, con enfoque mixto y alcance descriptivo, en donde fueron empleadas
entrevistas a propietarios y encuestas a colaboradores y clientes elegidos mediante el tipo de
muestreo probabilistico aleatorio simple. Los resultados determinaron que la aplicacion de las
técnicas de merchandising impulsardn el posicionamiento de las mipymes de calzado del
canton La Libertad, por lo que se comprueba la idea defender planteada, que permitio establecer
como conclusion la importancia de aplicar adecuadamente las técnicas de atraccion visual, de
gestion de procesos e innovacion digital, mediante la formacioén de estrategias derivadas del

andlisis interno y externo de dichos establecimientos.

Palabras claves: Merchandising, posicionamiento, técnicas, estrategias, competitividad.
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MERCHANDISING AND POSITIONING TECHNIQUES IN FOOTWEAR MSMES,
CANTON LA LIBERTAD, YEAR 2023.

AUTHOR:
Borbor Anchundia Erika Solange
TUTOR:

Ing. Benavides Rodriguez Arturo Gustavo, PhD.

Abstract
Merchandising techniques are a marketing tool that helps micro, small and medium-sized
enterprises to enhance their activities by analyzing their environment to manage strategies that
involve improving deficiencies. This research was developed in the canton of La Libertad,
province of Santa Elena, whose problem was highlighted through the analysis of the current
situation of the footwear sales sector that led to consider that MSMESs face great challenges to
stand out in the local market, so there is a need to strategically restructure the way in which
they apply the process to promote their positioning. which led to the formulation of the next
main objective, which consists of determining merchandising techniques through an analysis
of the current situation that promote the positioning of footwear MSMEs in the canton of La
Libertad. The methodology applied to achieve the proposed objective was based on a non-
experimental study, with a mixed approach and descriptive scope, where interviews with
owners and surveys of employees and customers chosen through the simple random
probabilistic sampling type were used. The results determined that the application of
merchandising techniques will boost the positioning of footwear MSMEs in the canton of La
Libertad, so the idea of defending is verified, which allowed establishing as a conclusion the
importance of properly applying the techniques of visual attraction, process management and
digital innovation, through the formation of strategies derived from the internal and external

analysis of these establishments.

Keywords: Merchandising, positioning, techniques, strategies, competitiveness.
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Introduccion

En la actualidad las empresas enfrentan grandes desafios para superar las secuelas
ocasionadas por la crisis econdmica mundial debido a varios factores financieros, politicos,
sociales o sanitarios, que poseen un impacto significativo en los diversos sectores comerciales,
lo que provoco una transformacion notable en el comportamiento del consumidor y la forma
en que se demandaba tradicionalmente los productos, bienes o servicios. Estas modificaciones
se aplicaron de manera progresiva para cumplir con las expectativas del cliente, que permitid
implementar cambios incrementales mediante la aplicacion de estrategias adecuadas para

garantizar la vigencia de su actividad comercial a largo plazo.

Segun Dini y Stumpo (2020), en la documentacion referente al proyecto de estudio de
las mipymes en América Latina resaltaron que, estas empresas poseen un gran peso en el tejido
productivo porque representan el 99% de empresas formales en Latinoamérica y generan el
61% de empleo formal. La Comision Econdmica para América latina y el Caribe (CEPAL) y
la Union Europea resaltan que estas unidades econémicas han presentado limitaciones que se
ven reflejadas en la débil vision estratégica para la transformacion productiva que incluye
cambios en el &mbito tecnoldgico y organizativo, en comparacioén con las empresas de gran

escala que en la mayoria de los casos han permitido llegar a un alto nivel productivo.

Cabe destacar que el 2020 fue un afio decisivo para las mipymes porque se proyectaba
una destruccion de aproximadamente 8,5 millones de puestos de trabajo que representaban el
8,1% del porcentaje total de empleabilidad del sector empresarial, en donde la actividad
econdmica de mayor relevancia es el comercio al por mayor y menor, que necesitaron tomar
medidas para sobrellevar la crisis econémica mundial. El sitio web oficial de la CEPAL (2020),
menciona diversos tipos de secuelas a causa del Covid-19 y destaca la gran influencia en las

mipymes quienes lucharon para mantener la demanda de sus productos en el confinamiento.

En base a dichas consecuencias se fomento el uso de las estrategias de marketing como
el merchandising que se ha convertido en una herramienta crucial que potenciadas
eficientemente ayudan a trascender fronteras hasta poder consolidarse como un referente
global, pero este es un reto que enfrentan las mipymes, viéndose en la necesidad de adaptarse
a las nuevas realidades del mercado, para enfrentar la creciente presencia de cadenas nacionales
o internacionales que utilizan metodologias influenciadas por los avances tecnologicos, que les
ayud6 a forjar una ventaja competitiva desde la transformacién del punto de venta para

fortalecer la percepcion de la marca en diferentes paises y culturas.
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En el Ecuador, el merchandising constituye un componente esencial para las empresas
exitosas que han buscado destacarse pese al entorno competitivo en el que se encuentran; cabe
considerar que, la diversidad geografica y cultural de las diferentes regiones de este pais, en
donde las empresas tienen el deseo de potenciar el posicionamiento y aumentar la visibilidad
de su marca para ser competitivos y mantener la vigencia de su actividad comercial con el pasar
de los afios, esto se puede lograr mediante la aplicacion de técnicas estratégicas en donde
prevalece la autenticidad y sostenibilidad, para inspirar a otras empresas a su transformacion o
adaptacion a las nuevas tendencias del mercado, que permiten satisfacer las necesidades de

quienes actualizan sus conocimientos constantemente.

Segun Rodriguez et al. (2019), en el articulo cientifico acerca de la competitividad
empresarial en Manta, determind que del 100% de las empresas en Ecuador, existe un 90,78%
de microempresas, el 7,22% pertenece a pequetias empresas; un 1,57% a las medianas y el
0,43% son grandes. A partir de estos datos se establece que el personal de una microempresa
equivale de 1 a 9 empleados, a una pequefia empresa desde 10 hasta los 49 trabajadores y para
una mediana tipo A, de 50 a 99, mientras que la B corresponde de 100 a 199, cabe senalar que

también pueden ser segmentados por el valor de venta anual generado.

Las mipymes enfrentaron grandes desafios estratégicos en cuanto a aspectos como la
innovacion en la promociodn, comercializacion y ventas porque han arraigado ciertas nociones
empiricamente para mantener activos sus canales de comunicaciéon con sus consumidores.
Segun lo que manifestd6 Reyes (2020), en el ensayo acerca del andlisis de la estimulacion
profesional en actividades comerciales de calzado, prevalece la gran diferencia existente entre
las empresas o industrias con las mipymes, por la importancia que le otorgaron a la innovacion
y a la creacion de valor para ser lider en el mercado, considera aspectos claves en base al estudio

de su segmento para poder expandirse favorablemente.

Aplicar las técnicas de merchandising efectivamente representa una habilidad que busca
estimular la influencia de una empresa o una marca en la mente de los consumidores mediante
la aplicacion de diversas estrategias promocionales con el objetivo de potenciar el incremento
de las ventas de productos o servicios, por ello se destaca que el Ecuador es reconocido por su
belleza natural, en donde dicho aspecto es clave para la economia de los residentes que poseen
negocios de actividades comerciales o empresas en las diversas regiones, especialmente en la
zona costera en donde existe una gran afluencia de turistas en feriados por las festividades que

son desarrolladas en el transcurso del afio.
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En la Provincia de Santa Elena se ha evidenciado una demanda insatisfecha de
consumidores sea por el insuficiente abastecimiento de productos en el mercado, en donde las
principales fuentes de comercio son obtenidas de elementos artesanales, gastronomicos,
turisticos, agricolas o relacionados al comercio de calzado o prendas de vestir, que determina
la importancia de considerar aspectos locales para ejecutar acciones estratégicas y lograr que
las micro, pequefias y medianas empresas mejoren su posicionamiento en el mercado, para
mantener una ventaja Optima que les permita mejorar procesos comerciales y aportar al

crecimiento econdomico local.

De acuerdo con Cacao (2022), en su proyecto de investigacion acerca del desarrollo
socioecondmico del sector artesanal de calzado de la comuna Valdivia de la Provincia de Santa
Elena, el merchandising lleva pocos afios de ser potenciada en el mercado local, por lo que
recomienda que el talento humano de las empresas locales necesitan capacitarse en los modelos
actuales de marketing efectivo que les permitan potenciar el posicionamiento de su marca
mediante la mejora en el acceso al punto de venta, optimizacion de espacio o con la promocion

innovadora de los productos para renovar la imagen de su negocio.

El merchandising gestiona aspectos desde el punto de venta hasta concretar una compra
en pequefios o grandes negocios, por ello utiliza la inteligencia cognitiva de sus consumidores
para obtener datos psicologicos que ayudan a establecer estrategias claras en el entorno; en
base a la actividad econdmica del negocio, y se realiza la formulacion de estas estrategias para
promover un estimulo afectivo con los consumidores para atender sus necesidades, establecer
una relacion directa que influye en una retencion y posterior fidelizacion de los clientes que
permite tener una buena percepcion en el medio comercial que influye en el aumento de las

ventas.

Al analizar el sector de la industria del calzado, se define una amplia gama de disefios
tanto para damas o nifias, también para caballeros o nifios y en diferentes categorias como
deportivos, casuales o formales, que deben considerar aspectos como el confort, la seguridad
y las tendencias de estilos para satisfacer las necesidades de sus consumidores y ampliar los
segmentos de mercado para ser altamente competitivo y presentar sus productos de manera
correcta. Diversas tiendas de calzado del canton La Libertad emplean empiricamente técnicas
tradicionales de marketing, dado que esta industria es muy diversa y debe mantenerse a la
vanguardia con la moda; razén principal para desarrollar este estudio que determina la relacion

directa entre las técnicas de merchandising y el posicionamiento de las empresas.
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El planteamiento del problema del presente trabajo de investigacion surge del analisis
estratégico de la situacion actual de las micro, pequefias y medianas empresas que enfrentan
retos importantes debido a la crisis econdomica global, que tuvo gran impacto en los sectores
comerciales, que afectan a este tipo de negocios porque ha generado dificultades financieras y
disminucién en el poder adquisitivo de la poblacion, ante ello se ha tenido que implementar
estrategias Optimas para fortalecer la posicion de una marca, y es preciso mencionar a Mayta
(2020), quien en su tesis doctoral acerca del estudio del Merchandising y decision de compra
de los clientes de la marca peruana Vistony, sefialé diversos errores frecuentes que cometen

estos pequefios comercios.

En relacion con lo establecido por Mayta (2020), que destaca la realidad actual de las
mipymes comerciales que pese a la preocupacion para cambiar aspectos empiricos arraigados
en la mente de los propietarios para mejorar la posicion de su marca o negocio en el mercado
local, resulta dificil aplicar correctamente las técnicas de merchandising por la escasez de los
recursos disponibles, que conducen a estos negocios a enfrentar dificultades de inversion por
las limitaciones financieras que se ven reflejadas en la incorrecta implementacion de estrategias

que generen ventajas competitivas en su entorno.

Esta causa evidencia principalmente la ausencia de letreros o vitrinas llamativas en el
punto de venta fisico o mediante el uso de herramientas digitales promocionales que puedan
atraer a nuevos clientes, pese a contar con los medios necesarios basicos para crear una imagen
atractiva que le ayude a generar una ventaja competitiva frente a sus principales competidores
del mercado, atn estos tipos de negocios pasan desapercibidos en el entorno, debido a la alta
resistencia al cambio fomentada por el miedo a innovar, convirtiéndose en un obsticulo
relevante que afecta directamente a su crecimiento porque su principal ingreso radica en las

ventas directas diarias de los productos, especificamente en la tienda fisica.

En base a esta redaccion se enfatiza que otro de los problemas principales en las
mipymes radica en la ineficiente asignacion de los espacios para areas especificas, que destaca
la inadecuada organizacion del inventario para el ptblico objetivo, puesto que en la mayoria
de ellas la categorizacion de los productos es escasa, y las personas perciben esta inadecuada
organizacion porque presentan problemas con la visibilidad en las perchas, accesibilidad o
comodidad, en donde la experiencia de compra es poco agradable y provoca una caida en las
ventas, porque es necesario impulsar una prueba de calzado adecuada por medio de estilos o

categorias para una mejor facilidad al elegir el producto.
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A partir de las nociones de los autores Véasquez y Ramoén (2021), en su trabajo de
titulacion referente al merchandising en la empresa “Vida Nueva” en Cuenca, evidencia la
necesidad de implementar nuevas técnicas o estrategias de mercadeo en las mipymes
ecuatorianas para impulsar el posicionamiento a nivel nacional que es limitado por el
desconocimiento de los propietarios conformistas con un ingreso minimo percibido mediante
aspectos de promocion tradicionales que se han arraigado en la cultura de ventas. Esta situacion
problematica presente en los negocios minoristas del Ecuador condiciona a que los

consumidores tengan una percepcion desfavorable con respecto a estos establecimientos.

También se ha percibido que la mayoria de los propietarios de las mipymes se niegan a
asumir riesgos en la implementacion de nuevas estrategias por los costos que le representaria,
de los que consideran que el retorno es a largo plazo, segin lo expresado por Chiriboga y
Guevara (2023), en su trabajo de titulacion acerca del merchandising y la relacion con la
fidelizacion de clientes, evidencia la necesidad de aplicar tendencias innovadoras que aumente
el nivel confianza mediante la retencion de clientes, sin embargo, es preciso destacar que el
mercado actual es altamente competitivo y aquellas mipymes que han adaptado débilmente
estas innovaciones son las que tienden a desaparecer porque los propietarios poseen una

resistencia al cambio y prefieren mantenerse en su zona de confort.

La mayoria de las mipymes en el Ecuador se enfocan en aspectos tradicionales, muchos
llevan afios en el mercado donde han pasado de generacion en generacion, pero pocos emplean
tendencias innovadoras que ayude a incrementar sus ventas, incluso son muy escasos los
negocios que cuentan una marca especifica que permita diferenciarlos de los demas
establecimientos de calzado, porque la inversion en estrategias como el uso de un logo y un
eslogan que los identifique y que genere una atraccion visual, sea de manera digital o fisica

para mejorar la imagen de su micro, pequeiia o mediana empresa es insuficiente.

En base a lo anteriormente destacado es preciso mencionar que solo grandes empresas
emplean técnicas actuales de marketing como el merchandising para llegar a su segmentacion
de clientes establecida, y mantienen su enfoque en crear una propuesta de valor factible para
salvaguardar su posicionamiento en el mercado, dicho aspecto es una amenaza para la mipymes
que buscan mantener su vigencia sin implementar ninguna medida de competitividad, porque
los propietarios tienen poco interés en recibir o brindar capacitaciones a sus colaboradores
para adquirir conocimientos innovadores que le permitan mejorar la imagen de su marca y son

conformistas con el ingreso diario para la subsistencia del negocio.
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Segun el contexto comercial de los negocios dedicados a la venta de calzado en la
provincia de Santa Elena, existe un déficit en el empleo de técnicas innovadoras, por la gran
resistencia al cambio de los propietarios o administradores de las mipymes, quienes aun usan
métodos comerciales tradicionales, porque se resisten a innovar en la aplicacion de estrategias
actuales, que se ve reflejado en las deficiencias ocasionadas por la falta de conocimientos sobre
la atencion adecuada a los consumidores, porque en la mayoria de las mipymes las personas
que atienden a los clientes poseen conocimientos débiles acerca de habilidades para brindar un

servicio de calidad.

Cabe destacar lo manifestado por Demera (2020), en su trabajo de titulacién en donde
consider? las estrategias de marketing que permiten fortalecer el posicionamiento de una marca
de calzado de la provincia, en su redaccion revela que las tiendas del comercio minorista
dedicadas a la industria del calzado del canton, también evidencian un déficit en formacion de
técnicas innovadoras, puesto que por la limitaciéon econdmica, las capacitaciones en areas de
mercadeo tanto de propietarios y colaboradores son ineficientes y conducen a una posicion
menos competitiva que lleva a la disminucion de clientes derivada en una insuficiencia de

ventas, que conduce a muchos de estos negocios al fracaso.

De acuerdo con lo manifestado por los autores mencionados que resaltan la
insuficiencia de recursos como factor determinante que contribuye a la incorrecta aplicacion
de técnicas de merchandising en las mipymes de comercio minorista que tratan de enfrentarse
a la intensa competencia con las grandes corporaciones, porque estas empresas han logran
arraigarse en el mercado local por ofrecer precios mas bajos dado a sus alianzas estratégicas
para obtener un liderazgo de costos efectivo que le permita obtener un ingreso factible y una
rentabilidad adecuada. Otra consecuencia destacada se ve reflejada en un déficit de ventas
porque los clientes tienden a buscar opciones de establecimientos en donde reciban un servicio

de calidad y la informacion adecuada acerca de producto a adquirir.

Cabe destacar que las mipymes se encuentran limitadas en sus habilidades comerciales
por la reduccion de su capacidad para aprovechar sus fortalezas y oportunidades, en
comparacion con las grandes empresas reconocidas que poseen una variedad de productos, que
dificulta la supervivencia de estos negocios que escasamente invierten en investigacion y
desarrollo que provoca una desigualdad de oportunidades para prevalecer en el mercado, por
el ineficiente interés de crear de una estrategia soélida para lograr una diferenciacion y

mantenerse competitivo frente a estas grandes empresas.
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El analisis de la situacion actual del sector de venta de calzado ha llevado a considerar
que las mipymes enfrentan grandes desafios para destacar en el mercado local y superar a su
competencia, por lo que tienen la necesidad de reestructurarse estratégicamente para mejorar
su estabilidad econdémica, que orient6 a plantearse la siguiente problematica:

(De qué manera las técnicas de merchandising impulsan el posicionamiento de las
MiPymes de calzado del canton La Libertad? Esta formulacion problémica procura resolverse
mediante la resolucion de la siguiente sistematizacion del problema, que pretende responder
a las siguientes interrogantes:

- (En qué estado se encuentra el analisis de la situacion actual de las mipymes de

calzado en el cantdn La Libertad?

- (Qué técnicas del merchandising se aplican en la actualidad para la fidelizacion de los

clientes de las mipymes de calzado del cantén La Libertad?

- (Qué estrategias competitivas de merchandising permitiran el posicionamiento de las

mipymes de calzado del canton La Libertad?

Para fortalecer el presente trabajo de investigacion fueron analizados los aspectos
primordiales para resolver esta problematica de estudio que permitieron establecer mejoras en
el nivel de posicionamiento del mercado de estos establecimientos, que se van a expresar
mediante una propuesta innovadora que permita optimizar procesos y considerar los aspectos
necesarios para fomentar la fidelizacion de clientes, que llevo a plantear el siguiente objetivo

general que consiste en:

Determinar las técnicas de merchandising mediante un analisis de la situacion actual
que impulsan el posicionamiento de las mipymes de calzado en el cantén La Libertad. El cual

pretende resolverse mediante el cumplimiento de los siguientes objetivos especificos:

- Diagnosticar la situacion actual mediante un analisis del estado de las mipymes de

calzado en el canton La Libertad.

- Identificar las técnicas de merchandising que influyen en la fidelizacion de los clientes

de las mipymes de calzado del cantoén La Libertad.

- Proponer qué estrategias competitivas de merchandising permitiran el

posicionamiento de las mipymes de calzado del canton La Libertad.
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Este trabajo de investigacion posee su justificacion tedrica en cuanto al estudio sobre
la influencia que las técnicas de merchandising poseen sobre el posicionamiento de las
mipymes dedicadas al comercio o distribucion de calzado, se fundamenta en aspectos
esenciales como la visibilidad, la exhibicion y el disefio del punto de venta, tanto en medios
fisicos como en digitales, para satisfacer las necesidades de los principales clientes, y destaca
la gran influencia tecnologica, la personalizacion y el liderazgo en innovacion o costos, asi es
como emerge el merchandising como una tendencia actual que motiva y promueve a trabajar

en la satisfaccion de los consumidores.

En un mercado en constante evolucion para solidificar las marcas empresariales y
mantener la competitividad de los negocios, autores como Pefialosa et al. (2018), quienes en
su estudio acerca de la incidencia de la aplicacion de técnicas de merchandising a nivel
mundial, destacan la importancia de emplear este tipo de estrategias para captar un mayor
nimero de consumidores finales, y enfatizan que el proceso de compra puede convertirse en
una experiencia agradable impregnandose positivamente en la mente del cliente. En base a este
estudio se resalta que mediante el andlisis de las caracteristicas de cada segmento de clientes
es posible consolidar el éxito de una tienda minorista, para modificar aspectos como el

ambiente visual y la disponibilidad atinada de los productos.

De la misma manera cabe considerar factores estudiados por Demera (2020), quien en
su investigacion acerca de la aplicacion efectiva de estrategias de marketing y la gran influencia
en el posicionamiento de una marca comercial, evidencia la necesidad existente de aplicar las
técnicas del merchandising visual en las mipymes, que son tiendas pequefias y medianas con
deficiencias tanto externas e internas, en donde los administradores de estos negocios poseen
una alta resistencia al cambio, en donde predomina el poco interés en mejorar su apariencia
fisica para que sea atractiva visualmente y se encuentre a la vanguardia con las tendencias del

mercado.

Otro aspecto relevante que deberian considerar la mipymes locales consiste en analizar
las sugerencias de los clientes frecuentes mediante el uso aplicativo de técnicas como el
merchandising de gestion o el digital que pueden ejecutarse de manera sencilla e inclusive
mediante una evaluacion con respecto a su inventario, para determinar los productos que tienen
mayor salida, mejorar la visibilidad o exhibicion pertinentes para captar la atencion del
comprador y considerar la modificacion de aspectos importantes en base a las sugerencias y

comentarios de los consumidores.
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El enfoque por el cual se ha determinado realizar un estudio en el sector comercial de
calzado posee una justificacion practica por la influencia estratégica de las técnicas de
merchandising como una herramienta de posicionamiento indispensable para mantener la
competitividad en el mercado actual. Cabe considerar que en las tiendas del comercio al por
menor, existe una necesidad de capacitacion en cuanto a las técnicas de merchandising visual,
de gestion y digital, porque en estos establecimientos los propietarios y colaboradores necesitan

recibir una orientacion formativa para que potencien su posicionamiento.

