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Estrategias de negocios y competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy,
canton La Libertad, aiio 2025.

Autor:
Jean Carlos Malave Borbor
Tutor:

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD.

Resumen

Las estrategias de negocios constituyen un conjunto de acciones planificadas que permiten a
las organizaciones alcanzar sus metas y mantener una posicion favorable frente a la
competencia. El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal analizar la
relacion entre las estrategias de negocios y la competitividad de la distribuidora de confiteria
Super Candy del canton La Libertad. La metodologia aplicada siguié un lineamiento que
incorporé un alcance exploratorio y descriptivo permitiendo identificar la problematica central,
causas y efectos mediante la matriz Vester, y luego detallar las condiciones internas y externas
de la distribuidora. Asimismo, se adoptd un enfoque mixto que integrd técnicas cualitativas y
cuantitativas lo que facilitd la aplicacion de entrevistas y encuestas como instrumentos
determinantes para validar y comprender de manera integral la situacién identificada,
considerando las percepciones de los colaboradores y la de los clientes. Los resultados
confirmaron que la distribuidora presenta deficiencias en la aplicacion de estrategias orientadas
a la competitividad, mientras que las debilidades complementarias se evidencian en aspectos
relacionados al marketing, uso de redes sociales y gestion interna, llegando a la conclusion de
que estas debilidades afectan directamente la capacidad de la empresa para posicionarse y
mejorar su desempefio en el mercado local. En consecuencia, se propone un plan de mejora
orientado al uso de plataformas digitales, fortalecer las estrategias competitivas, marketing y
la mejora de la gestion interna, con el fin de potenciar su posicionamiento, promover la
fidelizacion de clientes y consolidar su liderazgo en el sector confitero del canton La Libertad.

Palabras claves: Estrategias de negocios, competitividad, marketing, posicionamiento.
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Business strategies and competitiveness of the confectionery distributor Super Candy,
La Libertad canton, year 2025.

Author:
Jean Carlos Malave Borbor
Tutor:

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD.

Abstract

Business strategies constitute a set of planned actions that enable organizations to achieve their
goals and maintain a competitive advantage. This research aims to analyze the relationship
between business strategies and the competitiveness of the confectionery distributor Super
Candy in the La Libertad canton. The methodology employed followed an exploratory and
descriptive approach, allowing for the identification of the central problem, its causes, and
effects using the Vester matrix, and subsequently detailing the distributor's internal and external
conditions. Furthermore, a mixed methods approach was adopted, integrating qualitative and
quantitative techniques. This facilitated the application of interviews and surveys as key
instruments for validating and comprehensively understanding the identified situation,
considering the perceptions of both employees and customers. The results confirmed that the
distributor has deficiencies in the application of competitiveness-oriented strategies, while
complementary weaknesses are evident in aspects related to marketing, social media use, and
internal management. It was concluded that these weaknesses directly affect the company's
ability to position itself and improve its performance in the local market. Consequently, an
improvement plan is proposed, focused on the use of digital platforms, strengthening
competitive strategies, marketing, and improving internal management, in order to enhance its
positioning, promote customer loyalty, and consolidate its leadership in the confectionery
sector of the La Libertad canton.

Keywords: Business strategies, competitiveness, marketing, positioning.
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Introduccion

A nivel global, la competitividad empresarial se ha vuelto un factor clave para que una
empresa pueda sostenerse en el tiempo; sin importar su tamafio o sector. La transformacion
digital y tecnoldgica han cambiado radicalmente la manera de gestionar y disefar estrategias
de negocios en una empresa. La nueva realidad las obliga a adaptarse de forma agil a los nuevos
mercados exigentes. Segun Meier et. al. (2025), aplicar una buena estrategia competitiva
resulta imprescindible para que las empresas puedan mantenerse por mas tiempo en un mercado
dindmico, ya sea aplicando estrategias de diferenciacion, estrategias de marketing, costos o
enfocandose solo en un segmento. Esto hace que mejore el desempefio debido a la fidelidad
que se construye entre el cliente y la empresa. En este sentido las empresas deben estructurar
estrategias innovadoras que les permita mantenerse vigentes en un escenario cambiante y

altamente dinamico.