La forma en que se pretende resolver la problematica correspondiente a la manera de
cémo aspiran mejorar la percepcion de las mipymes de calzado, consiste en emplear técnicas
del merchandising visual para lograr mediante la recopilacion de informacion, la aplicacion de
encuestas breves y directas de satisfaccion del cliente en el punto de venta, mediante
formularios electrénicos que incluyan preguntas acerca de la disposicion o exhibicion de
productos, visibilidad de las etiquetas informativas y aceptacion de vitrinas o estantes
llamativos, por medio de dispositivos méviles que facilitan la recopilacion de respuestas para
el posterior andlisis basado en las sugerencias directas de los clientes para potenciar la

personalizacion.

En cuanto a la deficiencia en el empleo de técnicas innovadoras, la manera en que
pretende resolverse radica en la adopcion de herramientas de merchandising digital como el
uso de las redes sociales para promocionar las mercancias disponibles, los descuentos u ofertas
por liquidacion de productos durante un periodo de tiempo o aquellos en liquidacion por
cambios de temporadas o tendencias; en este tipo de campafias es necesario ofrecer incentivos
por interaccion directa, mediante la creacion de un canal de comunicacion nuevo en donde se

potencie el servicio postventa para que el proceso de compra sea desde cualquier lugar.

Es necesario destacar que, para afrontar la alta resistencia al cambio de los propietarios
y colaboradores de las mipymes de calzado, es necesario motivar a la participacion en
programas como talleres o seminarios de capacitacion personal que es un aspecto esencial
considerado en la aplicacion de las técnicas del merchandising de gestion, el cual se enfoca en
el fortalecimiento y desarrollo de las habilidades personales con la adopcion de nuevos
conocimientos que faciliten el empleo de nuevas practicas en cuanto a la gestion de espacios
para mejorar la presentacion promocional de los productos disponibles y optimizar la

navegacion fisica del cliente para que pueda circular libremente por el establecimiento.
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El andlisis de esta justificacion del presente estudio permite establecer la idea a
defender en donde afirma que, la aplicacion de las técnicas de merchandising impulsaran el
posicionamiento de las mipymes de calzado del canton La Libertad. Este enfoque fundamenta
la capacidad del merchandising para mejorar la visibilidad y atractivo de los productos, lo que
a su vez aumenta las ventas y la lealtad del cliente. Al implementar estrategias efectivas de
presentacion de productos, las mipymes pueden diferenciarse de la competencia y captar la
atencion de consumidores potenciales. Ademas, el merchandising bien ejecutado crea una
experiencia de compra positiva, fortaleciendo la marca y presencia en el mercado local, que
respalda que estas técnicas son fundamentales para el crecimiento y éxito de las micro,

pequefias y medianas empresas en un entorno competitivo.

La distribucion del contenido considerado para abordar el tema de titulacion se

fundamenta en el desarrollo de los capitulos del trabajo de investigacion:

Inicia con una introduccion en donde detalla principalmente la manera en que emplean
técnicas del merchandising a nivel macroeconémico, en donde considera aspectos que emplean
empresas internacionales para solidificarse, también describe la influencia en el ambito
nacional y a nivel local; detalla la situacion problematica, y realiza una deduccién de manera
global para definir aspectos relevantes en el contexto nacional, para aterrizar en una descripcion
a nivel local, ademas describe la formulacion, sistematizacion, objetivo general, objetivos

especificos, la justificacion tedrica — practica, la idea a defender y el mapeo.

El capitulo I, determina el marco referencial en donde profundiza la revision de la
literatura consultada, destaca articulos cientificos, tesis o trabajos de titulacion que
fundamentaron el estudio; también describen las variables, dimensiones e indicadores que

componen las bases teoricas o conceptuales del documento.

El capitulo II, describe el marco metodoldgico en donde aborda el disefio y los
métodos de investigacion, describiendo la poblacién y muestra empleada en el estudio y las

técnicas e instrumentos para el procesamiento de los datos.

El capitulo III, detalla el andlisis de los datos obtenidos, haciendo referencia a los
resultados que permitieron generar una discusion con respecto a la literatura consultada, que
con la comprobacién de la idea a defender ayudaron a plasmar las respectivas conclusiones y
recomendaciones. Por tltimo, se realiza una propuesta que describe estrategias y acciones que
deben ejecutar las mipymes para obtener resultados positivos e impulse al posicionamiento de

sus negocios en el mercado.
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Capitulo I
Marco referencial

Revision de la literatura

En el contexto actual tanto pequeilas como grandes empresas necesitan implementar
técnicas y estrategias de marketing para impulsar la visibilidad de su marca y lograr concretar
una venta, una de las herramientas utilizadas para potenciar la rentabilidad de un negocio se
enfoca en la aplicacion de técnicas de merchandising. Verastegui y Vargas (2021), en el
articulo cientifico correspondiente a Estrategias de Merchandising: un andlisis de su
efectividad para la atraccion de nuevos clientes, publicada en la Revista Academia y Negocios
de la Universidad de Concepcion de Chile, establecieron el objetivo de estudiar las técnicas de

merchandising empleadas para mejorar la experiencia de compra del consumidor.

La investigacion se llevo a cabo mediante el estudio y analisis de 56 articulos cientificos
seleccionados, que permitieron determinar la efectividad en la aplicacion de las técnicas de
merchandising, y su gran aporte en los diversos sectores de estudio, cuya metodologia consistid
en realizar una revision de bibliografia, para entender la concepcion de la variable de estudio
mediante las diversas fuentes consultadas y la manera del planteamiento de las estrategias
respectivas, que permitieron conocer la efectividad en cada uno de los procesos aplicados en

las empresas.

Resalto que las fuentes cientificas utilizadas en el estudio fueron obtenidas de
informacion publicada desde el afio 2013 hasta el 2020, sin embargo existe un articulo
determinante que establece la gran importancia de merchandising digital y fue propagado en el
afio 2006, en donde menciona aspectos como la iluminacion, la visibilidad, el disefo y la
comunicacion Optima para estimular la atraccion de nuevos clientes. El articulo toma en cuenta
aspectos demograficos, psicologicos y conductuales; la influencia de la tecnologia y el uso

potencial del e-merchandising para promover la venta digital de productos.

Como conclusion de la investigacion resaltaron que toda organizacion o empresa
deberia fomentar el uso de exhibidores atractivos que llamen la atencion de los transeuntes, en
donde a simple vista puedan percibir el deseo de adquirir un producto, que los negocios motiven
por medio de letreros llamativos que tienen un efecto positivo en la decision de compra, o
adecuar el ambiente del lugar o tomar en cuenta aspectos como la iluminacion, el disefio y la
sectorizacion o categorizacion por areas, en donde destaque las técnicas Optimas con la

finalidad de atraer a clientes nuevos, mediante el aprovechamiento del auge tecnolégico.
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De acuerdo a lo establecido por Castro y Altamirano (2021), en el t trabajo de titulacion
bajo la modalidad de articulo cientifico para obtener el reconocimiento como Ingenieros en
Marketing y Gestion de negocios, cuyo tema planteado consistio en El visual merchandising
como elemento estratégico en el punto de venta que fue publicado en el repositorio digital de
la Universidad de Ambato, cuyo objetivo consistidé en reestructurar un almacén de calzado
llamado DS Collection ubicado en la ciudad de Ambato, bajo una propuesta sistematica que
incorpora cambios al entorno mediante la aplicacion de los componentes del merchandising
visual que son la atmosfera comercial, la disposicion del producto, la arquitectura exterior y la

superficie de ventas, como estrategias efectivas para incentivar la decision de compra.

El estudio estuvo orientado sobre una base cuantitativa, con un enfoque no
experimental de cardcter transversal, en donde intent6 matizar dos escenarios que son:
caracterizar la naturaleza de los mecanismos de merchandising para estimular la adquisicion o
compra; y definir estrategias de merchandising visual enfocandose en la atmosfera comercial,
disponibilidad de los productos, el disefio interno o externo y la restauracion del negocio; logrd
reclutar a 35 clientes mediante un muestreo por conveniencia de la tienda DS Collection de la
ciudad de Ambato, que permitieron establecer las bases informativas indispensables para la

investigacion.

En efecto del estudio realizado sobre los componentes del merchandising visual
(atmosfera comercial, disposicion de productos, arquitectura exterior y superficie de ventas) en
donde como resultado principal resalté el componente mas significativo de ambito preferencial
es la atmoésfera comercial, y detalld la manera de como se presenta una unidad de negocio a los
clientes, destaca el orden, el uso de estantes, segmentacion de productos por categorias y la
armonizacion, por ende, lo utiliza como una evidencia para mejorar y promover la decision de
compra en el punto de venta, que involucra el interés por mantener un espacio atractivo que

actie en la parte sensorial y emocional del cliente.

Como conclusion detalld que al reestructurar cada uno de los componentes de
merchandising enfocado en mejorar la atmosfera comercial, y al mantener una buena imagen
y orden de los productos, incrementa el grado de aceptacion del cliente o consumidor,
convirtiéndolo factores determinantes que influye en la decision de compra por la buena
ambientacion, la iluminacion, la calidez de atencién y servicio durante la permanencia en el
local, son aspectos relevantes que mejoran la imagen de la marca y del producto que generan

notoriedad hasta en el calzado identificado de baja rotacion.
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En base a lo expresado por Narvéez, Palacios y Pefia (2019), en el articulo cientifico
denominado Trade marketing como estrategia de posicionamiento empresarial publicado en
la revista cientifica Redalyc de Ciencias Sociales, especifico que su objetivo estuvo enfocado
en analizar el uso del marketing como estrategia de posicionamiento, que es conocido
actualmente como merchandising, convirtiéndose en fuente importante para realizar mejoras
en el punto de venta fisico, en la gestion de procesos o plataformas en linea, con la finalidad
de que las empresas artesanales logren diferenciarse y posicionarse frente a otras marcas en la

zona de Urdesa de la ciudad de Guayaquil, Ecuador.

Esta investigacion utilizé una metodologia cuya sistematizacion consiste en utilizar el
disefio exploratorio — descriptivo, porque realizaron entrevistas a los duefios de negocios
artesanales ubicados en la zona de Urdesa de la ciudad de Guayaquil, Ecuador, y dicha
informacion aborda temas sobre las necesidades de capacitacion sobre nuevas tendencias del
mercado para conocer el nivel de desempefio de los propietarios, asi como también esta
investigacion estuvo enfocada en recolectar datos de opiniones de las personas que asistian a
un local comercial de la zona, que mediante la aplicacion de encuestas a estos consumidores
potenciales, en donde analizaron una base de datos de 384 clientes, quienes dieron a conocer

su perspectiva sobre el producto.

En relacion a los resultados obtenidos mediante el analisis de la informacion y datos
recolectados luego de la aplicacion de los instrumentos de investigacion, determind que para
el posicionamiento de una marca artesanal, fue necesario implementar el marketing actual o
merchandising haciendo uso efectivo de estrategias para definir los canales de distribucion, un
servicio de atencion eficaz, la ubicacion estratégica para el producto en los puntos de venta,
mejorar la imagen corporativa de la marca como logo y eslogan, para impulsar el

posicionamiento de su negocio.

La conclusion de esta investigacion resalta lo mas importante del estudio que incide en
la factibilidad de implementacion del trade marketing o merchandising como es conocido
actualmente, fomenta a la aplicacién de estrategias de posicionamiento empresarial, para
incrementar las ventas en las zonas o productos que poseen volumenes inferiores, destaca que
es una metodologia que engloba las areas estratégicas aplicables tanto en procesos deficientes
como en aspectos relevantes de un punto de venta o la innovacion en las areas para causar un
impacto en las ventas que permiten la ejecucion de acciones que generen ventaja competitiva

empresarial.
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La tesis denominada La gestion de calidad con el uso del merchandising visual en las
micro y pequerias empresas del sector de venta de calzados al por menor en establecimientos
de la ciudad de Huaraz, Peru, publicada en el repositorio de la Universidad Catolica Los
Angeles Chimbote por Rashta (2018), cuyo objetivo consistié en describir las importantes
caracteristicas de gestion de la calidad mediante el uso de las técnicas de merchandising en las
denominadas tiendas o bodegas de barrio que forman parte de distribuidores que expenden

productos y las cuales generaron bases solidas descriptivas para futuras investigaciones.

El disefio de investigacion utilizado fue el no experimental transversal porque recabo
los datos e informacién en un solo instante o periodo de tiempo, para cumplir con el proposito
de detallar las variables de estudio que corresponden a la visual merchandising y su influencia
en el rubro venta minorista de calzados en la ciudad de Huaraz. En base a lo expuesto también
resalta que el enfoque utilizado fue cuantitativo por el apoyo que tuvo en plasmar los datos
para obtener resultados mediante la aplicacion de frecuencias, tanto absolutas como relativas.
La investigacion fue de tipo descriptivo porque puntualizd lo més resaltado de los datos

recabados en cuanto a la venta minorista de calzado.

Como resultado destaca a la gestion de calidad en cuanto al rubro de ventas que aplican
las micro y pequefias empresas cuya actividad econdmica estd enfocada en la comercializacion
de calzado al por menor de la ciudad de Huaraz y describe que este proceso es realizado de
forma tradicional en base a aspectos empiricos en donde aplican estrategias de merchandising
visual, pero de manera improductiva. El estudio fue llevado a cabo cuando la empresa tenia un
aproximado de 3 afios de experiencia, y en aquel momento utilizaban las etiquetas informativas
incorrectamente porque no eran claras, ni visibles, asi como también percibi6 la desatinada
distribucion de los productos en sus estantes que, en conjunto con una combinacién poco

estética de colores, fueron aspectos que motivd a cambiar para mejorar la imagen de los locales

En cuanto a la conclusion lo mas acertado conforme a la investigacion fue que los
propietarios de las micro y pequeiias empresas deben optar por analizar oportunidades de
mejora mediante un rastreo de la situacion inicial o actual en la que se encuentran sus negocios
y la designacién de acciones correctivas para cada uno de los propietarios, que fueron personas
de 41 afios en adelante, cuyo sexo de mayor frecuencia en las encuestas fue de género femenino
y su grado de instruccién es de superior no completa, por ende, recomendo la capacitacion en
cursos formativos para adquirir los conocimientos solidos necesarios sobre tendencias para

lograr un posicionamiento firme.



27

La tesis de mayor representatividad a nivel nacional que sirvié para fundamentar la
investigacion posee como titulo Merchandising y la fidelizacion de clientes en la empresa
Decor Rios, elaborado por Guevara (2023), en Riobamba, Ecuador. Esta investigacion llevo a
cabo un andlisis para determinar las estrategias que estimule la lealtad del consumidor para
crear una propuesta de valor en base a las caracteristicas comerciales de la empresa y el estudio
del publico de clientes para elegir las herramientas mas efectivas para que la satisfaccion de

este publico sea Optima y cree un vinculo emotivo con la marca.

En dicha investigacion la metodologia aplicada fue de manera hipotética- deductiva, en
donde los fendmenos fueron estudiados para que se relacionan directamente con el tema
establecido, asi como también centr6 su enfoque en la observacion mediante el razonamiento
logico para describir la influencia del merchandising en la fidelizacion de los clientes de la
empresa mencionada, y por medio del cual identifico las razones problematicas para definir las
medidas necesarias y plasmar una propuesta de solucion ante las consecuencias negativas

detectadas y para estimular aquellos aspectos positivos para mejorarlos.

Los resultados expuestos evidenciaron que existe una carencia notable en la aplicacion
de estrategias de merchandising, dicho factor representa un problema que afecta directamente
en la fidelizacion de los clientes, porque la publicidad en el punto de venta es ineficiente y los
productos son distribuidos sin considerar algln tipo de categorizacidon que permita causar una
atraccion visual en la tienda tanto fisica como virtual, determind también como efecto el
incumplimiento de los objetivos de la empresa, que trata de generar un reconocimiento de la
marca al momento de la adquisicion de un producto, asi como también detalla que su meta era

brindar una experiencia de usuario eficaz para mantener una cartera de clientes apropiada.

Con respecto a las conclusiones, determind ciertos aspectos esenciales del
merchandising que en cuanto a la atraccion visual establecid que deben aplicar colgantes
informativos, mejorar la imagen y redisefiar el logotipo de la empresa, gestiona el analisis de
la efectividad de cada proceso de adquisicion y venta de los productos, lo que permitird mejorar
la percepcion de la marca para que pueda posicionarse por mantener una imagen de calidad y
brindar un servicio en donde la experiencia del cliente sea agradable. También pudo resaltar el
bajo nivel de fidelizacion de clientes, que es fomentado por la ineficiente aplicacion de
estratégicas que estimulen la interconexion entre los usuarios y comerciantes para promover el

crecimiento empresarial.
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De acuerdo a lo manifestado por Demera (2020), en su trabajo de titulacion bajo la
tematica de tesis previo a la obtencion de titulo de Ingeniera en Administracion de Empresas,
cuyo tema especifico fue acerca de Estrategias de marketing para fortalecer el
posicionamiento de la marca Bambil Shoes de la comuna Bambil Collao de la Parroquia
Colonche perteneciente al Canton Santa Elena, en el aiio 2018, publicado en el repositorio de
la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, cuyo objetivo consistio en disefiar estrategias
de merchandising por medio del desarrollo de un estudio de calidad cientifico que le permita

posicionar la marca “Bambil Shoes”.

La investigacion utiliz6 una metodologia de caracter descriptivo que estuvo respaldado
en fundamentos tedricos, cuya informacion fue recabada por medio de consultas en fuentes
bibliograficas que sirvieron de soporte para sustentar la idea a defender. De la misma manera
en cuanto al analisis de las variables se utilizaron herramientas para recolectar datos mediante
cuestionarios de entrevistas y formularios de encuestas para identificar qué tipo de estrategias
de marketing o merchandising aplican en la provincia. Esta metodologia resulta de gran aporte
para conocer las situaciones, costumbres y actitudes para definir las preferencias de compra de

la poblacion objetivo.

Segun el analisis de los resultados una de las mayores debilidades que tiene “Bambil
Shoes” es el poco conocimiento en estrategias de merchandising, lo que restringe su
representacion en redes sociales, toma en cuenta a la competencia que si aplica programas
promocionales y comparte informacion con respecto a su tienda a través de estos medios. En
base a esta insuficiencia como consecuencia resalta la escasa promocion en redes sociales de
“Bambil Shoes” que incide en una deficiente captacion de clientes, y forja un impacto negativo
en las ventas y por ende en el posicionamiento de su empresa. Es preciso senalar que aquellas
empresas en donde existe un personal especializado en areas de marketing se centran en

mantener una imagen activa en plataformas digitales.

Como finalidad enfatizd que las estrategias de marketing o merchandising disefiadas
correctamente surgen de una base de investigacion cientifica porque permite ubicar a una
empresa como “Bambil Shoes” en un buen posicionamiento local, esto hace posible potenciar
el reconocimiento de su marca por medio de la creacion de un plan efectivo que describe la
situacion actual del negocio fundamentado en los factores positivos y negativos de una
organizacion para disefar correctivos basados en fomentar el comercio electronico que ayude

a mejorar la publicidad y participar en ferias para relacionarse con posibles clientes.
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Desarrollo de teorias y conceptos
Merchandising

En referencia a lo que establece Martinez (2020), en aspectos de motivaciéon por
atraccion al punto de venta, considera que el merchandising consiste en la manera de como dan
a conocer los productos, bienes o servicios en el punto de venta, cuyo objetivo se enfoca en la
atraccion del consumidor final. Esta técnica involucra un conjunto de estrategias que facilitan
las distintas maneras de exhibir los productos dependiendo de la actividad comercial, destacan
aquellas caracteristicas conforme a la tipologia, categoria, segmentos o nivel de importancia
en la adopcion de practicas que mejoren su espacio disponible para lograr una diferenciacion

de productos y hacer frente a la competencia del mercado.

En base a lo establecido por el autor con respecto al merchandising, se define que esta
tendencia nace a partir de las necesidades de adaptacion para disefiar espacios memorables
acorde a las exigencias de los consumidores, en el cual estudia diversas maneras de exhibir
productos por medio promociones, islas, columnas, mostradores, canje, vitrinas interiores,
probadores o vestidores por medio de aspectos relevantes como la presentacion en el punto de
venta y la gestion de estrategias favorables que son tomadas en cuenta por grandes empresarios
para actuar inmediatamente ante alguna adversidad, enfocandose en el marketing sensorial para

que el punto de venta fisico o digital sea visualmente atractivo.

Anadlisis Situacional: Segin lo que expresa Ventura (2009), acerca del andlisis
estratégico de una empresa, determina que es relevante enfatizar que atribuye al analisis
situacional como parte principal de este proceso, y analiza la forma en que las empresas logran
sincronizar los recursos disponibles con sus capacidades productivas para satisfacer la demanda
del mercado. El contenido especifica que es un componente clave que incluye estudios internos
y externos que una empresa sin importar su tamafio puede considerar para la toma de decisiones
efectivas porque permite alcanzar los objetivos empresariales planteados, sean a corto o largo

plazo.

El analisis situacional segun lo referido por el autor consiste en determinar la forma en
que las empresas se relacionan con su entorno, considera aspectos internos y externos para
determinar estrategias que permitan una optimizacion efectiva de los recursos disponibles,
resalta la capacidad de aprovechar las oportunidades para actuar pertinentemente y
contrarrestar las amenazas. cuyo principal enfoque es crear una propuesta de valor que genere

una ventaja competitiva.
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Anadlisis interno: Bajo la perspectiva de Martinez y Milla (2012), quienes con respecto
al andlisis interno, considera capacidades estratégicas que plantean que el éxito de una
organizacion consiste en su capacidad estratégica para determinar cudles son los recursos y
capacidades disponibles que debe aprovechar una micro, pequefia, mediana o grande empresa
para generar una ventaja competitiva que estimule el desarrollo econdmico bajo premisas de
sostenibilidad en donde apoya a utilizar la mejor manera de optimizar la utilidad de los recursos
claves y estableciendo actividades para que aquellas debilidades encontradas puedan ser

superadas mediante una planificacion correctiva.

El andlisis interno involucra el estudio de recursos tangible como los financieros y
tecnologicos, pero también los intangibles como el talento humano, cultura o ambiente
organizacional, la imagen o reputacion de la marca y la innovacién en investigacion para
proporcionar una ventaja competitiva basado en la sostenibilidad en los diferentes ambitos.
Cabe resaltar el grado importancia para el estudio porque consiste en entender la influencia de
los aspectos internos para reconocer la situacion actual de los componentes de una determinada
organizacion, cuya finalidad reside en encontrar las falencias para determinar los puntos fuertes
que permitan adoptar medidas necesarias que mejoren las habilidades y competencias de los

recursos humanos, materiales, o tecnologicos que pueden ser controlados por la empresa.

Analisis externo: En la planificacion estratégica menciona algunos instrumentos y
diversos procesos mencionados por autores como Fernandez (2020), quien indica que un
andlisis externo se lleva a cabo para identificar las amenazas que enfrenta una empresa,
relaciondndola con las oportunidades para que no afecten al desempefio de la organizacion, por
ello debe ser considerado en una planificacion para reducir el nivel de impacto de aquellos
aspectos negativos que no son manipulados por la institucion pero que perturba la actividad de
una entidad, empresa u organizacion, asi como también aprovecha las oportunidades para tomar

decisiones acertadas.

Para Giiell (2020), un andlisis externo radica en considerar aquellas variables
representativas que podrian afectar al funcionamiento de una entidad y se lleva a cabo para
identificar las amenazas que enfrenta una empresa, relacionandola con las oportunidades para
que la afectacion al desempefio de la organizacion sea de menor impacto, por ello debe ser
considerado en una planificacion para reducir ese nivel de negatividad que no son manipulados
por la institucidn, pero perturba en la actividad de una entidad, empresa u organizacion, asi

como también aprovecha las oportunidades para tomar decisiones acertadas.
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Este tipo de diagnostico externo permite identificar aquellos factores negativos que
afectan significativamente el desempefo de una organizacion, y aquellos positivos que
estimulan el correcto funcionamiento de la misma, porque sus acontecimientos son basados en
informacion del entorno en donde principalmente se abordan variables econdmicas, legales,
politicas, tecnoldgicas, demogréficas, sociales y ambientales que influyen directamente a la
relacién que posee la empresa con sus clientes, proveedores y la competencia. Este tipo de
andlisis permite establecer como influye el entorno en el desarrollo de las actividades
comerciales, cuyo resultado permite accionar oportunamente ante aquellas dificultades o

situaciones favorables por las que atraviese alguna institucion.

Analisis FODA: Es una técnica de gestion que identifica factores como fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de un determinado negocio o labor, que en relacion con
el autor Sanchez (2020), quien afirma que puede ser utilizado en cualquier fase de una
organizacion sin importar su tamafio porque es aplicable a diversos tipos de actividades
econdmicas, que la convierte en una herramienta Util porque permite obtener informacion
actual de la representatividad que tiene una empresa en el mercado, y mediante un diagnostico
o analisis, hace posible conocer la situacion actual de la organizacion que fortalecera a la

acertada toma de decisiones.

En base a la informacion del libro, se determind que la aplicacion de esta herramienta
analitica ayuda a obtener una aproximacion de la situacion real sea del estado actual de una
entidad o también permite determinar como esta el entorno interno y externo antes de ejecutar
algiin determinado proyecto econdmico, por lo que considera factible realizar esta evaluacion
para tomar decisiones estratégicas para aprovechar el conocimiento de los factores internos
para mitigar la influencia de lo externo y aprovechar aquellas oportunidades de crecimiento

que permitan sobrellevar efectivamente las amenazas del entorno.

Técnicas de Merchandising: 1os constantes cambios de mercado han generado que
emerjan ciertas técnicas para atraer, mejorar y vender desde un lugar fisico o digital en donde
se ejerce una negociacion comercial, segin lo indicado por Ricardo (2021), acerca de las
concepciones del merchandising, destaca que consiste en una teoria basada en la practica y
planeacion de estrategias, en el cual detalla que estas técnicas de marketing actuales consisten
en una mezcla de tendencias modernas de mercadeo que fusiona la creatividad e innovacion
para influir en la decision de compra del consumidor, enfocdndose en cuidar lo mas importante

de toda empresa que es su marca.
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Es preciso destacar que entender y aplicar estas técnicas en el contexto actual
proporciona la posibilidad de implementar estrategias dptimas en cuanto a diversos factores
como la atraccion visual, en base a la concepcion del Merchandising Visual, asi como también
la gestion en procesos de venta, experiencia del cliente o fidelizacion, que son componentes
principales del Merchandising de Gestion, y por ultimo la adaptabilidad hacia lo tecnoldgico,
referentes a las premisas del Merchandising Digital, para la optimizacion eficiente de espacio,
excelente calidad de servicio, exhibicion acertada de productos, cuidado y fortalecimiento

fisico o en linea de la imagen empresarial para ganar reconocimiento en el mercado.

Merchandising visual: Al referirse al aspecto visual se contrasta en las diversas formas
de potenciar la imagen de un determinado establecimiento sea comercial o de servicios, en
donde las concepciones adaptadas por Gianella (2021), manifiesta que el visual merchandising
emplea técnicas escenograficas bajo ciertas nociones de arquitectura que le permitan crear un
espacio visualmente atractivo para que el cliente perciba una atraccion inicial y efectivice una
compra; es decir, toma en cuenta la percepcion que tienen las personas con el entorno del
producto ofertado y gestiona aspectos claves para hacer mejoras en el espacio comercial
mediante la colocacion estratégicas de productos, un ambiente acogedor, o uso de colores

llamativos que creen un entorno atractivo que influya en la conducta del cliente.

Esta técnica utilizada comtinmente para optimizar la imagen de la marca de un negocio
consiste en lograr que los productos cuenten con caracteristicas que los vuelvan atractivos
visiblemente para los consumidores, implementa estrategias para mejorar el disefio y la
presentacion del lugar comercial, fomenta el uso de espacio eficiente, las mejoras en la
iluminacioén, asi como también los colores y elementos decorativos, que son aspectos
determinantes que forman parte del ambiente que comparten tanto los vendedores como los

compradores.

Merchandising de gestion: Segin lo redactado por Jiménez (2017), en base a la gestion
competitiva que poseen las tendencias del marketing como el merchandising, destaca que esta
técnica constituye aquellas actividades para gestionar eficientemente la promocion de un bien
en el punto de venta, estudia a profundidad la manera integral desde una base profesional de
conocimientos para cumplir con el aumento de la rentabilidad de un negocio de productos o
servicios bajo la aceptacion efectiva de los consumidores, asi como también trata aquellos
aspectos deficitarios que la organizacion atraviese, e impulsa la optimizacion de los recursos

disponibles.
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En cuanto al &mbito comercial es importante considerar la aplicacion de esta técnica de
merchandising de gestion porque evidencia la necesidad de una planificacion y organizacion
previa que estudie la disponibilidad de los productos en el inventario para mantener siempre
en stock aquellos de salida inmediata, que generalmente es realizada mediante un sistema
informatico o manualmente, dependiendo del tipo de registros de las entradas y salidas con
datos especificos del medio fisico o virtual para que exista una reposicion adecuada y siempre
cuente con la disponibilidad de los recursos para que la actividad comercial sea ejercida con

normalidad y sin ninguna dificultad.

Merchandising digital: Es una tendencia actual que considera aquellas actividades de
promocion al momento de ofertar los productos por los distintos canales o plataformas digitales
utilizadas para efectuar una venta. Pérez (2023), en sus concepciones acerca de las técnicas
principales de merchandising, destaca que el uso de redes sociales, paginas o sitios web, y el
uso de internet han creado una nueva manera de darse a conocer en el mercado, sin importar el
lugar en donde esté el encargado de ventas online, porque el merchandising digital se centra en
la creaciéon de contenido atractivo para promocionar virtualmente la mercancia, bienes o
servicios, el cual pasa por 5 etapas que son de visita, interés del cliente, cliente potencial,

oportunidad y logro de la venta.

Es indispensable fomentar la aplicacion del merchandising digital en los distintos
negocios o actividades econdémicas ejercidas por los inversionistas desde una etapa inicial,
porque cuenta con un objetivo claro mediante el cumplimiento de dos variables que son
impulsar las ventas rentables y crear una experiencia de compra agradable mediante puntos de
venta virtuales con el uso del correo electronico, plataformas o herramientas en linea que
permitan la divulgacion de informacion en un medio publicitario como las redes sociales o
sitios webs que permiten tener un alcance generalizado hasta llegar a la poblacion objetivo para

atraer nuevos clientes.

Estrategias Competitivas: Una estrategia competitiva consiste en la adopcion de un
conjunto de acciones que permiten darle valor en el tiempo a una actividad, necesita de la
creatividad para lograr una diferenciacion de mercado. Gutiérrez (2020), explica que las
estrategias competitivas implican aprovechar las fortalezas de una organizacion para
desarrollar acciones que permitan tener un liderazgo y reconocimiento en el entorno. El autor
establece una guia que inicia con la identificacion de los factores internos de la entidad y la

posterior gestion de ventas y marketing para mejorar la manera de interactuar con los clientes.
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En base a lo establecido por el autor en cuanto a lo comercial consiste en la atraccion
de clientes, convirtiéndose en un factor empleado por grandes empresas quienes poseen un
departamento de marketing, para que esta funcion se convierta en una fuente generadora de
ingresos y que le permita darse a conocer en su entorno, con la intencién de expandirse en el
mercado, bajo la adecuacion de la oferta y la demanda para mantenerlas equilibradas; por lo
que apunta siempre a generar una mayor utilidad y presentar de una manera innovadora los

productos en oferta para que tengan una demanda adecuada.

Diferenciacion: Es una estrategia empresarial basada en la busqueda del producto
estrella de un determinado negocio, que permita establecer un punto relevante que los
diferencie de los competidores, esto es logrado mediante el estudio de las caracteristicas que lo
hacen unico y que son valoradas por los clientes para efectuar una compra. Lopez (2017), ha
definido estrategias de diferenciacion y destaca que esta habilidad implica la manera en cémo
ofertan algo similar a la competencia, pero con caracteristicas que las convierten en unicas y

especiales.

La importancia de la diferenciacion sea como empresa o producto radica en la necesidad
de reinventarse para adaptarse a los grandes cambios del mercado. Bajo este enfoque se aplica
esta estrategia que permite proporcionar un valor agregado para que el producto tenga una
aceptacion adecuada en el mercado. Este hecho es de gran relevancia porque orienta la
adaptabilidad en base a la exigencias o necesidades de la poblacion o del entorno, y enfatiza el
valor que posee la tecnologia en la actualidad para mantener una relacion con el cliente a largo
plazo y evita el estancamiento por la ineficiente actualizaciéon en los modelos de negocio,

enfocandose en brindar un servicio 6ptimo de calidad.

Liderazgo en costos: Para un mejor desempeilo en las organizaciones se ha
determinado un aspecto esencial que genera ventaja competitiva en las diversas actividades
cuyo principal enfoque es obtener una rentabilidad, por ello bajo las nociones de Porter (2015),
quien define al liderazgo en costos como una capacidad que ofrece una excelencia profesional
mediante el disefio, produccion y comercializacion de un determinado producto o servicio a un
costo accesible para los consumidores y que permanezca en un rango inferior al de los
competidores, cuyo principal objetivo consiste en posicionar una marca o empresa como el
productor o distribuidor mas eficiente de su sector o industria, lo que conduce a mantener un
estandar apropiado de calidad, y presentar de una manera innovadora pero a un precio mas bajo

del mercado, que genere un margen de beneficio apropiado.
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Esta estrategia empresarial se considera como un punto base para hacer frente a los
competidores, y consiste principalmente en fomentar las alianzas estratégicas con proveedores
que puedan ofrecer algun tipo de descuentos, para que la empresa aplique una economia de
escala y brinde beneficios a sus clientes para aumentar el volumen de ventas y logre ser
reconocida por mantener el precio mas bajo del mercado, convirtiéndose en una fortaleza para
tener un margen de rentabilidad o ganancia 6ptima, que permita mejorar el posicionamiento

que tiene el negocio.

Liderazgo en innovacion: Segun las nociones expuestas por Solanellas (2023), en
donde afirma que en el &mbito empresarial las tendencias conducen a innovar, quien también
concuerda con pensamientos de Porter en el que hace contraste en modelos de casos practicos
en donde las empresas lideres con mayor reconocimiento en el mercado o aquellas enfocadas
en expandirse mediante la apertura de nuevos nichos referentes a un tipo de comercio, necesitan
de la innovacion en todas las areas para causar un efecto diferenciador, que fomente la mejora
de la productividad que les permita ganar nuevos conocimientos. Cabe resaltar que es un factor
que con la evolucion ha tomado un significado relevante porque permite mejorar el poder de

posicionamiento que tiene un negocio en el mercado.

Este factor como estrategia competitiva representa cambios, que conducen a salir de
una zona de confort, porque en la actualidad si se habla de innovacién se hace referencia a la
transformacion en sus diferentes tipos, sean en base a lo digital por el uso de la tecnologia, en
apoyo a mejorar procesos, modelos de negocios, o modernizar productos y servicios. El
impacto para liderar en ambitos innovadores ofrece grandes beneficios que incluye aumentar
el nivel de ingresos, potenciar el reconocimiento y posicionamiento de una marca, mejorar la
reputacion de una empresa, capturar nuevas oportunidades de negocio y crear barreras para el

ingreso de nuevos competidores.

Posicionamiento

Segtin el autor Rodriguez (2022), en estudios referentes a la imagen y posicionamiento,
enfatiza que muchas empresas trabajan con un departamento de marketing enfocado en ganar
un posicionamiento positivo en el mercado, en donde destaca que el reconocimiento de la
empresa, institucién, negocio, marca, producto, bien o servicio dentro de su entorno; es
obtenido a medida que incrementa su permanencia en el mercado y mediante la generacion de
una buena rentabilidad en el negocio, principalmente considerado como un factor primordial

el hecho de retener a los clientes.
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En cuanto a la importancia de este aspecto diferenciador infiere en que se pueden aplicar
aspectos como la personalizacion, que estd enfocado en conocer minuciosamente al
consumidor y ofrecerle servicio de calidad, y que se puede estimular por medio de recompensas
como el uso de tarjetas de fidelizacion, en donde le otorgan beneficios para que los clientes
puedan adquirir algun tipo de descuentos o un valor agregado por el consumo de los bienes o
servicios. Estos estimulos son fomentados para que la marca tenga un reconocimiento efectivo

el cual puede ser medido por medio de encuestas de satisfaccion.

Percepcion de la marca: La autora Villarreal (2022), define que la imagen o percepcion
es un poder fundamental que motiva a mantener un reconocimiento oportuno en el mercado.
Refleja que la inteligencia en presentar una marca al publico es un indicador que establece
diversas maneras de determinar la calidad o manera dptima de brindar un servicio y si satisface
las necesidades requeridas por la poblacion objetivo. Destaca aspectos como la autenticidad,
diferenciacion, habitos, orden, factores de congruencia, reputacion, imagen corporativa y
espacios apropiados para determinar si la marca de un producto en especifico posee una
aceptacion que le permita mantener su vigencia a largo plazo en el mercado, también cuando
trata de estimular que un negocio sea recomendado por los clientes habituales y crear una marca

memorable que se impregne en la mente del consumidor.

La percepcion puede ser tanto positiva o negativa pero incluye varias etapas, inicia por
un impacto en lo sensitivo; es decir como a través de los sentidos el cliente logra relacionarse
con la marca para luego entrar a una fase reflexiva en la que actiia la mente del consumidor y
en donde la informacion se organiza de manera sensorial lo que permite la disposicion del
cliente de adquirir o no un determinado producto, bien o servicio, para luego entrar a la recta
final de reaccion, que consiste en la toma de decision para efectuar o rechazar la compra o en

adquirir o desistir del servicio.

Reconocimiento de la marca: El reconocimiento de la marca consiste en tener un
cuadro informativo acerca de lo que los clientes perciben, asi lo establece Melo (2021), en el
libro “Marketing y Branding: El arte de desarrollar y gestionar marcas” en donde aconseja que
trabajar en este aspecto permite impregnar una imagen positiva en la mente del consumidor,
cuya importancia consiste en que los diferentes servicios de las actividades econdmicas sean
ejecutados de una manera apropiada para un seguimiento oportuno de los nuevos clientes o de
los recurrentes y poder determinar su comportamiento de compra mediante la aplicacion de

métodos o practicas que estén acorde a las necesidades demandadas.
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En base al proceso aplicativo del reconocimiento de la marca de los comercios
minoristas se determina que este aspecto es pasado desapercibido en su gran mayoria porque
existe un déficit en fomentar este recurso y por lo general las estrategias implementadas son
inapropiadas para darse a conocer; incluso un negocio de emprendimiento pequefio puede
ganar un reconocimiento de marca local que con el paso del tiempo ayuda a que pueda crecer,
por el aumento de la cantidad de clientes, porque el reconocimiento de una marca es construido

minuciosamente mediante la ejecucion de acciones y estrategias concretas.

Influencia de la marca: Como estrategia, la influencia de la marca es utilizada para
transmitir un mensaje y obtener un alcance adecuado por medio de promociones basados en
experiencias positivas del cliente sobre algun producto o servicio adquirido, asi lo establece la
autora SanMiguel (2020), quien refiere a que la influencia de la marca es el impacto que se
tiene con los consumidores y el mercado, consiste en el poder de reconocimiento acerca del
nombre o marca de la empresa que en los ultimos afios es potenciada por medio de los
denominados Influencers, que son individuos cuyas personalidades causan un impacto positivo
que permite transmitir un mensaje directo a los consumidores. La influencia de la marca

constituye aquel dominio existente que motiva a los clientes a sentir el deseo de comprar.

Bajo esta premisa es preciso mencionar que se vive en una era de influencia, en donde
gracias a la tecnologia y el internet es indispensable mantener una conectividad entre usuarios
y proveedores que permite crear vinculos emotivos para persuadir a la poblacion a visitar la
tienda fisica dado al estimulo por medio de la informacion digital expuesta en diferentes
plataformas electronicas. Por tanto, es preciso destacar que la influencia de la marca es efectiva
si determina prestigio, que lleva a que los clientes mantengan un contacto constante y que al
momento en que desea adquirir algin producto de la linea comercial, esté interesado en visitar
la tienda, sea fisica u online para gestionar el proceso de compra y adquisicion de aquella

necesidad.

Conducta del consumidor: Bajo la perspectiva de Anaya (2021), en donde analiza
aspectos de la microeconomia, hace énfasis en aquella conducta del consumidor y productor
en el mercado, enfocdndose en la estimulacion que se da en primera instancia para visitar una
tienda y adquirir un determinado producto bien o servicio, en donde algo primordial que toman
en cuenta es asegurar que la experiencia del cliente cuando permanece en el interior de la tienda
sea agradable, a partir de ello analiza las caracteristicas para estimular el proceso de adquisicion

de los productos que oferta la empresa.
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Esta conducta puede ser tanto positiva o negativa y va de la mano con el proceso que
el consumidor lleva a cabo al momento de ingresar a una tienda, en donde si es de manera
positiva y esta persona obtiene lo que necesitaba, y logra una atraccion eficaz, otorga la
facilidad de que puedan recomendar aquella tienda; sin embargo cuando existe una conducta
negativa se corre el riesgo de divulgacion de alguna mala referencia que ocasionaria una caida
significativa de la curva de demanda por el déficit de visita al local comercial o aspectos que

impidan efectivizar una compra.

Experiencia del cliente: Segin las nociones expuestas por Brunetta (2019), acerca de
las generalidades con respecto a la experiencia de los clientes, determina que este aspecto es
considerado como aquella motivacion ganada en la persona desde el momento en que visita o
pasa por la tienda, o si adquiere un determinado producto. Una de las principales ventajas en
la experiencia del cliente es que proporciona la facilidad de retencion, que es posible controlar
por medio de indicadores de satisfaccion, en donde existe una métrica y un conocimiento
preciso acerca de la percepcion que tienen los clientes con respecto a la marca o los productos

en stock.

Esta experiencia tiene varios puntos de contacto e interactividad, inicia por los canales
promocionales o de marketing utilizados por la empresa o negocio y que se debe concretar
hasta un proceso de post venta, cabe considerar que este aspecto no finaliza en el momento que
el consumidor adquiere lo deseado, sino que también cuenta su experiencia con el producto
adquirido; por ello, fomenta a la gestion de la calidad para que exista el deseo permanente de
adquirir otro producto y renovarlo en el mismo sitio, lo que fomenta a brindar un servicio de
calidad, en donde consideren los elementos necesarios para que cada cliente o usuario sienta
conformidad con el nivel del producto y la calidad de trato que ayude a generar un marketing

boca a boca optimo.

Atraccion del cliente: La atraccion o captacion de clientes segun lo establecido por
Sanchez y Jiménez (2020), es concebida como un proceso de gestion que busca potenciar la
relacion con los usuarios o compradores y consiste basicamente en enfocarse al segmento de
la poblacion al cual desea exponer un determinado producto y que éste tenga una aceptacion
apropiada. También es preciso destacar que esta estrategia engloba diversos aspectos
relacionados con el cliente objetivo a quien se desea captar y utiliza herramientas fisicas o
virtuales pero que actian en la mente del consumidor al momento de ver o pasar por un proceso

activo de apreciacion efectiva que les permite tener la motivacion de ingresar o visitar el local.
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Es importante destacar a esta caracteristica como la reaccion de los clientes que impulsa
a efectuar un proceso de compra, que es considerada como una regla de oro enfocada en la
parte afectiva y logra que las personas sean atraidas por la marca. Dicho fundamento ayuda a
entender que una atraccion eficiente de los clientes objetivos ayuda a cumplir con el porcentaje
de ventas al cual la empresa desea alcanzar, y esto consiste badsicamente en que las personas
adquieran los productos o contraten los servicios para tener un ingreso factible y por ende una
utilidad adecuada, mediante una relacion duradera que estimula supervivencia de una entidad

a largo plazo.

Atencion del cliente: El autor Fernandez (2018), en una guia que menciona la habilidad
de atender acertadamente al cliente, establece que esta practica busca que el servicio sea
efectuado adecuadamente, en base a la innovacion y la aplicacion de aquellas acciones en auge
para ejercer una atencion apropiada de los posibles prospectos y fieles consumidores. Este
aspecto consiste en el soporte brindado a las personas para que ellos perciban la marca
positivamente, por lo que hace énfasis en brindar una atencion de calidad antes durante y
después de que el cliente adquiera algin producto bien o servicio en una tienda sea esta fisica
o virtual, genera asi una relacion directa con el segmento de mercado objetivo que permite

destacarse ante la competencia.