En América latina segin Sierra et. al. (2022), las organizaciones son el pilar
fundamental de la economia, por lo tanto, requieren que estén atentos a los cambios que se
puedan presentar en el entorno y deben gestionar sus estrategias enfocandose en la mejora
continua con la finalidad de alcanzar el éxito. Las estrategias de negocios representan un factor
clave para fortalecer la competitividad de estas empresas y alcanzar el éxito. Implementarlas
permite afrontar los retos que se presentan en el mercado con mayor eficacia. Combinar estas
estrategias con un liderazgo orientado a la innovacion y la toma de decisiones, incrementa las
probabilidades de obtener buenos resultados. Ademas, facilitan el uso de recursos lo que se

traduce en productos o servicios con mejor calidad.

En Ecuador el entorno empresarial se enfrenta a retos vinculados a la apertura
comercial, la transformacion digital, entre otras, sin embargo, existen empresas que han logrado
sobresalir aplicando estrategias de negocios precisas. Muchas de estas empresas optan por
implementar acciones enfocadas en la diferenciacién, mejora en la atencién al cliente y
adaptacion a las nuevas tendencias. Segin Tumbaco Lino (2025), las micro, pequeias y
medianas empresas en el Ecuador desempenan un papel fundamental porque aportan con un
gran porcentaje de empleo y contribuyen a la economia. Debido a esto aplicar estrategias de
negocios, adoptar practicas innovadoras y tecnologicas se vuelven elementos claves para

atender de manera mas eficiente la demanda local como nacional y fortalecer la competitividad.

En el canton La Libertad de la provincia de Santa Elena existe un sinnumero de

empresas en diferentes sectores, lo que implica un mercado muy dindmico y competitivo.
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Gonzélez Panchana (2023) en su investigacion indica que la competitividad empresarial se
fundamenta esencialmente en la calidad de los productos y servicios que se ofrecen, ademas
resalta la importancia de la aplicacion de estrategias adecuadas para genera valor y obtener un
alto nivel competitivo. En este contexto resulta esencial analizar que detras de la calidad del
producto y del servicio se encuentra una idonea gestion de procesos internos y un 6ptimo uso
de los recursos como reflejo de un eficiente desempefio organizacional, permitiendo mejorar la
productividad y a su vez generar una ventaja competitiva. Las empresas locales que logran
sostenerse en el tiempo son aquellas que no solo se enfocan en aplicar estrategias de negocios
para mejorar su competitividad, sino que se centran también en fortalecer sus capacidades
internas como el talento humano, procesos, entre otros elementos que son el motor para lograr

este resultado.

En el sector comercial, especificamente en las distribuidoras la competitividad no
depende tnicamente de los productos que se comercialicen, sino también de la forma de
gestionar los procesos y de definir las estrategias competitivas. En este escenario la
planificacion de ventas, el manejo adecuado de inventarios, la eficiencia en las rutas de
distribucion, la coordinacion con los proveedores y la calidad de atencidn y servicio al cliente
resultan decisivos para generar valor y fidelizar a los clientes. De la misma manera al aplicar
estrategias enfocadas a la innovacion, estas contribuyen a consolidar la posicion de la empresa

en el mercado y ganar una ventaja competitiva.

En la distribuidora de confiteria Super Candy, las estrategias de negocios representan
la manera de fortalecer su competitividad en el mercado local, desarrollar este tipo de
estrategias le permite aprovechar sus fortalezas y minimizar sus debilidades, ademas sirve de
guia en la toma de decisiones contribuyendo en la satisfaccion de las necesidades de los
clientes. A mas de ser un medio de diferenciacion constituyen una base para generar ventajas
sostenibles que impulsen el crecimiento del negocio. Estas estrategias facilitan la adaptacion a
los cambios que se presenten en el entorno y las tendencias de consumo, en resumen, se vuelve

esencial para posicionar a la distribuidora como una empresa s6lida y confiable.