Las claves establecidas en este libro, permitieron rescatar que es necesario estudiar la
experiencia del cliente y medir su nivel de satisfaccion para convertir a la atencion del clientes
en un elemento importante que en la actualidad dada a la tendencia de la tecnologia y la
conectividad resulta un poco sencillo llegar a ese grupo de mercado y mantenerlos
constantemente informados, lo que genera una ventaja competitiva que puede ser potenciada
mediante el uso de plataformas digitales para que se mantenga el contacto con los clientes y

atender sus necesidades en el momento que ellos lo requieran.

Fidelizacion del cliente: Segin las percepciones de Sharan (2019), referente al tema de
estrategias en cuanto a la fidelizacion de los clientes por medio del uso del internet, define a
esta accion como una tendencia actual enfocada en la digitalizacion, dado que el uso del internet
ha potenciado el auge de herramientas que sirven como medios te marketing online y offline,
utilizadas como estrategias publicitarias que permiten mantener una relacion directa con el
cliente y atender sus necesidades por los medios tradicionales o digitales. También en el libro
“Fidelizacion de clientes” de Alcaide (2016), definen que este aspecto en primera instancia

capta la atencion de un posible consumidor, que genere una buena percepcion del negocio.
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Este indicador de fidelizacion ofrece un valor a largo plazo en la empresa y puede
lograrse mediante un tipo de recompensas que fomente a mantener una fuerte relacion con los
consumidores. También determina que esta misma persona vuelva a realizar compras en la
empresa porque se ha entablado una confianza a través del tiempo y es beneficioso para toda
organizacion o negocio porque permite retener a los clientes y que ellos puedan referenciar a

sus conocidos, convirtiéndose en una fuente de atraccion de nuevos consumidores.

Propuesta de valor: El libro de Osterwalder (2019), sefiala que una propuesta de valor
Optima es determinante porque esta metodologia consiste en crear un modelo que establece la
razon de ser de una empresa, y la forma en como se da a conocer, por la cual una persona logra
inclinarse por adquirir el producto o servicio de su preferencia, también fomenta a la generacion
de una ventaja competitiva que consiste en comunicar claramente la oferta de manera que los
consumidores la perciban interesante y puedan elegir el negocio pese a las varias alternativas

que ofrece el mercado.

Como estrategia consiste en una herramienta utilizada para proporcionar a los clientes
informacion de manera clara y concisa en donde recalcan las ventajas y beneficios que se
ofrecen por adquirir algun determinado producto o servicio, asi como también destaca la
manera en cOmo planean mantener la fidelizacion de sus clientes y lo que ofrece para satisfacer
sus necesidades. Aplicar este elemento clave en las micro, pequeflas y grandes empresas
permite que la marca sea diferenciada en el mercado, y ayuda a captar clientes potenciales para

convertirlos en consumidores frecuentes y leales.

Servicio postventa: Para Gutiérrez (2020), ofrecer este tipo de servicio adicional es
importante para mantenerse comunicado con los clientes. Una de las tendencias actuales
inspiradas por las grandes empresas de tecnologia, consiste en darle al cliente la informacion
necesaria antes de adquirir un determinado producto o servicio, y al momento en que se efectia
la compra, es necesario brindar un servicio adicional para que el cliente mantenga un contacto

con la empresa y pueda solucionar las dudas que emergen al momento de utilizar el producto.

En sintesis, la importancia de aplicar el servicio postventa en las micro, pequefias y
medianas empresas consiste en fortalecer aquellas relaciones comerciales entre usuario —
vendedor, y ayudar a solidificar los canales de comunicacion y ventas mediante una atencion
personalizada obtenida gracias a la identificacion de gustos y preferencias del cliente, asi como
también permite actuar ante problemas con algiin producto para resolver inmediatamente. Este

tipo de inconvenientes y ajustar las estrategias empleadas.
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Precios competitivos: La competitividad en el precio acorde a lo manifestado por el
autor Quintero (2018), refiere a establecer un costo adecuado con el mercado, esta estrategia
comunmente es utilizada por vendedores quienes desarrollan sus actividades economicas en un
entorno altamente competitivo cuya mercancia puede ser de la misma linea o similares que se
ofertan en el entorno, en donde la comparacion de precio de venta debe concordar con los que
ofrecen los demés porque es crucial mantenerse rectificado con la linea del costo comercial y

que precisamente sin ser el mas bajo del mercado, sea el mejor percibido por los clientes.

Al realizar un analisis de la competencia y fijar un precio es fundamental tener en cuenta
todos los costos pertinentes para generar una tendencia, en comparacion con los demas
negocios que ofertan productos similares, es necesario tener en cuenta que deben involucran
todos los costos y gastos ejercidos. Para determinar una propuesta que genere ventaja ante los
demas, es indispensable buscar nuevos proveedores o realizar alianzas estratégicas para
minimizar los costos de produccion y establecer una excelencia de precio, ofreciendo
beneficios para los clientes, tales como descuento por mayoreo, fidelizacion, programa de

referidos, u otros aspectos que hagan que el consumidor se sienta valorado.

Innovacion en promocion: La innovacion en estrategias promocionales consiste en
adaptar las tendencias tecnologicas para convertirlas en una fortaleza que permita tener un
alcance efectivo en la poblacidn, asi lo establece Valencoso (2023), en un decalogo referente
a la innovacion triunfante, en donde define a la publicidad como un compromiso promocional
el cual estd basado principalmente en llamar la atencién del publico objetivo mediante la
categorizacion de sus productos. El contenido detalla beneficios con respecto a la innovacion
para persuadir al cliente en su proceso de adquisicion, enfocandose en el impacto que tiene la
promocion fuera del punto de venta qué es la primera impresion que tienen las personas

mediante el cual se puede generar ventajas con respecto a la competencia.

La innovacioén en aspectos promocionales es una tendencia actual que adaptan las
micro, pequefias y medianas empresas para sobresalir en el mercado, especificamente para
hacer frente a la competencia y obtener un nimero de ventas factible que le permita asegurar
la vigencia del negocio a largo plazo para mejorar la rentabilidad de la venta de sus productos
mediante el uso de herramientas bésicas o aquellas impulsadas en ciertas bases tecnoldgicas
que otorguen el poder facultativo de destacar de las unidades comerciales similares, porque en

la actualidad el rol de la innovacion juega un papel importante en el reconocimiento local.
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Fundamentos legales
La politica de la Constitucion de la Reptiblica del Ecuador (2008), determina:

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

desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.

- Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:
1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico
establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.
2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la insercion
estratégica del pais en la economia mundial.
3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.
En la Superintendencia de Control del Poder de Mercado (2021), se refiere a:

-Art. 336.- El Estado impulsard y velard por el comercio justo como medio de acceso
a bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion y promueva

la sustentabilidad.
Las reglamentaciones legales establecidas en el Codigo del comercio (2020), expresan:

-Art. 1.- El Codigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en sus
operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aunque sean ejecutados por no
comerciantes.

- Art. 8.- Son actos de comercio para todos los efectos legales: i) Las empresas de
almacenes, tiendas, bazares, fondas, cafés y otros establecimientos semejantes; j) Las
actividades mercantiles realizadas por medio de establecimientos fisicos o sitios virtuales,
donde se oferten productos o servicios.

- Art. 10.- Se consideraran comerciantes o empresarios, y estaran sometidos por tanto
a las disposiciones de este Codigo: a) Los comerciantes o empresarios, definidos como tales
bajo los términos de este Codigo. d) Las personas naturales que se dedican a actividades
agropecuarias, manufactureras, agroindustriales, entre otras; y que, por el volumen de su
actividad, tienen la obligacion de llevar contabilidad de acuerdo con la ley y las disposiciones

reglamentarias pertinentes.
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- Art. 74.- Comercio electronico es toda transaccion comercial de bienes o servicios
digitales o no, realizada en parte o en su totalidad a través de sistemas de informacion o medios

electronicos, considerando los tipos de relaciones existentes.
En la Ley organica de Defensa del Consumidor (2015), se estipula lo siguiente:

- Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,
los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y servicios,
asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los servicios bésicos;
2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos, de

Optima calidad, y a elegirlos con libertad.
En la Ley organica de emprendimiento e innovacion (2020), se expresa:

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

societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

- Art. 5.- Obligaciones del Estado. - Son obligaciones del Estado para garantizar el

desarrollo del emprendimiento y la innovacion.

- Art. 20.- Educacion Comunitaria Emprendedora.- Los Gobiernos Auténomos
Descentralizados promoveran la creacion de programas de desarrollo de competencias

emprendedoras e innovadoras, en todos los niveles de desarrollo productivo y comunitario.
Y en el Cédigo Tributario (2018), en el capitulo tres es indispensable recalcar:

- Art. 96.- Deberes formales.
Numeral 1. Cuando lo exijan las leyes, ordenanzas, reglamentos o las disposiciones de la
respectiva autoridad de la administracion tributaria:

- Literal a. Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos necesarios
relativos a su actividad; y, comunicar oportunamente los cambios que se operen;

- Literal b. Solicitar los permisos previos que fueron del caso.
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Capitulo 1T

Metodologia

Diseiio de la investigacion.

El diseiio de la investigacion fue fundamentado mediante la aplicacion de métodos que
permitieron respaldar y ahondar en las bases teodricas y cientificas referentes a las técnicas de
merchandising y la influencia que tiene sobre el posicionamiento. Se mantuvo la perspectiva
de cardcter mixto porque mezcla lo cualitativo y cuantitativo, para poder examinar a
profundidad las variables consideradas en la problematica existente. Segin la informacioén
definida por Rodriguez et, al. (2021), establecen que este tipo de disefio en un proyecto fomenta
a la obtencion de informacién veridica procedente de fuentes de datos especificos, porque es
caracterizado por recoger, analizar e interpretar datos tanto numéricos como no numéricos, y

es posible validar los hallazgos y obtener una perspectiva diversa.

El enfoque cualitativo fue utilizado en la aplicacion de la entrevista a propietarios de
los locales comerciales de donde se obtuvo informacién pertinente para conocer cudl es la
situacion actual que atraviesan las mipymes de calzado y como utilizan las técnicas de
merchandising para impulsar su posicionamiento en el mercado. En cuanto al enfoque
cuantitativo fue empleado por las encuestas dirigidas a los colaboradores y clientes, con el fin
de obtener datos estadisticos por medio de la frecuencia de respuestas que fueron procesados
para el posterior analisis, en este método se aplicod una escala de Likert a preguntas especificas

y a otras ponderadas de acuerdo con el grado de importancia para la investigacion.

El tipo de investigacion utilizado fue de cardcter no experimental, acorde con
Rodriguez et, al. (2021), quienes definen que los investigadores observan y analizan las
variables tal como existen en el entorno natural, sin manipularlas, y particularmente es util
cuando se busca comprender fendmenos en contextos reales, para obtener una representacion

precisa y auténtica, donde la manipulacion de variables podria ser poco ética.

En la investigacion las variables de estudio no fueron manipuladas o cambiadas, dado
que técnicamente se realizd un estudio exhaustivo para conocer la situacion actual de las
mipymes de calzado del cantéon La Libertad, lograda por la aplicacion de técnicas de
merchandising para poder establecer una posible propuesta que ayude a que la problematica
existente tenga posibles soluciones que pueden ser consideradas por los propietarios de estos

locales comerciales para mejorar su posicionamiento en el mercado.
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Alcance descriptivo

El tipo de indagacion establecido en la presente investigacion se determind en base a
las teorias que definen su inclinacion por lo Descriptivo, de acuerdo con Rebollo (2022), que
anuncia las caracteristicas de este disefio como un prototipo de indagacidén que se centra en
una recoleccion eficiente y exhaustiva de la informacion o datos especificos sobre el tema a
abordar, delimita propiedades principales que ayudan a entender la investigacion, y considera
comportamientos de acuerdo con lo que se desea lograr, bajo una ética personal, académica o

profesional para no manipular las variables, ni entorpecer o intervenir en el entorno estudiado.

Una investigacion descriptiva se centra en especificar y documentar las caracteristicas
de un fendmeno o poblacion sin explorar necesariamente las causas subyacentes. Este enfoque
es valioso cuando la intencion es obtener una comprension clara y precisa de las condiciones
actuales y las relaciones existentes entre las variables estudiadas, cuyo objetivo principal de
una investigacion descriptiva es reunir informacion detallada que permita entender mejor las
caracteristicas, comportamientos, actitudes o condiciones presentes en el fendmeno o la

poblacion analizada.

Con lo expuesto, se establece que la presente investigacion aborda el estudio con una
tipologia de caracter descriptiva, porque tiene como finalidad determinar técnicas de
merchandising mediante un analisis situacional que potencien el posicionamiento de las
mipymes de calzado en el canton La Libertad, para definir los diversos beneficios y desafios
mediante el andlisis de los datos recolectados y describir la informacion tal como estd
evidenciado en el momento de la investigacion, que permite ofrecer una vision detallada de
coémo estas practicas influyen en el posicionamiento en el mercado , por medio del analisis de
los datos de encuestas y entrevistas, es posible identificar patrones, tendencias y caracteristicas

especificas del uso del merchandising.

Esta informacion es crucial para comprender el estado actual del mercado y para
proporcionar una base solida sobre la cual las mipymes pueden desarrollar estrategias mas
efectivas. Ademas, una investigacion de alcance descriptivo facilita la identificacion de areas
de mejora y oportunidades, proporciona a las mipymes informacion valiosa para optimizar sus
técnicas de merchandising, que, a su vez, puede contribuir a mejorar su competitividad, y su

capacidad para atraer y retener clientes en un entorno cada vez mas competitivo.
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Métodos de la investigacion

La presente investigacion utilizo el método analitico porque se llevo a cabo un analisis
de datos de manera detallada y precisa, que posteriormente permitio tener una comprension del
tema abordado, en donde se estudi®é minuciosamente cada elemento que componen las
variables de estudio para conocer las respectivas causas y consecuencias de la problematica
planteada acerca de la manera en que las técnicas de merchandising impulsan el
posicionamiento de las mipymes de calzado del canton La Libertad. Acorde con lo establecido
por Serrano (2020), este enfoque sistematico es empleado para descomponer un problema que

posee varias generalidades en una parte especifica y comprensible.

Este método consiste en la comprension de fenomenos complejos al permitir una
descomposicion sistematica de un todo en sus partes constituyentes, para facilitar el
razonamiento profundo de cada componente, revela relaciones presentes en fendmenos,
patrones o posibles causas que muchas veces pasan desapercibidas a través de una observacion
superficial, que necesitan ser analizadas y estudiadas para mejorar algin aspecto deficiente o
impulsar el desempefio de cada una de las partes, también permite reconstruir el objeto de
estudio con un conocimiento exhaustivo y preciso para formular teorias, modelos explicativos

y soluciones practicas, porque potencia la capacidad para abordar y resolver problemas.

El método inductivo, también fue considerado porque se hizo un analisis del entorno
para conocer la situacion actual de las mipymes de calzado del canton La Libertad, acerca de
coémo aplican técnicas como el merchandising y la repercusion en su posicionamiento en el
mercado, en base a la informacidén obtenida en las entrevistas y encuestas se ejecutd el
respectivo planteamiento de una propuesta de solucion para este sector. Ramén y Cajal (2019),
expresa que este método es una manera de razonar logicamente un problema de estudio, el cual
cuenta con bases cientificas cuyo procedimiento es centrado en la observaciéon de un caso en
determinado el cual es procesado en base a reglamentos o principios que permite establecer

conclusiones especificas.

Este método es utilizado frecuentemente en una investigacion de mercado, porque
permite conocer la situacion actual de la problematica de estudio permitiendo delimitar
referencias o datos especificos que son utilizados para elaborar estrategias que ayuden a mitigar
las circunstancias que motivaron a realizar el estudio. Este tipo de metodologia es aquella que
emplea premisas universales que permiten establecer conclusiones particulares, por ello

implanta una ruta a seguir para abordar el tema planteado en la investigacion.
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Poblacion y muestra

Segun las definiciones de Quintela (2019), determina que la poblacién en un trabajo de
indole investigativo, hace referencia al grupo de individuos que forman parte de una manera
general de un sector en especifico, los cuales poseen ciertas similitudes en cuanto a sus
caracteristicas comunes y de los cuales es fundamental obtener conclusiones o realizar alguna
inferencia, técnicamente representa al conjunto total de elementos que comparten una o mas
caracteristicas comunes y sobre los cuales se desea obtener informacion, puede estar compuesta
por personas, objetos, eventos, organizaciones, entre otros, dependiendo del objetivo del

estudio.

La poblacién del presente trabajo investigativo se obtuvo de la base de datos
proporcionada por el departamento de catastro que consta como informacion municipal del
canton La Libertad, procedente del Servicio de Rentas Internas (SRI), en donde existen 245
contribuyentes de mipymes dedicadas al comercio al por menor y mayor de calzado, quienes
estan catalogados bajo el régimen de persona natural o juridica. De tal manera que este dato
fue consolidado como relevante para definir la poblacion de estudio, de donde se planteé que
en cada uno de los locales comerciales existe un personal minimo de 3 trabajadores, que en su

totalidad arroja una cantidad de 735 administradores y colaboradores.

Para determinar la poblacion de estudio con respecto a la cantidad de clientes, también
fue considerado el dato de las 245 instituciones comerciales registradas en informacion
municipal procedente de datos de los contribuyentes legalmente posicionados en un local
comercial segiin el Servicio de Rentas Internas (SRI), que de acuerdo con la informacion
proporcionada por los administradores de los negocios, diariamente se atiende a un promedio
de 10 personas quienes en horario de 9 de la manana a 6 de la tarde acuden a realizar compras
de calzado, que permiti6 establecer una cantidad de 2.450 clientes atendidos, cuyo dato ayudo

a comprender las variables de merchandising y posicionamiento del sector.

Por medio del desglose de los datos descritos anteriormente, se establecidé una
Poblacion definitiva conformada por los 245 contribuyentes que en su gran mayoria son los
propietarios de las mipymes; el total de los administradores y colaboradores que refleja la
cantidad minima de personas que laboran en estas mipymes cuyo dato corresponde a 735
personas y por ultimo, segliin el dato proporcionado por quienes laboran o administran este
tipo de establecimientos de calzado se ponderd la importancia de considerar a los 2,450

clientes.
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Tabla 1.

Poblacion de estudio

Poblacion General Cantidad
Contribuyentes o propietarios 245
Administradores y Colaboradores 735
Clientes 2.450
Poblacién Total 3.430

Nota: Total poblacional

Para definir la muestra de estudio, es preciso destacar la concepcion de Irwin Miller
(2021), quien establece que la muestra consiste en realizar un estudio previo de una poblacion
objetivo, el cual define de manera precisa a un subconjunto representativo de la totalidad de
individuos elegidos, con la intencidon de ser indagados para obtener datos que ayudaran a la
resolucion de un problema, esto se utiliza para hacer inferencias y dar conclusiones acerca de
la poblacion de estudio en general. Con referencia a esta definicion se escogio a 3 propietarios

de este tipo de negocios de calzado como muestra para aplicar una entrevista en base al estudio.

La Muestra seleccionada en el trabajo de investigacion fue la probabilistica aleatoria
simple, que se obtuvo mediante el empleo de la formula general de una poblacion finita o
conocida, para definir el tamafo representativo que ayudo a recolectar los datos informativos
con respecto a la poblacion total que considera a los contribuyentes, administradores o
colaboradores y clientes, pero para el estudio estos datos fueron analizados por separado. Para
obtener datos precisos de la totalidad de 735 trabajadores, se determiné la aplicacion de la

siguiente formula:

Z,' xpx qxN
e2x(N — 1) +Z, 2 +«pxq

De donde:

n es igual al tamafio de la muestra.

N es igual a la poblacion o universo (735)

Z o es igual al nivel de desconfianza (95% o 1.96)

p es igual a la probabilidad de que se cumpla la hipoétesis (0,5)
q la probabilidad de que no se cumpla (0,5)

e es el margen de error muestral (5% o 0,05).
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Por lo tanto, al reemplazar se obtiene que:

(1.96)% 0,5 * 0,5 735

™ = 10,052+ (735 — 1) + (1.96)2+0,5+%0,5

n = 253

En base al resultado de la formula se obtiene que el tamafio de la muestra de
colaboradores corresponde a un total de encuestados de 253 personas que cumplen con la
funcion de administradores y trabajadores a quienes se le facilito el cuestionario de encuesta

para la obtencion de informacion indispensable para el analisis de los datos.

De la misma manera, con relacion a la obtencion de la muestra de clientes,
correspondiente a la poblacion a 2450 usuarios atendidos a diario, en donde aplicando la
formula general de muestreo, se obtiene el dato de 332 clientes a quienes se le realizo la

encuesta respectiva.

Z,' xpx qxN
e2x(N — 1) +Z, 2 +«pxq

De donde:

n es igual al tamafio de la muestra.

N es igual a la poblacion o universo (2940)

Z o es igual al nivel de desconfianza (95% o 1.96)

p es igual a la probabilidad de que se cumpla la hipoétesis (0,5)
q la probabilidad de que no se cumpla (0,5)

e es el margen de error muestral (5% o 0,05)
Por lo tanto, al reemplazar se obtiene que:

(1.96)2 % 0,5 * 0,5 » 2940

™ = 10,05)2%(2940 — 1) + (1.96)20,5+0,5

n = 332
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Recoleccion y procesamiento de datos

Entrevista

Para Denzin y Lincoln (2015), la entrevista es un instrumento esencial en la
investigacion, ya que permite la recoleccion de datos detallados y especificos a través de la
interaccion directa entre el investigador y los participantes. Durante una entrevista, un experto
formula preguntas a individuos seleccionados de una muestra de poblacion con el objetivo de
obtener informacion veridica, detallada y profunda sobre un tema particular, porque este
método es determinante para recopilar datos cualitativos y explorar en profundidad diversos
aspectos del tema de estudio. Al poder explorar temas en mayor detalle y adaptar las preguntas
en funcion de las respuestas recibidas, se obtiene una comprension mas completa y especifica

del fendmeno investigado.

La entrevista se llevo a cabo de manera formal y estructurada para que los 3 propietarios
de las mipymes tengan la facilidad de responder oportunamente ante las interrogantes
planteadas y proporcionen informacion indispensable que ayudo6 a la obtencion de informacion
de fuentes importantes y confidenciales. Esto permitié obtener informacion indispensable de
fuentes importantes y confidenciales, que fue esencial para la presente investigacion al conocer

la situacion actual de estos negocios en cuanto al uso de técnicas estratégicas de merchandising.
Encuesta

En base a Denzin y Lincoln (2015), a una encuesta es un método sistematico de
recoleccion de datos en el cual se recopilan respuestas de una muestra representativa de
individuos a través de preguntas estandarizadas. Estas preguntas pueden ser cerradas (con
opciones de respuesta predefinidas) o abiertas (permitiendo respuestas mas detalladas). El
propdsito de una encuesta es obtener informacion especifica sobre actitudes, opiniones,
comportamientos o caracteristicas de una poblacion objetivo, con el fin de analizar y

generalizar resultados que ayuden a comprender mejor un fenémeno o problema investigado.

Las encuestas son utilizadas para realizar un estudio sobre las diversas caracteristicas,
actitudes, opiniones, y comportamientos de una poblacién determinada, por lo que fue
estructurada por 12 preguntas, conformada por 8 con opcidn de respuesta multiple, asi como
también 4 en escala de Likert cuyo grado de aceptacién a cada interrogante planteada fue
ponderada en un rango del 1 al 5, acorde al grado de importancia o concordancia. Esta
herramienta ayudo a recolectar las opiniones de los 253 administradores o colaboradores y de

332 clientes de los locales comerciales de venta de calzado bajo el régimen de mipymes.
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Instrumentos
Guia de entrevista

Los autores Denzin y Lincoln (2015), conceptualizan que es un documento que incluye
un conjunto de preguntas estructuradas previamente para guiar una entrevista sobre un tema de
investigacion especifico. Este documento contiene un conjunto de preguntas disefiadas para
dirigir y estructurar la interaccion entre el entrevistador y el entrevistado, que son formulados
para garantizar que se aborden todos los temas relevantes relacionados con el tema establecido
y actia como una guia para el entrevistador, asegurando la obtencion efectiva de informacion

precisa, bajo el enfoque basados en los objetivos de la investigacion.

Este documento estuvo conformado por un conjunto de 10 preguntas abiertas que
fueron estructuradas previamente para mantener un orden especifico durante el proceso de
recoleccion de datos, sirviendo como referencia para abordar los temas iniciando sobre la
percepcion de la situacion actual de las mipymes y las estrategias aplicadas en la actualidad
que fueron respondidas en base a la experiencia de cada uno de los 3 entrevistados. La guia de
entrevista explord aspectos que permitieron demostrar si en este tipo de negocios se aplican

estrategias para mejorar su aspecto visual, procesos de venta o medios promocionales.
Cuestionario

Este instrumento de recoleccion de datos es similar a la encuesta, pero consta de
preguntas cuyas respuestas son precisas y estandarizadas, que puede ejecutarse por varias lineas
y completarse de manera autonoma por los encuestados, muchas veces sin que el entrevistador
este presente, asi lo definen los autores Denzin y Lincoln (2015), quienes destacan que se puede
realizar en papel o en digital, porque en la actualidad existen diversas formas de expandir una
encuesta y llegar al segmento objetivo, para que la investigacion académica posea los aspectos

que satisfagan la necesidad de emplearla.

En la presente investigacion se utilizd dos cuestionarios como instrumentos para
recolectar datos de opiniones acerca del tema abordado que estuvo conformado por 12
preguntas dirigidas tanto al segmento de clientes, como a los administradores o colaboradores
de las mipymes, en donde cada una mantenia su enfoque que permitieron recolectar
informacion indispensable por medio de las respuestas precisas a las preguntas de opcion
multiple cuya seleccion admitia solo una respuesta y también de aquellas en escala de Likert

que dependieron del grado de aceptacion que los encuestados otorgaron.
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Herramientas
Google Forms

El autor Rebiere (2013), define Google Forms es una aplicacion en linea desarrollada
por Google que permite a los usuarios crear encuestas y formularios de manera facil y gratuita,
su importancia radica en proporcionar una herramienta accesible para recopilar datos
estructurados de manera eficiente, facilitando la investigacion, la retroalimentacion de clientes
y la organizacion de eventos. Sus ventajas incluyen la capacidad de personalizar preguntas con
diferentes tipos de respuestas, desde opciones multiples hasta escalas de Likert, asi como la
automatizacion en la recopilacion y analisis de datos, lo que simplifica el proceso de toma de

decisiones basada en datos y mejora la eficiencia operativa.

Google Forms, proporcion6 una manera eficiente para recolectar y analizar datos
especificos que ayudo a entender de manera apropiada las necesidades y preferencias de los
clientes y colaboradores, que condujo a destacar aquellas opciones en cuanto a las decisiones
aplicativas de técnicas de merchandising y estrategias de posicionamiento para las mipymes de
calzado, porque en el formulario se desarrollaron cuestionamientos especificos para que los
encuestados elijan las opciones mds pertinentes del caso, y se tomd como referencia las

dimensiones e indicadores de las variables de estudio planteadas.
SPSS:

El autor Field (2013), determina que el programa SPSS (Statistical Package for the
Social Sciences) es un software estadistico disefiado para facilitar el andlisis de datos,
constituyéndose como una herramienta versatil y poderosa utilizada en una amplia variedad de
campos, incluyendo la investigaciéon de mercado, la educacion, la salud publica, las ciencias
naturales y empresariales, entre otros y ofrece la ayuda a los investigadores y analistas a tomar

decisiones informadas basadas en evidencia estadistica solida.

Este software comunmente utilizado en el analisis estadistico de datos de investigacion
permitid que se tabule de manera eficaz los datos obtenidos de las encuestas tanto de los clientes
como de los colaboradores de las mipymes, gracias a su facilidad de importacioén de datos e
interpretacion de estadisticas graficas, proporciond una manera facil y sencilla de llevar a cabo
el andlisis estadistico de este proceso y por medio del cual se obtiene la informacion bésica
para establecer la descripcion de los resultados, que permitid emitir juicios que ayuden a

plantear propuestas de solucion a la problematica de estudio.
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Capitulo 111
Resultados y Discusion
Analisis de resultados de la entrevista a propietarios
1. (Como describe la situacion actual de la micro, pequeiia 0 mediana empresa?

De acuerdo con los comentarios de los propietarios de mipymes de calzado, Mayra
Borbor, Adonis Cevallos y Lissette Borbor, actualmente enfrentan grandes desafios debido a la
alta competitividad del entorno local. En esta temporada critica, han tenido que diversificar sus
productos y adaptarse a los cambios del mercado para ajustar el inventario segun la demanda
estacional; cabe destacar a la competencia interna con varios negocios similares en el entorno
comercial que los obliga a implementar estrategias para impulsar las ventas diariamente;
ademas, la grave crisis economica nacional ha causado que se reduzca significativamente el
poder adquisitivo de los clientes, por lo que se centran en adquirir indumentarias de primera
necesidad y dejan a un lado al calzado, hasta cuando realmente necesitan renovar. También
mencionaron la crisis de seguridad como un factor crucial que ha contribuido a la disminucién
de las ventas diarias, porque las mipymes dependen en gran medida de las visitas y ventas

fisicas del dia a dia para mantener su estabilidad econémica.

2. (Qué técnicas de marketing y merchandising aplica la micro, pequefia 0 mediana

empresa para promocionar los productos?

Al consultar acerca de como aplican técnicas de marketing en sus negocios, fue posible
evidenciar que se centran en promover sus productos mediante tacticas fisicas y verbales para
atraer clientes de manera efectiva. Los entrevistados destacaron que su estrategia publicitaria
se enfoca en resaltar descuentos y ofertas especiales, transmitidos activamente por su personal
directamente a los transeuntes. Ademas de utilizar técnicas de merchandising visual para captar
la atencion de los clientes, ofrecen un servicio personalizado al consultar activamente sobre las
necesidades individuales de quienes visitan sus locales. También han manifestado que, a pesar
de contar con numeros de contacto visibles y distribuir tarjetas informativas para facilitar la
comunicacion por medio de la red social WhatsApp, han notado que las estrategias de
promocion directa en el punto de venta son preferidas por los consumidores, porque existe un
déficit de atencion de la poblacion en utilizar estos medios electronicos porque evitan

contactarse con ellos de manera digital.
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3. ¢(Cuales son las estrategias de atraccion visual que considera mas apropiadas

para aplicar en la micro, pequefia 0 mediana empresa?

Segun lo manifestado por los entrevistados, se han considerado dos estrategias
concretas; la primera consiste en mantener organizados los productos especificamente por
categoria, para establecer espacios diferenciados de calzado de infantes y adultos, de género
femenino y masculino, asi como para aquellos de uso multiple o unisex; esta organizacion
permite que tanto los clientes como los transelintes perciban de manera efectiva el tipo de
calzado que se ofrece, facilita la decision de compra. Ademas, los entrevistados mencionaron
la importancia de tener una presentacion limpia y ordenada, donde cada par de zapatos esté
visible y accesible, evitan aglomeraciones que puedan causar confusion o desorden; otro
aspecto mencionado, es la visibilidad de letreros informativos que contienen datos acerca de
descuentos, porcentajes de rebajas u ofertas por liquidacion cuando el calzado ha sido
manipulado, resaltan que por lo general, estos letreros son ubicados estratégicamente para
captar la atencion de los clientes desde el exterior del local y utilizan colores vivos y fuentes
grandes para resaltar dichos mensajes, que incentiven a los posibles clientes a entrar y explorar
las ofertas disponibles, y también, destacé la importancia de cambiar regularmente la
disposicion de los productos o la ubicacion de los letreros para mantener el interés de los

clientes habituales y atraer nuevos.

4. ;De qué forma se desarrolla el proceso de gestion de venta de sus productos en el

negocio?

La manera en que gestionan la venta del calzado consiste en la atencion personalizada
y considera factores como el estilo moderno, considerado como el tipo de calzado con mayor
salida en las diferentes temporadas del aflo, también relataron que una forma llamativa de atraer
clientes consiste en mantener letreros atractivos para que los transetntes ingresen a la tienda.
También resaltaron que el inventario es gestionado manualmente mediante el nimero de
productos en stock para proceder a la solicitud con los proveedores para asegurar la cantidad y
tallas necesarias que muchas veces presenta ineficiencias; otro aspecto relevante mencionado
en el proceso de venta. Segun los entrevistados este proceso es realizado de manera directa con
el pago fisico al instante de la compra. En base a dicha informacion destacada se percibe que
la gestion de venta en estos establecimientos se realiza mediante la solicitud fisica del producto
por parte de los clientes y se procede a verificar la disponibilidad para concretar la venta en

donde el pago se realiza al momento de la compra.
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5. ¢(Qué estrategias digitales implementa para promover la venta de sus productos?

Seglin los comentarios de los entrevistados, que permite afirmar el poco enfoque digital
que poseen estos negocios, en donde la aplicacion de estrategias digitales es inadecuada para
promover la venta de sus productos, y solo se enfocan en técnicas tradicionales. La unica
manera en reflejan el uso de la tecnologia esté relacionada directamente con mantener contacto
con los proveedores; es decir, la estrategia tecnoldgica por parte de los propietarios que
administran este tipo de negocios consiste en usar medios digitales principalmente para
mantener el inventario completo con los productos mas solicitados por los clientes. Ademas,
algunos mencionaron el uso limitado de redes sociales para anunciar ofertas o nuevos
productos, porque reconocen este potencial ha sido débilmente explotado y la mayoria de las
promociones y la comunicacion con los clientes se sigue realizando de manera presencial,
aunque acentian la importancia de la digitalizacion, estos negocios ain dependen en gran
medida de los métodos tradicionales para la promocién y venta directa de sus productos.
Algunos propietarios expresaron interés en explorar mas estrategias digitales en el futuro, como
la creacion de una tienda en linea o la implementacion de campafias de marketing digital

dirigidas a un publico objetivo especifico.

6. (Qué estrategias competitivas considera ejecutar para mantener el liderazgo

frente a sus competidores directos?

Con respecto al liderazgo y para mitigar los efectos de la fuerte competitividad
comercial del entorno, regularmente se centran en brindar promociones atractivas, esto incluye
ofrecer descuentos al momento en que el cliente consulta acerca del precio de un producto,
siempre y cuando esté bajo el precio referencial del mercado y sea posible obtener el porcentaje
de ganancia requerido, estos negocios se adaptan constantemente a la disponibilidad monetaria
de los clientes. Otra estrategia clave es la atencion al cliente de calidad, donde los vendedores
consultan acerca de las necesidades especificas de los clientes para brindar la informacion
indispensable sobre los productos disponibles; adicionalmente, algunos entrevistados
mencionaron la importancia de mantener un stock variado y actualizado, y ofrecer productos
exclusivos que sean dificil de encontrar en otros lugares; este enfoque en la atencion
personalizada y la flexibilidad en precios permite a las micro, pequefias y medianas empresas
mantener su competitividad en el mercado, que también destacan que la diversificacion de
productos y la incorporacion de tendencias actuales en moda y calzado son otras tacticas que

emplean para atraer y retener a los clientes.
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7. ¢Por qué considera que la micro, pequeiia 0 mediana empresa posee un

reconocimiento satisfactorio a nivel local?

Los establecimientos comerciales poseen un reconocimiento aceptable, segin lo
expuesto por los propietarios, quienes destacan que ofrecen sus actividades en una zona
comercial de gran concurrencia como es la zona céntrica del canton La Libertad, que, pese a la
gran competencia debido a los multiples negocios aledafios, cada uno logra obtener un ingreso
que les permite seguir operando en este mercado. Un aspecto relevante del optimo
reconocimiento consiste en el servicio personalizado, que influye en la fidelizacion de los
clientes; porque cuando los usuarios se sienten apreciados y valorados, tienden a volver a visitar
la tienda, ya que esa conexion personal crea un estimulo afectivo y un lazo de amistad. Ademas,
los negocios locales suelen involucrarse en actividades que fortalecen su presencia y reputacion
en la localidad. Este enfoque en la cercania y el servicio al cliente permite que las micro,
pequefias y medianas empresas mantengan un reconocimiento positivo a nivel local,
diferenciandose de competidores mas grandes; porque los propietarios se esfuerzan por
mantener altos estandares en sus productos, respondiendo a las necesidades y expectativas

especificas de los clientes locales.
8. (Qué técnicas de atraccion de clientes utiliza en su punto de venta?

Para atraer clientes, estos establecimientos comerciales aplican diversas técnicas efectivas
en su punto de venta; segun lo expuesto por los entrevistados, una de las estrategias principales
consiste en ofrecer promociones visibles, que incluye destacar descuentos, ofertas especiales y
precios competitivos de manera que los transetintes puedan ser motivados a adquirir productos
al verlos rapidamente; este enfoque visual juega un papel importante en captar la atencion
instantanea de los potenciales compradores. Ademds, muchos de estos negocios utilizan el
llamado de las personas mediante anuncios exteriores de la tienda, esta practica es ampliamente
empleada y se considera esencial para atraer a los clientes desde el exterior hacia el interior del
local, que estimula la capacidad persuasiva y la habilidad de los empleados para interactuar
con los clientes y convertir el interés inicial en una venta concreta. Otro aspecto es la
organizacion efectiva del espacio de la tienda, considerado como otra técnica clave de atraccion
por parte de los entrevistados coinciden en que sus negocios cuentan con areas de exhibicion
que facilita a los clientes encontrar lo que buscan de manera rapida porque permite visualizar

una amplia variedad de modelos y disefios que se ajusten a sus gustos y necesidades especificas.
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9. ¢(Qué iniciativas implementa para fomentar la fidelizacion de los clientes?

Los entrevistados consideran que brindar los programas de descuentos constituyen un
aspecto primordial para fomentar la fidelizacion de clientes habituales o nuevos, por ello
constantemente existe esta iniciativa que en conjunto con la atencion personalizada se dan las
recomendaciones u orientacion al usuario para convertirlo en un comprador frecuente. También
resaltaron que el trato cordial y respetuoso hacia las personas es un factor indispensable que
ayuda a estimular la satisfaccion del usuario y asegurar una préxima visita a la tienda para
adquirir los productos. Ofertar programas de fidelizacion para proporcionar beneficios
exclusivos como descuentos especiales por mayoreo o referencias comprobadas, son una
técnica fomentada comunmente para fortalecer la relacion con los clientes. Ademas del trato
cordial y personalizado en cada interaccion para una comunicacion regular a través de boletines
informativos y mensajes personalizados fortalecen la relacion con los clientes existentes y los
mantienen informados sobre nuevas ofertas, productos y eventos especiales en la tienda. La
capacidad de adaptarse a las preferencias individuales de los clientes y responder rapidamente

a sus necesidades contribuye significativamente a mantener la lealtad del cliente a largo plazo.

10. ;Cuales son las promociones innovadoras que aplica en la empresa para mejorar

su posicion en el mercado?

Los tipos de promociones destacadas consisten basicamente en aplicar un porcentaje de
descuentos dependiendo del caso, es decir existe una combinacion entre la atencion al cliente
personalizada que mediante la aplicacion de las famosas rebajas del precio de venta al instante
de la compra se resalta como un aspecto innovador que consiste en adaptarse a las necesidades
expuestas por los usuarios para otorgarles el mayor descuento posible y se concrete una venta,
que es la que establece que la posicion en el mercado sea adecuada. Otra estrategia innovadora
consiste en otorgar una rebaja por la adquisicion de otro producto similar, constantemente los
trabajadores tienen conocimiento acerca del precio minimo que pueden recibir por la venta de
los tipos de calzado, esto permite que en base a dicha informacién puedan negociar con los
clientes y procesar una venta. Los entrevistados detallan que estas promociones innovadoras
en conjunto mejoran la posicion competitiva del negocio en el mercado, y también cultivan
relaciones mas profundas y significativas con los clientes, que asegura un crecimiento

sostenido y una mayor satisfaccion del cliente.
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Confiabilidad del instrumento

La validacion de los instrumentos para la recoleccion de datos estuvo a cargo de
expertos en investigacion, pero para una mayor confianza en el elemento utilizado se sometid
al analisis en el sistema estadistico SPSS, en donde por medio del Alfa de Cronbach, que es un
coeficiente utilizado para determinar la fiabilidad de una escala de medicion, y consiste en la
interpretacion de valores en donde si el resultado est4 entre 0,7 a 0,9 indica que la fiabilidad es
aceptable. Al someter el formulario de las encuestas para determinar la confiabilidad de la
escala empleada se obtuvo como resultado un Alfa de Cronbach de 0,712 y 0,749

respectivamente; lo que indico que el cuestionario posee un nivel adecuado de consistencia.
Tabla 2.

Alfa de Cronbach — encuesta a clientes

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,712 12

Nota: Célculo de prueba de confiabilidad de encuesta a los clientes

Tabla 3.

Alfa de Cronbach — encuesta a colaboradores

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

, 749 12

Nota: Célculo de prueba de confiabilidad de encuesta a colaboradores
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Tabla 4.
Edad
Frecuencia Porcentaje

18-30 afios 157 62,06%
31-50 afios 94 37,15%
51-65 afios 2 0,79%
+65 anos 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Rango de edad de los colaboradores.

Figura 1.
Edad
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Nota: Rango de edad en porcentajes de los colaboradores.

Los colaboradores del sector comercial dedicados a la venta de calzado que aportaron

informacion a la encuesta se encuentran en un rango de edad mayoritario de 18 a 30 afios, con

esta base de datos se destaca que quienes atienden en este tipo de establecimientos son personas

jovenes dedicadas a la venta directa en dichas empresas. Es fundamental considerar que

también las personas cuya edad va desde los 31 hasta los 50 afios ocupan una posicion laboral

en este tipo de establecimientos.
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Tabla 5.

Nivel de Educacion

Frecuencia Porcentaje
Primaria 0 0,00%
Secundaria 242 95,65%
Tercer Nivel 11 4,35%
Cuarto Nivel 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Nivel de educacion de los colaboradores.

Figura 2.
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Nota: Nivel de educacion en porcentajes de los colaboradores.

Con respecto al nivel de educacion de los colaboradores del sector comercial de calzado
quienes proporcionaron su informacién personal, en su gran mayoria son personas que cuentan
con un nivel de educacion secundario, se destaca que los trabajadores que atienden en este tipo
de establecimientos cuentan con un nivel de preparacion y conocimientos solidos aceptables
para ofertar oportunamente los productos, pese a no ser profesionales ocupan este cargo en
donde han fortalecido su poder de negociacion con los clientes, también es necesario enfatizar

que una cantidad minima de colaboradores poseen formacion de tercer nivel.
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Tabla 6.

Género de colaboradores

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 239 94,47%
Masculino 14 5,53%
Otros 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Género de colaboradores

Figura 3.
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Nota: Género en porcentajes de los colaboradores

Segun los datos recabados de los colaboradores del sector comercial de calzado se logra
destacar que en su mayoria quienes son tomadas en cuenta para laborar en este tipo de negocios
son personas de género femenino, lo que se pudo comprobar a simple vista al momento de
realizar la encuesta, es que la mayoria de las mipymes comerciales se inclinan por contratar a
mujeres dado a su grado de aceptacién que poseen con los diversos géneros, cabe considerar
que en una minima porcion cuentan con personal masculino para atender en estas micro,

pequeiias o medianas empresas.
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Variable 1: Merchandising
Tabla 7.

¢ Cual de estas opciones considera indispensables al elegir el tipo de calzado que vende en la

empresa?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Calidad artesanal 6 2,37%
Estilo moderno y urbano 125 49,41%
Innovacion en disefio 55 21,74%
Precio accesible 8 3,16%
Variedad de disefio 59 23,32%
Total 253 100,00%

Nota: Tipo de calzado ofertado
Figura 4.

Tipo de calzado ofertado

Calidad Estilo Innovacion en Precio Variedad de
artesanal moderno y disefo accesible disefo
urbano

Nota: Tipo de calzado ofertado en porcentajes

Segun los datos recabados se logra establecer que el estilo moderno y urbano
corresponde a la opcion de mayor relevancia referente al tipo de calzado que toman en cuenta
los colaboradores de las empresas para satisfacer las necesidades de sus potenciales clientes,
mientras que la variedad de disefios permite que tengan una diversidad de productos para
ajustarse a los gustos personales y atraer un publico demandante més amplio, se destaca

también a la innovacidn en disefio con enfoque en las nuevas tendencias del mercado.



Tabla 8.