Por consiguiente, en el planteamiento del problema se destaca que, a nivel mundial
las empresas enfrentan mercados cambiantes y dinamicos, donde la innovacion, la
transformacion digital, las estrategias de negocios, el desempefio organizacional son factores
determinantes para poder sobrevivir. Segun un estudio realizado en Espafia por Melara Galvez

(2023) menciona que la competitividad se ve afectada debido a diversas limitaciones como la
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estabilidad econdmica, la escasa innovacion, el bajo desarrollo tecnologico, ademas la carencia
del personal capacitado reduce la productividad y la eficiencia organizacional. En conjunto
estos factores representan los principales desafios que limitan la capacidad de lograr un
desempefio competitivo sostenible. En este contexto, las empresas tienen la necesidad de
definir estrategias para competir en el mercado, sin embargo, sin el personal calificado y los
recursos necesarios, la idea de generar una ventaja competitiva se vuelve mas una utopia que

una realidad, en consecuencia, se pone en riesgo la sostenibilidad de la empresa

En América Latina, el contexto empresarial es complejo debido a ciertos factores como
el acceso restringido a financiamiento, la informalidad y la poca innovacion, Este ultimo se
vuelve un factor decisivo debido a que es un elemento clave en la permanencia de una empresa
en el mercado. Segln un estudio realizado en México por Heredia Bustamante et al. (2023),
mencionan que si una empresa no innova corre el riesgo de quedarse rezagada frente a sus
competidores, obligandola a esforzarse mas por reaccionar a los cambios en lugar de liderarlos,
quedando en desventaja. Esta realidad muestra que si una empresa no es proactiva frente a los
cambios constantes y no aplica estrategias adecuadas en consecuencia tendrd perdidas
considerables que pueden presentarse en disminucion de ventas, cartera de clientes y

participacion en el sector.

En Ecuador, la competitividad empresarial se enfrenta a retos que se vinculan a la
apertura comercial, la diversificacion y sobre todo a la transformacion digital. Segiin Duran
(2025), la transformacion digital a mas de una oportunidad representa también un desafio para
las empresas debido a que no todas cuentan con el alcance tecnoldgico necesario para
complementar el proceso de adaptacion a los cambios en el mercado. En este contexto se
restringe el crecimiento, se reduce la eficiencia y la capacidad para diferenciarse, factores
determinantes que hacen que se pierda posicionamiento y por ende afecte negativamente en la

rentabilidad de una empresa.

En el cantén La Libertad de la provincia de Santa Elena, la problematica radica en que
muchas de las empresas operan de manera empirica, aplicando poco o nada de conocimiento
lo que las vuelve vulnerables a los cambios del entorno. Segin Tigrero Tomala (2024),
concluy6 en su investigacion que el desconocimiento provoca que no se aproveche al maximo
los beneficios de aplicar estrategias enfocadas en la competitividad y por ende se pierda
posicionamiento en el mercado local. Esta situaciéon se evidencia en las empresas,

especialmente en las del sector comercial, donde la competencia es alta, estas enfrentan
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limitaciones derivadas de la falta de conocimiento como ausencia de innovacion, estrategias
competitivas y de tecnologia. Generandoles dificultades para fidelizar clientes, gestionar
procesos y diferenciarse de sus competidores. La ausencia de una gestion y estrategias claras

hace que la empresa no tenga un direccionamiento adecuado dificultando su crecimiento.

En el caso especifico de la distribuidora de confiteria Super Candy para tener una mejor
certeza de la problematica, objeto de estudio, se realizo una investigacion de tipo exploratoria,
de la que se obtuvo como resultados que existen diversos problemas, la principal problematica
que se identificé fue la ausencia de estrategias de competitividad, lo que implica no tener
una orientacion clara de diferenciacion poniendo en riesgo su sostenibilidad en el mercado. A
esta problemadtica se suman ciertas causas como la competencia desleal, la escaza presencia
digital, las politicas reguladoras del pais y los precios desiguales de los proveedores, factores
que limitan la capacidad de desarrollo, estas causas traen efectos visibles como poca
innovacion en ventas, poca diversificacion de productos, problemas de almacenamiento y
retrasos en entregas, lo que debilita ain més su posicionamiento local. En consecuencia, la
ausencia de este tipo de estrategias genera desventajas, razon por la que se incrementa la

vulnerabilidad de la distribuidora ante cambios que se presentan en el entorno.