¢ Considera usted que la ubicacion en donde funciona la empresa es la adecuada?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 59 23,32%
De acuerdo 183 72,33%
Indeciso 11 4,35%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Ubicacion de la empresa
Figura 5.
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Nota: Ubicacion de la empresa en porcentajes
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Con respecto a la ubicacion de la empresa se resaltd que en su gran mayoria concluyen

que los negocios de calzado estan posicionados en un sitio oportuno y estratégico para ofertar

sus productos de calzado en su area, permitiendo maximizar la visibilidad de su marca y los

productos que ofrece al publico. Con estos datos obtenidos se ha logrado determinar que, pese

a la competitividad del entorno, los colaboradores consideran que se encuentran ubicados en

un punto adecuado que le permite llegar a un nimero de usuarios Optimo para mantener

activamente su participacion en el mercado.
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Tabla 9.

¢ Qué aspecto de atraccion visual ha implementado para diferenciarse de su competencia?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Categorizacion de productos 104 41,11%
Etiquetas informativas 1 0,40%
Letreros atractivos 13 5,14%
Organizacion de la tienda 112 44.27%
Vitrinas llamativas 23 9,09%
Total 253 100,00%

Nota: Aspecto de atraccion visual de colaboradores.
Figura 6.

Aspecto de atraccion visual

Categorizacion de Letreros atractivos Vitrinas llamativas
productos

Nota: Aspecto de atraccion visual de colaboradores en porcentajes.

De acuerdo con lo pronunciado por la gran mayoria de los colaboradores de negocios
de calzado en referencia a la manera de causar una atracciéon visual como elemento
diferenciador de la competencia, prevalecio que la organizacion de la tienda es una tactica que
facilita la accesibilidad y navegacion en el establecimiento, combinado con la disposicion
ordenada de los productos por medio de la categorizacion, contribuye a que la experiencia al
momento de comprar sea agradable, y se fomenta la atraccion visual efectiva para llamar la

atencion de posibles clientes.



Tabla 10.
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¢ Cual de las redes sociales utilizaria como plataforma digital para promover la adquisicion

de sus productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Facebook 28 11,07%
Instagram 27 10,67%
Telegram 17 6,72%
Tik-Tok 112 44.27%
WhatsApp 69 27,27%
Total 253 100,00%

Nota: Plataforma digital que utilizarian los colaboradores

Figura 7.
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Nota: Plataforma digital que utilizarian los colaboradores en porcentajes

Los colaboradores de los negocios de calzado concordaron en que una de las principales

plataformas digitales que utilizarian para fomentar la oferta de sus productos en redes sociales

seria Tik-Tok, se destaca que es utilizada por gran parte de la poblacion econdmicamente activa

facilita la accesibilidad para mantener una comunicacion efectiva con los clientes, también

consideran que WhatsApp es otro medio apropiado para promover la adquisicion de sus

productos en linea y alcanzar un mayor niimero de ventas por medio de esta aplicacion que se

ha convertido en un principal medio de comunicacion.
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Tabla 11.

¢ Cual de las siguientes estrategias de diferenciacion de productos aplica en la empresa?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Colecciones por temporada 47 18,58%
Descuentos visibles 44 17,39%
Exhibiciones tematicas 3 1,19%
Precio de venta visible 158 62,45%
Regalos con compra 1 0,40%
Total 253 100,00%

Nota: Estrategias de diferenciacion de productos de colaboradores
Figura 8.

Estrategias de diferenciacion de productos
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Nota: Estrategias de diferenciacion de productos de colaboradores en porcentajes.

Con respecto a las estrategias que utilizan los trabajadores o colaboradores de mipymes
comerciales de productos de calzado para diferenciar sus productos de la competencia
recalcaron que su principal enfoque se encuentra en destacar el precio de venta para que sea
visible ante los clientes, y ellos puedan obtener este dato indispensable al momento de comprar
para que elijan el calzado ideal que se encuentre acorde a su disponibilidad econdmica.
También resaltaron que consideran las colecciones por temporada y los descuentos de acuerdo

con la categoria o productos en especifico para diferenciarse de la competencia.
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JEsta de acuerdo en que la empresa se actualice constantemente con tendencias innovadoras

del mercado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 120 47,43%
De acuerdo 132 52,17%
Indeciso 1 0,40%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Tendencias innovadoras de colaboradores

Figura 9.

Innovacion
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Nota: Tendencias innovadoras de colaboradores en porcentajes

Los trabajadores y colaboradores de los negocios de calzado consideran que se

encuentran en la necesidad de mantenerse actualizados con las tendencias innovadoras del

mercado, por lo que concordaron en que las empresas deberian fomentar estas actualizaciones

de manera constante para que puedan adquirir los conocimientos basicos necesarios que les

ayude a emplear técnicas estratégicas Optimas para mejorar los procesos en que tengan

deficiencias o para optimizar la calidad de servicio y mantener a sus clientes potenciales o

atraer a nuevos.
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Variable 2: Posicionamiento

Tabla 13.

¢ Considera usted que la empresa tiene reconocimiento en el mercado local?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 123 48,62%
De acuerdo 129 50,99%
Indeciso 1 0,40%
En desacuerdo 0 0,00%
Totalmente en desacuerdo 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Reconocimiento en el mercado local colaboradores

Figura 10.
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Nota: Reconocimiento en el mercado local colaboradores

En cuanto al aspecto de reconocimiento en el mercado, los trabajadores y colaboradores
de los negocios de calzado asumen que la mipymes en que laboran poseen un nivel 6ptimo de
reconocimiento en el mercado local, es necesario destacar que el canton La Libertad se
reconoce como el motor econdmico principal de la Provincia y en cuanto a las principales
actividades es preciso mencionar que son de tipo comercial. Con respecto a estos datos se

destaca que las mipymes a nivel local poseen un reconocimiento factible que les permite

mantener su vigencia con el pasar del tiempo.



Tabla 14.

/Qué factor considera que impulsa la decision de compra del consumidor?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Estilos de moda actuales 171 67,59%
Experiencias de compra previas 2 0,79%
Facilidad de compra 1 0,40%
Precios competitivos 79 31,23%
Recomendaciones de amigos o familiares 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Conducta del consumidor
Figura 11.
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Nota: Conducta del consumidor en porcentaje
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Con respecto a lo revelado por los colaboradores y trabajadores de las mipymes de

calzado en cuanto al aspecto que consideran indispensable para impulsar la decision de compra

de sus clientes, concordaron en que los estilos de moda actual son el factor principal que

evidencian al momento que venden sus productos, es necesario destacar que la poblacion

responde positivamente cuando se encuentran al dia con la moda y también consideran que

ofertar estos productos a un precio razonable de mercado es otro factor motivador en ese

proceso de adquisicion o compra de los productos.



Tabla 15.

¢ Qué aspectos del negocio considera importantes para llamar la atencion del cliente?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Estrategias de marketing impactantes 2 0,79%
Letreros llamativos 18 7,11%
Ofertas destacadas 25 9,88%
Promotores e impulsadoras 198 78.,26%
Ubicacion estratégica de la tienda 10 3,95%
Total 253 100,00%

Nota: Aspectos de atencion del cliente
Figura 12.
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Nota: Aspectos de atencion del cliente en porcentaje
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Segun lo considerado por los colaboradores y trabajadores de las mipymes de calzado

referente a los aspectos importantes que toman en cuenta para llamar la atencion de los clientes

se resaltd que los promotores e impulsadoras de productos constituyen un recurso humano

principal para vender los productos, es evidente que este tipo de negocios basa su estrategia

enfocandose en captar la atencion del cliente por medio de la venta directa de los productos

mediante la interaccion cara a cara con los clientes que visitan o pasan por el sitio a quienes

incentivan para adquirir algun producto.
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Tabla 16.

/Qué estrategias de fidelizacion de clientes utiliza en la empresa?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Atencion personalizada 67 26,48%
Garantia del calzado 2 0,79%
Modelos actualizados 156 61,66%
Promociones exclusivas 28 11,07%
Facilidades de pago 0 0,00%
Total 253 100,00%

Nota: Estrategias de fidelizacion de clientes
Figura 13.
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Nota: Estrategias de fidelizacion de clientes en porcentaje

Los colaboradores y trabajadores de las mipymes de calzado opinaron que con respecto
a las estrategias empleadas para mantener a sus clientes es primordial ofertar modelos
actualizados, por lo que se logré determinar que la mayoria de estos negocios comerciales
consideran que mantener un inventario que responda a las necesidades bajo las tendencias de
moda actuales es un aspecto indispensable que permite satisfacer las expectativas de los
clientes, asi como también brindar una atencion personalizada constituye un factor que ayuda

a crear experiencias de compra agradables que motive a los clientes a regresar.
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Tabla 17.

cAplica la empresa el servicio postventa con sus clientes?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 22 8,70%
De acuerdo 15 5,93%
Indeciso 6 2,37%
En desacuerdo 65 25,69%
Totalmente en desacuerdo 145 57,31%
Total 253 100,00%

Nota: Aplicacion del servicio postventa
Figura 14.
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Nota: Aplicacion del servicio postventa en porcentaje

En las mipymes del sector comercial de calzado seglin lo expuesto por los trabajadores
se evidencia que no fomentan el servicio postventa en sus negocios, porque en su gran mayoria
admitieron un total desacuerdo en cuanto a la aplicacion de esta estrategia con los clientes, y
tan solo una pequefia porcion enfatiza que impulsa este servicio en su empresa. Cabe destacar
que este desacuerdo refleja una ineficiente implementacion en cuanto a la manera de mantener
una comunicacion activa con quienes visitan o completan el proceso de compra de productos

en dichos establecimientos, perdiendo la oportunidad de asegurar la satisfaccion de ese cliente.
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Tabla 18.

¢/ Qué promociones innovadoras y atractivas aplica para promover la venta de sus

productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Descuentos 225 88,93%
Envio gratis 0 0,00%
Ofertas 2x1 0 0,00%
Precios especiales 26 10,28%
Rebajas por liquidacion 2 0,79%
Total 253 100,00%

Nota: Promociones innovadoras aplicadas
Figura 15. Promociones innovadoras
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Nota: Promociones innovadoras aplicadas

Los trabajadores encuestados destacaron que en las mipymes de calzado la manera
apropiada de promocionar de forma innovadora y atractiva los productos se realiza mediante
la aplicacion de descuentos, haciendo énfasis en una clara preferencia de ofertar algun tipo de
porcentaje que disminuya el precio de venta al publico como una estrategia que les ha resultado
efectiva para impulsar la comercializacion de sus productos. Cabe destacar que también un
pequenio porcentaje de colaboradores emplea precios especiales como una practica menos

popular pero que les resulta favorable para promover la venta de sus productos.
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Analisis de resultados de la encuesta a clientes

Tabla 19.

Edad de Clientes
Edad Frecuencia Porcentaje
18-30 afios 162 48,49%
31-50 afios 148 44,88%
51-65 afios 22 6,63%
+65 anos 0 0,00%
Total 332 100,00%

Nota: Edad de clientes

Figura 16. Edad de Clientes
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Nota: Edad de clientes en porcentaje

Los clientes que respondieron a la encuesta referente a la adquisicion de algan tipo de
calzado se encuentran en un rango de edad principal entre los 18 a 30 afios, con esta base de
datos se destaca que quienes compran continuamente en este tipo de establecimientos son
personas jovenes econdmicamente activas que otorgan gran relevancia a adquirir este tipo de
productos, seguido de personas cuya edad varia entre 31 a 50 afios, asi como también es
fundamental considerar que las personas a partir de los 51 afios en adelante poseen una

participacion adquisitiva minima en este sector comercial.
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Tabla 20.

Nivel de educacion de clientes

Nivel de educacion Frecuencia Porcentaje
Primaria 20 6,02%
Secundaria 165 49,40%
Tercer Nivel 120 36,45%
Cuarto Nivel 27 8,13%
Total 332 100,00%

Nota: Nivel de educacion de clientes
Figura 17.
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Nota: Nivel de educacion de clientes en porcentaje

Con respecto al nivel de educacion de los clientes del sector comercial de calzado a
quienes se le realizo las preguntas respectivas para la recoleccion de datos de la investigacion,
se resalta que en su gran mayoria son personas que cuentan con un nivel de educacion
secundario, se destaca que poseen el poder adquisitivo para concretar un proceso de compra
efectiva en este tipo de negocios comerciales, también es necesario enfatizar que otro gran
porcentaje de los consumidores o clientes poseen formacion profesional de tercer nivel, que les

permite visitar este tipo de establecimientos frecuentemente.
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Tabla 21.

Género de Clientes

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 208 62,65%
Masculino 112 33,73%
Otros 12 3,61%
Total 332 100,00%

Nota: Género de clientes

Figura 18.
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Nota: Género de clientes en porcentaje

Segun los datos proporcionados por los clientes de las mipymes se logra destacar que
en su gran mayoria quienes realizan un proceso de compra o visita a un establecimiento
comercial de expendio de diversos productos de calzado son de género femenino, lo que se
pudo comprobar a simple vista al momento de realizar la encuesta, cabe considerar que en una
porcidn aceptable también se evidencia la visita de personas de género masculino en estas

micro, pequefias 0 medianas empresas.
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Tabla 22.

¢ Cual de estas opciones vienen a su mente, cuando piensa en un estilo de calzado ideal?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Calidad artesanal 20 6,02%
Estilo moderno y urbano 78 23,49%
Innovacion en disefio 120 36,14%
Precio accesible 83 25,00%
Variedad de disefio 31 9,34%
Total 332 100,00%

Nota: Analisis interno de una marca
Figura 19.

Marca de calzado ideal
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urbano

Nota: Anélisis interno de una marca en porcentaje

Segun los datos otorgados por los clientes se logra establecer que la opcion
determinante que consideran al momento de elegir el tipo de calzado ideal se inclina por la
innovacion del disefio como factor principal para adquirir este producto, y se destaca que es
importante que existan proveedores que mantengan el inventario 6ptimo para que proporcionen
el calzado que satisfaga las expectativas vanguardistas de los clientes, asi como también los
encuestados reconocen que el precio accesible es determinante para que esté acorde a su nivel

adquisitivo, también el estilo moderno y urbano es otra opcidon de mayor relevancia.
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Tabla 23.

¢ Considera que las tiendas de calzado emplean estrategias comerciales para llamar su

atencion como cliente?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 29 8,73%
De acuerdo 63 18,98%
Indeciso 119 35,84%
En desacuerdo 76 22.,89%
Totalmente en desacuerdo 45 13,55%
Total 332 100,00%

Nota: Andlisis externo de estrategias comerciales
Figura 20.

Andlisis externo de estrategias comerciales

De acuerdo En Indeciso Totalmente  Totalmente
desacuerdo de acuerdo en
desacuerdo

Nota: Andlisis externo de estrategias comerciales en porcentaje

Con respecto a la opinidn de los clientes referente al empleo de estrategias comerciales
de las empresas se obtuvo que en su gran mayoria coinciden en un alto nivel de indecision
porque desconocen si las mipymes toman en cuenta estos aspectos para llamar su atencion
como clientes, mientras que otra porcion representativa también reconoce que no se aplican
estas técnicas estratégicas comerciales que se evidencia en su desacuerdo ante dicha
interrogante. Con estos datos obtenidos se ha logrado determinar que, los clientes coinciden en

que no se aplican eficientemente las estrategias necesarias para captar su atencion.
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Tabla 24.

¢ Considera esencial alguno de estos aspectos de atraccion visual al momento de comprar en

una tienda de calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Categorizacion de productos 51 15,66%
Etiquetas informativas 93 27.41%
Letreros atractivos 37 11,14%
Organizacion de la tienda 137 41,57%
Vitrinas llamativas 14 4,22%
Total 332 100,00%

Nota: Aspectos de atraccion visual

Figura 21.

Merchandising visual

Categorizacion _Etiquetas Letreros Organizacién de Vitrinas
de productos informativas atractivos la tienda llamativas

Nota: Aspectos de atraccion visual en porcentaje

En base a lo revelado por los clientes en cuanto al aspecto que consideran indispensable
para concretar el proceso de compra, concordaron en que la organizacion de la tienda resulta
determinante para encontrar facilmente lo que desean, permitiendo una navegacion por el
establecimiento rapida en donde visualicen la diversidad de productos que combinada con un
ambiente acogedor se convierte en un atractivo que incrementa la posibilidad de concretar la
compra de dichos productos, también se resalta que el uso de etiquetas informativas fomenta

la percepcion positiva de la tienda.
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Tabla 25.

¢ Cual de las redes sociales utiliza como plataforma digital para recibir informacion acerca

de productos de calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Facebook 75 22.89%
Instagram 50 15,06%
Telegram 75 21,99%
Tik-Tok 46 13,86%
WhatsApp 86 26,20%
Total 332 100,00%

Nota: Plataformas digitales
Figura 22.

Merchandising digital
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Nota: Plataformas digitales en porcentaje

Los clientes de los negocios de calzado concordaron en que una de las principales
plataformas digitales que utilizan para recibir informacion de productos en redes sociales es
principalmente por medio de WhatsApp, se destaca que este medio es utilizado por gran parte
de la poblacion econémicamente activa que facilita la accesibilidad para mantener una
comunicacion efectiva entre vendedor y cliente, también consideran que Telegram y Facebook

son medios apropiados que se han convertido en un principal método de comunicacion.
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Tabla 26.

/Qué estrategias de diferenciacion de productos considera mas llamativas cuando va a

comprar calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Colecciones por temporada 126 37,65%
Descuentos visibles 56 16,87%
Exhibiciones tematicas 32 9,64%
Precio de venta visible 28 8,43%
Regalos con compra 90 27,41%
Total 332 100,00%

Nota: Estrategias de diferenciacion de productos
Figura 23.

Estrategias de diferenciacion
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Nota: Estrategias de diferenciacion de productos en porcentaje

Con respecto a las estrategias que consideran los clientes de las mipymes comerciales
de calzado para diferenciar los productos o empresas del mercado, recalcaron que su principal
enfoque se encuentra en que estos negocios posean colecciones por temporada, se incentiva a
que los locales se encuentren actualizados con las tendencias vanguardistas para que
mantengan un inventario con productos de temporada y también que ofrezcan incentivos como

regalos otorgados por la adquisicion de los productos.
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Tabla 27.

JEsta de acuerdo en que las tiendas de calzado se actualicen constantemente con tendencias

innovadoras del mercado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 75 22,59%
De acuerdo 191 57,53%
Indeciso 42 12,65%
En desacuerdo 15 4,52%
Totalmente en desacuerdo 9 2,71%
Total 332 100,00%

Nota: Tendencias innovadoras del mercado
Figura 24.

Innovacion

Totalmente  De acuerdo Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Nota: Tendencias innovadoras del mercado en porcentaje

En las mipymes del sector comercial de calzado segln lo expuesto por los clientes se
evidencia que consideran indispensable que los negocios se actualicen constantemente con las
tendencias del mercado, porque en su gran mayoria admitieron que estan de acuerdo que
fomenten estas actualizaciones en sus locales comerciales. Cabe destacar que este nivel de
concordancia refleja que seria eficiente la constante investigacion para mantenerse a la

vanguardia con las tendencias del mercado y fomentar a la satisfacciéon como cliente.
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Tabla 28.

nfluye en su decision de compra el reconocimiento de una marca de calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 52 16,87%
De acuerdo 189 56,93%
Indeciso 56 16,87%
En desacuerdo 25 7,53%
Totalmente en desacuerdo 10 3,01%
Total 332 100,00%

Nota: Reconocimiento de una marca

Figura 25.

Reconocimiento de una marca

Totalmente  De acuerdo Indeciso En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Nota: Reconocimiento de una marca en porcentaje

En cuanto al aspecto de reconocimiento en el mercado, los clientes de los negocios de
calzado opinan que las mipymes que poseen un nivel Optimo de reconocimiento local son
aquellos que toman en cuenta para realizar una compra de los productos sea por la confianza
otorgada y las estrategias empleadas para destacar en el entorno. Con respecto a estos datos se
destaca que si influye en la decision de compra el reconocimiento porque son los primeros en

considerar cuando necesitan adquirir algun producto relacionado con la oferta del local.
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Tabla 29.

/Qué factores cree que influyen en su conducta como consumidor al comprar calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Estilos de moda actuales 88 26,81%
Experiencias de compra previas 124 37,05%
Facilidad de compra 23 6,63%
Precios competitivos 57 17,47%
Recomendaciones de amigos o familiares 40 12,05%
Total 332 100,00%

Nota: Conducta del consumidor
Figura 26.

Conducta del consumidor

Estilos de moda Experiencias de Facilidad de Precios Recomendaciones
actuales compra previas compra competitivos de amigos o
familiares

Nota: Conducta del consumidor en porcentaje

Los clientes de las mipymes que opinaron con respecto a los factores que creen
influyentes para actuar al momento de comprar calzado consideraron primordial que brindar
experiencias agradables es importante para estimular otras adquisiciones futuras, también
opinan que mantener u ofertar estilos de moda actuales que responda a las necesidades bajo las
tendencias de moda es un aspecto indispensable que permite satisfacer sus expectativas, asi
como también los precios competitivos constituye un factor que ayuda a crear experiencias de

compra agradables que motive a los clientes a regresar.
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Tabla 30.

;Qué aspectos de los negocios considera que llaman su atencion como cliente?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Estrategias de marketing impactantes 102 30,72%
Letreros llamativos 20 6,02%
Ofertas destacadas 168 50,60%
Promotores e impulsadoras 5 1,51%
Ubicacion estratégica de la tienda 37 11,14%
Total 332 100,00%

Nota: Aspectos de atencion al cliente
Figura 27.

Atencion al cliente
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Nota: Aspectos de atencion al cliente en porcentaje

Segun lo considerado por los clientes de las mipymes de calzado referente a los aspectos
importantes que deberian ser tomados en cuenta para mantener su atencion, se resaltd que
aplicar un tipo de ofertas destacadas de los productos constituye un recurso principal para
potenciar a la fidelizacion con la tienda, es evidente que también consideraron que aplicar
estrategias de marketing impactantes es apropiado para que estos negocios brinden datos
informativos con respecto a la manera de promocionar sus productos que incentiva a concretar

una compra o adquisicion efectiva de lo ofertado.
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Tabla 31.

/Qué estrategias de fidelizacion de clientes cree que son mas efectivas para motivar su

decision de compra en una tienda de calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Atencion personalizada 67 20,48%
Facilidades de pago 22 6,63%
Garantia del calzado 84 25,60%
Modelos actualizados 38 11,45%
Promociones exclusivas 121 35,84%
Total 332 100,00%

Nota: Estrategias de fidelizacion de clientes
Figura 28.

Fidelizacion de clientes

Atencion Facilidades de Garantia del Modelos Promociones
personalizada pago calzado actualizados exclusivas

Nota: Estrategias de fidelizacion de clientes en porcentaje

Los clientes de las mipymes de calzado opinaron con respecto a las estrategias de
fidelizacion que consideran mas efectivas para mantener su satisfaccion es primordial ofertar
promociones exclusivas, por lo que se logré determinar que la mayoria de las personas que
visitan estos locales comerciales consideran que aplicar técnicas innovadoras personalizadas
para promocionar los productos bajo las tendencias de moda actuales es un aspecto
indispensable que permite satisfacer sus expectativas como clientes, asi como también
considerar la garantia del calzado y brindar una atencioén personalizada constituye un factor

que ayuda a que el proceso de compra sea agradable motivandolos a regresar.
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¢ Considera que el servicio postventa es una propuesta indispensable que deben emplear las

tiendas de calzado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 91 26,89%
De acuerdo 183 55,59%
Indeciso 40 12,08%
En desacuerdo 12 3,63%
Totalmente en desacuerdo 6 1,81%
Total 332 100,00%

Nota: Propuesta de servicio al cliente
Figura 29.

Servicio postventa

Totalmente  De acuerdo Indeciso En

de acuerdo desacuerdo

Totalmente

desacuerdo

Nota: Propuesta de servicio al cliente en porcentaje

En las mipymes del sector comercial de calzado segln lo expuesto por los clientes se

evidencia que consideran indispensable que se fomente el servicio postventa en los negocios,

porque en su gran mayoria admitieron que estdn de acuerdo con la aplicacion de esta estrategia

para mantenerse al dia con las novedades de la empresa. Cabe destacar que este nivel de

concordancia refleja que seria eficiente la implementacion del servicio postventa para mantener

una comunicacion activa con los ofertantes para que se dé apertura a resolver dudas o percibir

informacion que ayude a su satisfaccion como cliente.
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Tabla 33.

¢ Qué promociones innovadoras y atractivas utilizan las tiendas de calzado para promover la

venta de sus productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Descuentos 81 24,10%
Envio gratis 6 1,81%
Ofertas 2x1 83 25,00%
Precios especiales 44 13,55%
Rebajas por liquidacion 118 35,54%
Total 332 100,00%

Nota: Promociones innovadoras y atractivas
Figura 30.

Innovacion en promocion

Descuentos Envio gratis  Ofertas 2x1 Precios Rebajas por
especiales liquidacion

Nota: Promociones innovadoras y atractivas en porcentaje

Los clientes encuestados destacaron que en las mipymes de calzado basicamente la
manera que consideran de forma innovadora y atractiva de promocionar los productos es
mediante la aplicacion de rebajas por liquidacion sea por cambio de temporada o tendencias,
haciendo énfasis también en una clara preferencia porque se estimule las ofertas 2x1 y
descuentos como una estrategia para impulsar la comercializacioén del calzado. De la misma
manera, un pequeflo porcentaje de clientes considerd que el envio gratis deberia ser tomado en
cuenta, aunque es una practica menos popular, pero les resulta favorable para promover la

compra de los productos.
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Discusion
El trabajo de titulacion reveld que la implementacion de las técnicas de merchandising

influyen en mejorar el posicionamiento de las mipymes de calzado del canton La Libertad.

En base a los resultados obtenidos en el proceso investigativo con relacion a la hipotesis
definida se comprobo la relacion directa existente entre la variable de merchandising y la de
posicionamiento, y fueron los propietarios y colaboradores quienes enfatizaron que existe una
tendencia aplicativa de mantenerse bajo un enfoque tradicional de promocién de la marca, en
donde también se evidencid que esta hipotesis es consistente, porque afirmaron la necesidad
de empleo de las técnicas de merchandising como el estilo moderno y urbano, la ubicacion
estratégica, organizacion de la tienda, uso de la red social TikTok, precios de venta visibles,
estilos de moda actuales, presencia de promotores e impulsadoras, modelos actualizados, y

descuentos, porque influyen directamente en el posicionamiento del negocio.

Estos hallazgos son consistentes con el estudio realizado por Rashta (2018), que en su
investigacion titulada La gestion de calidad con el uso del merchandising visual en las micro
vy pequerias empresas del sector de venta de calzados, hizo referencia a que los administradores
de los negocios de comercio minorista deben enfocarse en implementar técnicas de
merchandising con el fin de obtener un reconocimiento a nivel local, y se motivo a trabajar en
cambiar la forma tradicional de promocionar los productos porque aplicaban incorrectamente
las estrategias, esto también se evidencid en los colaboradores de las mipymes de calzado del
canton La Libertad, quienes evidenciaron una necesidad para que la empresa se actualice
constantemente bajo las tendencias actuales del mercado que permiten el posicionamiento

solido de la marca.

En relacion con el estudio realizado por Demera (2020), en su trabajo de titulacion
acerca de Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la marca “Bambil
Shoes ”, se pudo confirmar que es necesario que se disefien estrategias especificas que permitan
posicionar una marca en el mercado, también destaca que los comerciantes minoristas poseen
un déficit de conocimientos en cuanto a la manera de promocionar los productos bajo los
requerimientos de las tendencias tecnologicas actuales, que reflej6 un nivel de ventas
ineficiente cuyo impacto se evidencio en el poco conocimiento de la empresa en el mercado,
que fue el mismo hallazgo confirmado por los colaboradores de las mipymes de calzado del
canton La Libertad quienes destacaron que necesitan actualizarse en el uso de medios digitales

para promover las ventas de los productos en plataformas como TikTok o WhatsApp.



90

En cuanto a los hallazgos mas relevantes encontrados en la encuesta dirigida a los
clientes se revelo que en la implementacion de las técnicas de merchandising resaltan aspectos
como la innovacién en disefo, organizacion de la tienda, uso de la red social WhatsApp,
colecciones por temporada, experiencias de compra, ofertas destacadas, promociones
exclusivas y rebajas por liquidaciéon de productos, presentaron significativamente una

aportacion al posicionamiento de las mipymes de calzado del cantén La Libertad.

Haciendo énfasis en los resultados de Castro y Altamirano (2021), en el trabajo de
investigacion referente a El visual merchandising como elemento estratégico en el punto de
venta en donde considerd necesario hacer una reestructuracion de cada una de los destrezas
promocionales aplicados en un negocio de comercio minoritas, y concluyé en que mantener
una buena imagen y orden eficiente de los productos influye en la decisiéon de compra de los
consumidores, por lo tanto fue posible identificar la necesidad de fomentar la atraccion visual
de los productos disminuyendo la mala organizacion y disefio poco llamativo para superar
dicha problematica, esta insuficiencia también se evidencid en las mipymes del canton La
Libertad dado a la inadecuada iluminaciéon o ambientacion del lugar que repercute en una

percepcion de marca poco influyente que afecta al posicionamiento.

De acuerdo con las conclusiones que presentdé Guevara (2023), en la investigacion
Merchandising y la fidelizacion de clientes en la empresa Decor Rios, en el cual se
determinaron ciertos aspectos de atraccion visual, gestion en procesos, y alcance digital como
estrategias necesarias que fueron aceptadas por los usuarios encuestados que permitieron
determinar que una marca o empresa puede posicionarse por mantener una imagen de calidad
y brindar un servicio en donde la experiencia del cliente sea agradable. También se logro
detectar que, asi como la empresa Decor Rios, posee bajo nivel de fidelizacion de clientes
fomentado por la ineficiente aplicacion de estratégicas de atraccion visual, también las

mipymes del canton La Libertad reflejan estas fallas.

Por ultimo, en base a los estudios mencionados y a los resultados obtenidos fue
necesario analizar cada una de las falencias que presentaron las mipymes de calzado del canton
La Libertad en donde se logré examinar aquellos factores que provocan un impacto negativo
en el posicionamiento local, sin embargo, también se pudo identificar qué el servicio postventa
es una estrategia que débilmente es aplicada en las mipymes de calzado, lo que conduce a
disminuir la probabilidad de reiteracion de una compra o la respectiva recomendacion de la

tienda o marca empresarial.
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Propuesta
Plan de accion con técnicas de merchandising para mejorar el posicionamiento

de las Mipymes de calzado del canton La Libertad.
Introduccion

En las mipymes de calzado de canton La Libertad se identificé la necesidad de
implementar estrategias de merchandising que permitan mejorar el posicionamiento de estos
establecimientos, para que puedan optimizar su nivel de ventas y obtener una rentabilidad que
les permita poder invertir en adquisicion de conocimientos referentes a tendencias de marketing
actual, por tanto mediante un andlisis situacional por medio de una matriz FODA considerando
los factores internos y externos cuyas tacticas se disefiaran en una matriz CAME con la

finalidad de sugerir estrategias que fortalezcan a dichas mipymes.
Justificacion

La implementacion de las técnicas de merchandising sea visual, de gestion o digital, es
de gran relevancia para las micro, pequefias y medianas empresas dedicadas a comercializar
calzado porque permiten que sean reconocidas por la poblacion. La importancia de estas
técnicas consiste en la optimizacion de la presentacion de los productos e informacion en el
punto de venta, asi como también se enfoca en que los procesos sean realizados en base a una
gestion eficiente de los recursos disponibles, que fomenta a mejorar la eficiencia operativa y
reducir cierto tipo de costos; en cuanto a lo digital su éxito radica en provocar un alcance a

través de plataformas digitales que permite llegar a un publico mas amplio.
Fundamentacion

La efectiva aplicacion de estas técnicas permite satisfacer las expectativas de clientes
habituales, asi como también se convierte en un elemento de atraccion de nuevos prospectos
de usuarios. En el disefio de estrategias de merchandising para las mipymes del sector calzado
del canton La Libertad se determino la factibilidad de utilizar una matriz de analisis FODA,
que fue creada por Heinz Weihrich en 1982, presentado en un plano de cuatro cuadrantes de
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, lo que constituye la base para elaborar una
matriz CAME, que fue complementada por Albert Humphrey en donde evalud la situacion
actual analizando aspectos internos y externos para desarrollar estrategias. En 1990 Robert S.
Kaplan y David P. Norton modificaron el Cuadro de Mando Integral para crear planes de accion

con rubros especificos para alcanzar objetivos por medio de actividades especificas.
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Objetivos
Objetivo General

- Proponer estrategias de técnicas de merchandising que mejoren el posicionamiento

actual de las mipymes de calzado en el canton La Libertad.

Objetivos Especificos

- Desarrollar una matriz CAME en base a un FODA para la implementacion de
estrategias de merchandising apropiadas a cada negocio.

- Desarrollar un plan de accioén que fortalezca el posicionamiento de las mipymes del
calzado en los negocios del canton La Libertad.

- Fomentar la aplicacion del merchandising digital que permita la fidelizacion de los

clientes para fortalecer el posicionamiento de la empresa
Implementacion de la propuesta

Tabla 34.
Matriz FODA

Matriz FODA - Mipymes de Calzado del canton La Libertad

Fortalezas Debilidades
o Conocimiento de gustos y preferencias del ~ Recursos tecnoldgicos limitados
}L,EJ cliente Presencia online
ﬁ Facil adaptacion a las tendencias del Recursos financieros limitados
:j:’ mercado
:% Compromiso de colaboradores Dependencia de las ventas al contado

Calidad de productos

° Oportunidades Amenazas
E) Tendencias de moda sostenibles Alta competencia en el mercado
@ Nuevos nichos de mercado Recesion economica
:% Sistemas tecnologicos Inflacion
€ Comercio electronico Cambios en las preferencias del
< consumidor.

Elaborado por: Borbor Anchundia Erika Solange
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Tabla 35.
Matriz CAME
ANALISIS ESTRATEGICO
MATRIZ CAME ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS
ANALISIS INTERNO El. Comercio electronico Al. Alta competencia en el mercado
E2. Sistemas tecnoldgicos A2. Recesion econdmica
E3. Tendencias de moda sostenibles A3. Inflacion
E4. Nuevos nichos de mercado A4. Cambios en las preferencias del consumidor.
FORTALEZAS ESTRATEGIA OFENSIVA ESTRATEGIA DEFENSIVA
MI1. Conocimiento de gustos y (EXPLOTAR) (MANTENER)

preferencias del cliente

M2. Fécil adaptacion a las tendencias
del mercado

M3. Compromiso de colaboradores
M4. Calidad de productos.

M1. E2. Conocimiento de gustos y preferencias
del cliente; Facil acceso a sistemas tecnologicos.
Estrategia: Promover el uso de sistemas
tecnologicos para dar seguimiento a los gustos y

preferencias del cliente.

M3. A4. Compromiso de colaboradores; Cambios en
las preferencias del consumidor.
Estrategia: Invertir en capacitacion a los
colaboradores para que actuen ante los cambios en
las preferencias del consumidor.

DEBILIDADES

Cl. Recursos
limitados

C2. Presencia en linea
C3. Recursos financieros limitados
C4. Dependencia de las ventas al
contado

tecnologicos

ESTRATEGIA DE REORIENTACION
(CORREGIR)

C2. E1. Presencia en linea; Comercio electronico
Estrategia: Impulsar el comercio electronico por
medio del uso de redes sociales que estimulen la
presencia en linea de la tienda.

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA
(AFRONTAR)

C4. Al. Dependencia de las ventas al contado; Alta
competencia en el mercado

Estrategia: Diversificar los canales de ventas con
pago virtual que permitan la disminuciéon de los
efectos de la competencia en el mercado.

Elaborado por: Borbor Anchundia Erika Solange
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Una vez analizados los factores internos y externos para el disefio de las tacticas
dirigidas a los propietarios y colaboradores de las mipymes de calzado del canton La Libertad,

se establecen las siguientes estrategias:

Promover el uso de sistemas tecnologicos para dar seguimiento a los gustos y

preferencias del cliente.

El disenio de esta estrategia fue direccionado mediante el andlisis de la fortaleza
correspondiente a los conocimientos de gustos y preferencias del cliente, que es un aspecto que
se debe mantener y aprovechar la oportunidad del facil acceso a sistemas tecnoldgicos por la
tendencia actual de la era digital cuyo aspecto debe explotarse para promover el uso de estos

sistemas para la recopilacion de datos acerca de sugerencias de los clientes.

Impulsar el comercio electronico por medio del uso de redes sociales que estimulen

la presencia en linea de la tienda.

El planteamiento de esta estrategia es el resultado del analisis de la oportunidad del
auge del comercio electronico, cuyo factor se puede explotar para corregir la debilidad en
cuanto a la presencia en linea que poseen los negocios dedicados a la venta de calzado, que
permite eliminar las barreras geograficas porque se puede llegar a diferentes ciudades, regiones

o incluso paises, lo que permite generar una ventaja competitiva.

Invertir en capacitacion de los colaboradores para que actien ante los cambios en

las preferencias del consumidor.

Esta estrategia se formuld en base a la fortaleza del compromiso de los colaboradores
y por la amenaza de los cambios en las preferencias del consumidor, por lo que se determind
establecer capacitaciones para los colaboradores de las mipymes de calzado que les permitan
desarrollar habilidades para actuar y hacer frente a dichas variaciones que potencien la

satisfaccion y lealtad del cliente.

- Diversificar los canales de ventas que permitan la disminucion de los efectos

de la competencia en el mercado.

El planteamiento de esta estrategia estuvo enfocado en corregir la debilidad en cuanto
a la dependencia de las ventas al contado para afrontar la amenaza correspondiente a la alta
competencia en el mercado por medio de la diversificacion de los canales de venta para que se

ejecuten de manera fisica y digital.
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Tabla 36.

Plan de Accion

PLAN DE ACCION

Problema Principal: Ineficiencias en la presentacion de productos en el punto de venta, procesos de venta y presencia digital.

Fin del Proyecto: Indicadores:
Proporcionar un esquema de estrategias con sus respectivos indicadores y actividades o Retencidn de clientes en el sistema CRM
para que mejoren el posicionamiento y competitividad de las mipymes de calzado del Total de ingresos por ventas online
canton La Libertad.

Propdosito del Proyecto: Indicador:

Optimizar el posicionamiento y competitividad de las mipymes de calzado del canton La  Porcentaje de clientes satisfechos

Libertad mediante la implementacion de técnicas de merchandising. Reduccion de la dependencia de un solo canal de
venta
Objetivos Especificos Indicadores Estrategias Responsable Actividades

Mejorar el seguimiento Gestion de relacion con Promover el uso de sistemas Propietariode 1.1 Implementar un sistema CRM
de los gustos y clientes en el sistema tecnoldgicos para dar la empresa 1.2 Capacitacién al personal en el
preferencias del cliente. CRM-Customer seguimiento a los gustos y uso de CRM

Relationship Management. preferencias del cliente 1.3 Monitorear los datos del CRM
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Incrementar la presencia Total de ingresos por Impulsar el comercio Propietariode 2.1 Desarrollar campafias de
en linea para potenciar ventas online electronico por medio del uso la empresa publicidad.
el comercio electronico de redes sociales 2.2 Crear contenido llamativo para
redes sociales.
2.3 Promocionar descuentos,
ofertas y liquidaciones en linea.
Adaptar laempresa alos Porcentaje de clientes Invertir en capacitacion a los Propietariode 3.1  Organizar sesiones de
cambios en las satisfechos colaboradores para que actien la empresa capacitacion continua
preferencias de los ante los cambios en las 3.2 Evaluar el desempefio después
clientes preferencias del consumidor de la capacitacion
3.3 Recoger feedback de los
clientes atendidos
Reducir los efectos de la  Reduccion de la Diversificar los canales de Propietariode 4.1 Implementar sistema de pago

competencia mediante
la diversificacion de los

canales de ventas

dependencia de un solo

canal de venta

ventas con pago virtual que
permitan la disminucion de los
efectos de la competencia en el

mercado

la empresa

virtual

4.2 Integrar pagos moviles

4.3 Promocionar el uso de pagos
virtuales a través de campafas

marketing

Elaborado por: Borbor Anchundia Erika Solange
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Cronograma del plan de accion
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CRONOGRAMA DEL PLAN DE ACCION

Actividades

1. Implementar un sistema CRM

2. Capacitacion al personal en el uso de

CRM.
3. Monitorear los datos del CRM
4. Desarrollar campanas de publicidad.

5. Crear contenido llamativo para redes

sociales.

6. Promocionar ofertas, descuentos y

liquidaciones exclusivas en linea.

7. Organizar sesiones de capacitacion

continua

8. Evaluar el desempefio después de la

capacitacion

9. Recoger feedback de los clientes

atendidos
10. Implementar sistema de pago virtual
11. Integrar pagos moviles

12. Promocionar el uso de pagos virtuales

a través de campafias marketing

Duracion

Estimada

2 semanas

1 mes

Continuo

1 mes

1 mes

3 meses

Mensual

1 mes

Continuo

1 mes

2 semanas

1 mes

Fecha de

Inicio

15/7/24

29/7/24

29/8/24

30/8/24

31/8/24

1/10/24

1/10/24

1/10/24

4/10/24

5/10/24

6/10/24

7/10/24

Fecha de

Terminacion

29/7/24

29/8/24

31/12/24

30/9/24

1/10/24

1/1/25

1/11/25

1/11/24

31/12/24

5/11/24

20/10/25

7/10/25

Elaborado por: Borbor Anchundia Erika Solange
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Tabla 38.
Presupuesto
PRESUPUESTO APROXIMADO
Actividades Costo Aproximado Mensual
Minimo Maximo
1. Implementar un sistema CRM $113 $225
2. Capacitacion al personal en el $100 $400
uso de CRM.
3. Monitorear los datos del CRM $36 $105
4. Desarrollar campafas de $200 $500
publicidad.
5. Crear contenido llamativo para $50 $500
redes sociales.
6. Promocionar ofertas, descuentos $38 $500

y liquidaciones exclusivas en linea.

7.  Organizar  sesiones  de $100 $400

capacitacion continua

8. Evaluar el desempefio después de $50 $250

la capacitacion

9. Recoger feedback de los clientes $50 $250
atendidos

10. Implementar sistema de pago $100 $1.000
online

11. Integrar pagos moviles $20 $150

12. Promocionar el uso de pagos $100 $1.000

virtuales a través de campanas marketing

TOTAL $957 $5.280

Elaborado por: Borbor Anchundia Erika Solange
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Beneficios de la propuesta

Las cuatro estrategias propuestas para mejorar el posicionamiento actual de las

mipymes de calzado del canton La libertad ofrece los siguientes beneficios:

- Tener un alcance geografico que permitira llegar a posibles clientes sin importar su
ubicacion, en donde pueden realizar consultas por medio de las herramientas o plataformas
digitales que seran respondidas oportunamente por los colaboradores. Al aprovechar los
conocimientos acerca del merchandising visual en conjunto con lo digital da paso a sobresalir
en ese entorno empresarial tan dindmico, que es beneficioso porque permite mantenerse

actualizado con las tendencias innovadoras del mercado.

- El uso de los sistemas tecnologicos permite que los administradores consideren las
sugerencias de sus clientes en base a los productos o calidad de servicio, que acorde a las
tendencias actuales permitira cumplir con las exigencias de dichos consumidores. Este aporte
es de gran relevancia porque permite que la empresa actlie inmediatamente ante alguna falencia
con la calidad del producto o servicio percibida por sus usuarios que ayudara a fomentar la

precision del servicio, convirtiéndolo en aspecto clave de su negocio.

- Renovar la apariencia fisica de una micro, pequefia 0 mediana empresa mediante una
disposicion atractiva de los productos disponibles impulsa a mejorar la accesibilidad para que
los clientes puedan obtener de una manera sencilla el producto necesitado, que resulta

beneficioso porque impulsa el incremento de ventas.

- La creacion y propagacion de contenido promocional ayuda a que se optimice el
posicionamiento de los negocios y causa un impacto significativo que aporte a diferenciarse de
la competencia. La diversificacion en cuanto a los canales de venta actuales permite que las
personas que accedan a realizar una compra electronica puedan tener la opcion de acudir a la
tienda fisica y realizar el pago respectivo, o por medio de un sistema virtual que permita el

pago por transacciones bancarias, o depdsitos.

- Al promover el merchandising visual, de gestion y digital es productivo porque
fortalece la posicion competitiva de las micro, pequefias y medianas empresas en el mercado
que es tan cambiante. Consolida que un negocio tenga una percepcion positiva que cubra con

las expectativas de cada segmento de clientes que fomenta a cuidar la reputacion de la marca.
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Conclusiones

El analisis del estado de la situacion actual de las mipymes de calzado en el canton La
Libertad, revel6 que estos negocios aplican un canal de comercializacion inmediato basado en
aspectos tradicionales de pago directo en el punto de venta, en donde la manera en que se
aplican las técnicas de merchandising es ineficiente porque muchas de estas empresas
dependen excesivamente de un ingreso diario, lo que limita su alcance y capacidad para
adaptarse a las necesidades cambiantes de los clientes; ademads, la ineficiente diversificacion
en canales de venta reducen la visibilidad y competitividad de estas mipymes, en comparacion

con las grandes empresas que poseen una variedad de opciones para ejecutar sus ventas.

Las técnicas de merchandising actuales empleadas por las mipymes de calzado en el
canton La Libertad son débilmente optimizadas para influir positivamente en la fidelizacion de
los clientes, lo que repercute en el posicionamiento de las mipymes, también se denot6 una
carencia considerable en estrategias como la presentacion llamativa de productos, promociones
atractivas visualmente y experiencia de compra con atencion personalizada, lo que da como
resultado una baja retencion de clientes y una competencia desfavorable frente a las grandes
empresas que ofertan sus productos en base a la innovacién en la promocion tanto en tiendas

fisicas o en linea.

Las mipymes de calzado en el canton La Libertad necesitan implementar estrategias
competitivas de merchandising para perfeccionar su posicionamiento en el mercado, que deben
incluir la creacion de mostradores atractivos, el uso de sefialéticas o etiquetas informativas
efectivas, y la optimizacion de la imagen de la tienda para mejorar la experiencia del cliente,
porque la aplicacion efectiva de este tipo de técnicas aumentaran la visibilidad y el atractivo de

los productos y crean una experiencia de compra mas agradable.

El estudio de las técnicas de merchandising demostré la influencia que poseen en el
posicionamiento de las mipymes de calzado del canton La Libertad, de donde se resalté la
insuficiente importancia otorgada a la capacitacion para desarrollar destrezas y habilidades en
los colaboradores que provocan como consecuencia que estas micro, pequefias y medianas
empresas posean un ingreso minimo que podria ser potenciado mediante la mejora en los
procesos de ventas y en la adopcion de la tecnologia para promover la presentacion de sus
productos al publico objetivo, por lo que es determinante recalcar que estos negocios tratan de
sobresalir en el mercado actual fortaleciendo estrategias tradicionales que muestran un alcance

minimo poblacional que conduce a una desventaja frente a las grandes empresas de calzado.
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Recomendaciones

Mejorar la imagen de la tienda fisica que facilite la navegacion y potencie la experiencia
de compra es indispensable; por lo tanto, se recomienda redisefiar la disposicion interna de las
tiendas para que los productos estén organizados de manera logica y accesible, asi como
también, la remodelacion de las areas designadas para promociones y productos con salida
frecuente, es un aspecto fundamental que es posible potenciar porque una tienda bien
organizada influye positivamente en la percepcion del cliente que conduce a motivar la decision

de compra, gracias al ambiente acogedor y visibilidad o disposicién adecuada de los productos.

Las mipymes deben ajustar sus técnicas actuales y adoptar nuevos canales de venta,
como plataformas de comercio electronico o mediante el uso de redes sociales para llegar a una
audiencia mas amplia y diversa, con esta creacion de una presencia en linea solida y la
optimizacion de los recursos disponibles de las tiendas fisicas pueden complementar las
estrategias de merchandising para mejorar el posicionamiento en el mercado, por lo que se
recomienda invertir en investigacion y formacion continua para entender mejor las tendencias
y preferencias de los clientes que permita alinearse con las expectativas y necesidades del
mercado objetivo, por lo tanto la inversion es fundamental porque permitira a las mipymes a

asegurar la adaptabilidad y exigencias de la poblacion.

Es recomendable que se incluya el prototipo de servicio postventa para la atencion de
los usuarios que servird como soporte de seguimiento después de una compra para fomentar la
relacion del cliente con la empresa, permitiéndoles mantener la vigencia de su actividad
comercial y crecer en un mercado que cada vez es mas riguroso y cambiante, ademas, esto
puede generar fidelizacion y recomendaciones positivas, que ayuda al crecimiento sostenible
de los negocios a largo plazo, lo que genera una ventaja competitiva que permitira sobresalir y

ser superior a la competencia.

Por tultimo, se recomienda realizar programas de capacitacion para los propietarios y
empleados de las mipymes de calzado sobre las técnicas modernas de merchandising; esto
incluiria formacion en la creacion de escaparates atractivos, la adecuada disposicion de
productos, el uso de sefializacion y la implementacion de promociones visuales efectivas; en
donde la mejora en estas areas puede resultar en una experiencia de compra mas atractiva y
aumentos en las ventas que permitird a que estos negocios de comercio minorista destaquen en

el mercado de alta competitividad local.
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Apéndice 1

Matriz de consistencia
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de las MiPymes de calzado

MiPymes de calzado del

del canton La Libertad? canton La Libertad.
3. (Qué estrategias | 3. Proponer qué estrategias
competitivas de | competitivas del

merchandising permitiran
el posicionamiento de las
MiPymes de calzado del
canton La Libertad?

merchandising permitiran
el posicionamiento de las
MiPymes de calzado del
canton La Libertad.

Fidelizacién del
cliente

TEMA PROBLEMA OBJETIVOS DI;?IIEE;?I;AER VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES | METODOLOGIA
) Andlisi Analisis interno Tino: N
OBJETiVO GENERAL ANATISIS Andlisis externo 1po: o
Situacional 1o experimental.
Analisis FODA .
Enfoque: Mixto
Merchandising (Cualitativo y
(De qué manera las técnicas visual cuantitativo)
de merchandising impulsan | Determinar las técnicas de Técnicas de Merchandising de | Alcance:
.. . .. . VARIABLE X: .. -y .
el posicionamiento de las | merchandising mediante merchandising | gestion Descriptivo
. (1 - . ., MERCHANDISING ..
MiPymes de calzado del |un analisis de la situacion Merchandising
canton La Libertad? actual que impulsan el digital
posicionamiento de las Diferenciacion
IC\QLI:ZITEZ i?bce?};?ido en el L, Estrategias Ic“:slf;:Zgo e Métodos: Analitico
, La aplicacion de Competitivas : e Inductivo.
TECNICAS DE las técnicas de Liderazgo en
MERCHANDISING Y _ _ merchandising nnovacion
POSICIONAMIENTO SISTEMATIZACION OBJETIVOS impulsaran el R imicnto d
EN LAS MIPYMES| DEL PROBLEMA ESPECIFICOS posicionamiento lae;‘;‘g;‘mlen © 9 I poblacién: 3.430
DE ~ CALZADO,|1. ,En qué ,e.st.ado se l.Diagnost.icar la situa}c_i(')_n de las MiPymes Percepcion de la | Influencia de la Propietarios,
CANTON LA | encuentra el analisis de la | actual mediante un analisis | d¢ Falzado del marca marca. cqlaboradoresy
LIBERTAD,  ANO |jtuacion actual de las | del estado de las MiPymes | canton La Conducta del clientes de
2023. MiPymes de calzado en el | de calzado en el canton La | Libertad. consumidor mipymes de
canton La Libertad? Libertad. calzqdo del canton
2. (Qué técnicas del | 2. Identificar las técnicas Atraccion del La Libertad.
merchandls_mg se aplican en (_16 merchandlsmg que VARIABLE Y: o chente?' lc\g;;ebs(:::d:)'riﬁ
la .actu_ghdad para la | influyen en_la fidelizacion POSICIONAMIENTO Exper1_enc1a del AFencmn del !
fidelizacion de los clientes | de los clientes de las cliente cliente Muestra 2: 332

clientes

Propuesta de valor

Personalizacion
Servicio postventa
Innovacién en
promocion

Técnicas de
recoleccion de
datos: Entrevista y
encuesta
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Cronograma de Actividades

Upsr

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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PERIODO ACADEMICO 2024-1

2023

I MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

12

13

14

15

16

17

No. o

FECHA

Presentacion de Anteproyecto

Designacion de tutoresy especialistas

Aprobacion detemas

Desarrollo de los Trabajos de

1
Integracién Curricular:
2 [Introduccion
3 |Capitulo | Marco Referencial
4 |Capitulo Il Metodologia
5 |Capitulo Ill Resultadosy Discusién
6 Conclusiones, Recomendacionesy

7 |Certificado Antiplagio

Entrega deinforme por partedelos

8
tutortes

9 Entrega de archivo digital del TICa
profesor guia

10 Entregade trabajos detitulacién alos

especialistas

11 [Revisién y calificacion de lostrabajos

Informe de los especialistas

12 | calificacion en ribrica)

3 Entregade archivo digital del Trabajo
final ala profesoraguia

14 delos Trabajosde
Integracion Curricular

15 Aplicacion recuperaciény

publicacién de resultados

16 [Ingreso decalificaciones en SGA

Creacion denémina de estudiantes

17
aprobadosy reprobados al final del
PAO2023-2

18 Entrega de Informe final del docente

Guiaal Director
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Apéndice 3

Solicitud de aprobacion del tema

Oficio No 002 ADE — AGBR - 2024

La Libertad, 05 de abril 2024

Licenciado

José Xavier Tomala Uribe, MSc.

Director de la Carrera Administracién de Empresas
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

En su despacho. -

De mi consideracion:

Estimado director, informo a usted que, una vez realizada la revision y analisis, por parte de
tutor y especialista, de la propuesta de investigacién para el trabajo de titulacion de la
estudiante Borbor Anchundia Erika Solange, del paralelo 8/2, denominado “TECNICAS DE
MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE
COMERCIALIZACION DE CALZADO EN EL CANTON LA LIBERTAD, ANO 2023,
se ha considerado cambiar el titulo del mismo por: “TECNICAS DE MERCHANDISING Y
POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE CALZADO, CANTON LA LIBERTAD,

ANO 2023”.

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

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente,
J Crika Boroor A c
> ]
Ing. Arturo Benavides, PhD. Ledo.Eduardo Pico, MSc. Erika Borbor
Profesor Tutor Profesor Especialista Estudiante
¢/c Comision de titulaciéon CAE
UP SE crecedirs/

campu; ;z:iz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - - spbEE
(04) 781- 732 § v o www.upse.edu.ec
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Apéndice 4

Validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas

Administracion de Empresas
= = —_— e

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Técnicas de merchandising y posicionamiento en las mipymes
de calzado, cantén La Libertad, aio 20237, planteado por la estudiante Erika Solange

Borbor Anchundia, doy por validado los siguientes formatos presentados:
1. Cuestionario para la Encuesta

2. Guia de Entrevista
Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas con

base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacién que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por el estudiante.
Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

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

La Libertad, 04 de junio del 2024

-

Ing. Sabina Villén, MSc.
Docente de a Carrera de Administracién de Empresa

UTSE, evece sinelimites

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador f vy 0@ ©
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 ! s s N
www.upse.edu.ec
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Apéndice 5
Cuestionario de Entrevista a Propietarios

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

TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS
MIPYMES DE CALZADO, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2023.

Entrevista dirigida a los propietarios

Objetivo: Determinar las técnicas de merchandising mediante un analisis de la situacion actual

que impulsan el posicionamiento de las MiPymes de calzado en el cantén La Libertad.

Datos personales:

Nombre:
Edad: Nivel de Educacion: Género:
18-30 afios Ninguno Masculino
31-50 anos Primaria Femenino
51-65 afos Secundaria
+65 afios Nivel Superior

1. ;Cdémo describe la situacion actual de la micro, pequefia 0 mediana empresa?

2. ;Qué técnicas de marketing y merchandising aplica la micro, pequefia 0 mediana

empresa para promocionar los productos?

3. (Cuales son las estrategias de atraccion visual que considera mas apropiadas para

aplicar en la micro, pequefia 0 mediana empresa son adecuadas?
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4. (De qué forma se desarrolla el proceso de gestion de venta de sus productos en el
negocio?

5. (Qué estrategias digitales implementa para promover la venta de sus productos?

6. (Qué estrategias competitivas considera ejecutar para mantener el liderazgo frente a sus
competidores directos?

7. ¢Por qué considera que la micro, pequefia 0 mediana empresa posee un reconocimiento
optimo a nivel local?

8. (Qué técnicas de atraccion de clientes utiliza en su punto de venta?

9. (Qué iniciativas implementa para fomentar la fidelizacion de sus clientes?

10. ;Cuadles son las promociones innovadoras que aplica en la empresa para mejorar su

posicion en el mercado?
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Apéndice 6
Formulario de encuestas a colaboradores y clientes

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

TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS
MIPYMES DE CALZADO, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2023.

Encuesta dirigida a los clientes

Objetivo: Determinar las técnicas de merchandising mediante un analisis de la
situacion actual que impulsan el posicionamiento de las MiPymes de calzado en el cantén La
Libertad.

Datos personales:

Edad: Nivel de educacion: Género:
18-30 afios Primaria Masculino
31-50 afios Secundaria Femenino
51-65 afios Tercer Nivel

+65 anos Cuarto Nivel

1. ¢Cual de estas opciones vienen a su mente, cuando piensa en un tipo de calzado ideal?

Estilo moderno y urbano
Calidad artesanal
Innovacion en disefio
Precio accesible
Variedad de disefio

DB [W(N|—

2. (Considera que las tiendas de calzado emplean estrategias comerciales para llamar su
atencion como cliente?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DN | |WIN|—

3. (Considera esencial alguno de estos aspectos de atraccion visual al momento de comprar en
una tienda de calzado?

Categorizacion de productos
Etiquetas informativas
Letreros atractivos
Organizacion de la tienda
Vitrinas llamativas

N[N |—
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(Cual de las redes sociales utiliza como plataforma digital para recibir informacion acerca de
productos de calzado?

1 Facebook
2 Instagram
3 Telegram
4 Tik-Tok

5 WhatsApp

(Qué estrategias de diferenciacion de productos considera mas llamativas cuando va a
comprar calzado?

Descuentos visibles
Exhibiciones tematicas
Regalos con compra
Colecciones por temporada
Precio de venta visible

DN | |WIN |-

(Esta de acuerdo en que las tiendas de calzado se actualicen constantemente con tendencias
innovadoras del mercado?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DB |W(N |

(Influye en su decision de compra el reconocimiento de una marca de calzado?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DN | |WIN|—

(Qué factores cree que influyen en su conducta como consumidor al comprar calzado?

1 Estilos de moda actuales

2 Precios competitivos

3 Experiencias de  compra
previas

4 Recomendaciones de amigos
o familiares

5 Facilidad de compra
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9. (Qué aspectos de los negocios considera que llaman su atencion como cliente?

1 Estrategias de  marketing
impactantes

Letreros llamativos

Ofertas destacadas
Promotores e impulsadoras
Ubicacion estratégica de la
tienda

| |WIN

10. ¢Qué estrategias de fidelizacion de clientes cree que son mas efectivas para motivar su
decision de compra en una tienda de calzado?

Atencion personalizada
Promociones exclusivas
Garantia del calzado
Facilidades de pago
Modelos actualizados

DB [N |—

11. ;Considera que el servicio postventa es una propuesta indispensable que deben emplear las
tiendas de calzado?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DN | |W(N |

12. ;Qué promociones innovadoras y atractivas utilizan las tiendas de calzado para promover la
venta de sus productos?

Rebajas por liquidacion
Descuentos

Ofertas 2x1

Precios especiales
Envio gratis

DN | |WIN |-




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

Encuesta dirigida a colaboradores

Tema: Técnicas de merchandising y posicionamiento en las mipymes de calzado, cantéon La
Libertad, ano 2023.

Objetivo: Determinar las técnicas de merchandising mediante un analisis de la situacion actual
que impulsan el posicionamiento de las MiPymes de calzado del cantén La Libertad.

Datos personales:

Edad: Nivel educacional: Género:
18-30 afios Primaria Masculino
31-50 afios Secundaria Femenino
51-65 afios Tercer Nivel
+65 afios Cuarto Nivel

1. ¢Cual de estas opciones considera indispensables al elegir el tipo de calzado que vende en la
empresa?

Calidad artesanal

Estilo moderno y urbano
Innovacion en disefio
Precio accesible
Variedad de disefios

DN | |WIN |-

2. (Considera usted que la ubicacion donde funciona la empresa es la adecuada?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DN | |WIN|—

3. (Qué aspecto de atraccion visual ha implementado para diferenciarse de su competencia?

Categorizacion de productos
Etiquetas informativas
Letreros atractivos
Organizacion de procesos
Vitrinas llamativas

DN [W[(N|—
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4. (Cuadl de las redes sociales utilizaria como plataforma digital para promover la adquisicion de
sus productos?

1 Facebook
2 Instagram
3 Telegram
4 Tik-Tok

5 WhatsApp

5. ¢Cual de las siguientes estrategias de diferenciacion de productos aplica en la empresa?

Descuentos visibles
Exhibiciones tematicas
Regalos con compra
Colecciones por temporada
Precio de venta visible

DA |W(N |

6. (Esta de acuerdo en que la empresa se actualice constantemente con tendencias innovadoras
del mercado?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DA |W(N |

7. (Considera usted que la empresa tiene reconocimiento en el mercado local?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

DA |W(N |

8. (Qué factor considera que impulsa la decision de compra del consumidor?

1 Estilos de moda actuales

2 Experiencias de  compra
previas

3 Facilidad de compra

4 Precios competitivos

5 Recomendaciones de amigos
o familiares

9. ¢Qué aspectos del negocio considera importantes para llamar la atencion del cliente?

1 Estrategias de  marketing
impactantes

Letreros llamativos

Ofertas destacadas
Promotores e impulsadores
Ubicacion estratégica de la
tienda

O | |WN




10. ;Qué estrategias de fidelizacion de clientes utiliza en la empresa?

Atencion personalizada

Garantia del calzado

Modelos actualizados

Promociones exclusivas

DA |WIN |-

Facilidades de pago

11. ;Aplica la empresa el servicio postventa con sus clientes?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

DB [N |—

Totalmente en desacuerdo
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12. ;Qué promociones innovadoras y atractivas aplica para promover la venta de sus productos?

Descuentos

Envio gratis

Ofertas 2x1

Precios especiales

DA |WIN |-

Rebajas por liquidaciéon
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Evidencias de entrevista y encuestas.

Entrevista a propietarios de mipymes de calzado de la cabecera cantonal de La Libertad.
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Evidencias de encuesta a colaboradores y clientes

E ENCUESTA A COLABORADORES

[ e o o < [IEB

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

ENCUESTA DIRIGIDA A COLABORADORES DE
MICRO, PEQUENAS O MEDIANAS EMPRESAS DE
CALZADO DEL CANTON LA LIBERTAD.

B I U® X

Tema: TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE CALZADO, CANTON LA
LIBERTAD.

Objetivo: Determinar mediante un andlisis de la situacion actual que técnicas de merchandising impulsan el
posicionamiento de las MiPymes de calzado del cantén La Libertad.

a ENCUESTAACLIENTES [0 ¢

oo o o R

Preguntas  Respuestas @)  Configuracion

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE MICRO,
PEQUENAS O MEDIANAS EMPRESAS DE
CALZADO DEL CANTON LA LIBERTAD.

B I U® Y

Tema: TECNICAS DE MERCHANDISING Y POSICIONAMIENTO EN LAS MIPYMES DE CALZADO, CANTON LA
LIBERTAD.

Objetivo: Determinar mediante un anlisis de la situacion actual que técnicas de merchandising impulsan el
posicionamiento de las MiPymes de calzado del cantén La Libertad.

NP ®e

lnE B3 ®we
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Apéndice 8

Evidencias de revision del trabajo de titulacion con el tutor y especialista

se ve limitada por la alta competencia.

En'b daccidn y ¢l enfoque de Jimé delos

i, i &
pdn acoder al prodcto y elizar na e e calrad stsactor, que conllea 3
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Apéndice 9

Certificado de analisis de antiplagio

CERTIFICADO DE ANALISIS
magister

snNet

Borbor Anchundia Erika Solange R

2% Ow similitudes entre comillas

Textos sospechosos Ow entre las fuentes mencionadas
4y < 1% Idiomas no reconocidos

Nombre del documento: Borbor Anchundia Erika Sclange.docx Depositante: ARTURD GUSTAVO BENAVIDES Namero de palabras: 25660
1D del documento: 4183850a589610661cce3d60EbIDE3DI0T 207071 RODRIGUEZ Namero de caracteres: 167.917
Tamaiio del documento original: 312 k8 Fecha de depésito: 27/&/2024

Tipo de carga: interface
fecha de fin de andlisis: 27/6/2024

| I

Ubicacidn de las similkudes en o documenta

| N

Fuentes principales detectadas
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
.lmxm--:;ywnamnyn;a“ < 1% () Pakabor s sdérmscan: « 1% (92 palatr as)

12 fuentes similares

Documento de otro usuario #0RdRl

-
2 LI St documento provens de otro grups <1in I (03 Palator s airmcan: < 1% (96 palatr as)
1 foerte sl ar
- setae7
3 iy xfzmm:‘ “i‘i“;‘:;u <1iw | (0 Paledoris sdirmcas: « 1% (27 palatr as)
4 m l'.l::l:mlo de ouo::io o <1 I () Palidor s dbrmscas: < 19 (37 palatras)
UTENO provene 0 grups
Fuentes con similitudes fortuitas
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
1 I Jrumentode el <1n | (1) Palaori acrsscas: < 1% (38 palatras)
2 ‘.F :L:i‘bm:m: n!:l‘ﬂﬁﬂ CURRICULAR PREVIO A LA OBTENCL.. +7imn <in I (1) Pulabrias idirsicas: < 19 (2 palabras)
3 e portalamelica.org <1n () Paleoras articas: < 19 (25 palatr as)
Pt Aported armelcaonglamebjourned 2AIXITMR2253127025 pf o
diainet uniriojaes ™ . 16 pakat
4 e hetn el urariom evdescargalarte b TEALT0 oo < e R
repositorio.upse.edu.ec " cat: < 19 (17 palat
5 e bt repouionougn e edu eCUbEstreamy @000/ 306 T AUPSE- TAL - 2020-0019 pxff <In 0 Pulibring idiraicns ol masa
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