A continuacion, se plantea la siguiente incognita correspondiente a la formulacion del
problema en relacion con el tema de investigacion, ;De qué manera se relacionan las
estrategias de negocios con la competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy en
el canton La Libertad? Y partiendo de esta interrogante se especifica la sistematizacion del

problema en las siguientes interrogantes:

e ;De qué manera la inexistencia de estrategias de negocios se relaciona con el

posicionamiento de la empresa frente a la competencia local?

e Coémo se relacionan las estrategias de negocios con la fidelizacion y satisfaccion de

los clientes de la distribuidora de confiteria Super Candy?

e ;Cudles son los factores que intervienen entre las estrategias de negocios y la

competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy?

e ;Qu¢ estrategias de negocios se podrian proponer para mejorar la competitividad de la

distribuidora de confiteria Super Candy?
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El objetivo general de la siguiente investigacion es: Analizar la manera en que se
relacionan las estrategias de negocios con la competitividad de la distribuidora de confiteria

Super Candy en el cantén La Libertad.

Esto posteriormente indicado debera resolverse cumpliendo los siguientes objetivos

especificos:

e Analizar de qué manera la inexistencia de estrategias de negocios se relaciona con el

posicionamiento de la empresa frente a la competencia local

e Determinar la relacion de las estrategias de negocios con la fidelizacion y satisfaccion

de los clientes de la distribuidora de confiteria Super Candy

e Identificar los factores que intervienen entre las estrategias de negocios y la

competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy

e Proponer estrategias de negocios para mejorar la competitividad de la distribuidora de

confiteria Super Candy

Por consiguiente, la justificacion tedrica de la presente investigacion radica en
referencias bibliograficas que mencionan la importancia que tienen las estrategias de negocios
enfocadas en fortalecer la competitividad en el &mbito empresarial, diversos autores destacan
que este tipo de estrategias son la base para generar ventajas y sostenerse en mercados tan
dindmicos. El nimero de investigaciones hechas en la provincia de Santa Elena
especificamente en el canton La Libertad que estén enfocadas en empresas distribuidoras es
reducido, por tal motivo, analizar la aplicacion de este tipo de estrategias es esencial para

evidenciar la realidad competitiva de la empresa.

Segin Nufiez Lira et al. (2023), indican que, para ser competitivo, las empresas deben
anticiparse y ofrecer experiencias personalizadas acorde a las necesidades del cliente. Destacan
que las empresas deben promover una cultura de innovacién constante con el fin de responder
eficazmente a los cambios del mercado. En la distribuidora Super Candy se evidencian
debilidades en la competitividad debido a la ausencia de estrategias bien definidas. Para
Gonzalez (2024), las estrategias competitivas son esenciales ya que brindan las oportunidades
necesarias para marcar una diferencia respecto a la competencia, destacando la implementacion
de propuestas innovadoras, gestiones mas eficientes y la capacidad para fidelizar clientes. Todo
esto con el objetivo de obtener un mejor posicionamiento y aumentar la rentabilidad de la

empresa.
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En la actualidad las estrategias de competitividad representan un recurso clave para
posicionarse en el mercado, en pocas palabras, simbolizan la manera en que una empresa
responde ante los desafios del entorno, buscando diferenciarse, innovar y adaptarse, esto
representa la capacidad empresarial de aprovechar los recursos, optimizar procesos y generar

valor agregado.

En cuanto a la justificacion practica, se fundamenta en fortalecer la competitividad de
la distribuidora Super Candy, en el canton La Libertad. Debido a que actualmente muchas
empresas de este sector enfrentan desafios relacionados a la ausencia de estrategias de
negocios, especificamente, estrategias de competitividad, limitando su desempefio en un
mercado cada vez mas exigente. Por tal motivo resulta esencial proponer estrategias que
fortalezcan la relacion con los clientes, optimicen los procesos de distribucion y amplien la

variedad de productos que se oferten y asi generar un mayor valor agregado.

Esta investigacion permitira identificar oportunidades de crecimiento y adaptacion
frente a los cambios que se puedan presentar en el entorno y a las nuevas demandas del
consumidor. Este trabajo es de gran relevancia ya que aportara en gran medida informacion
que beneficie directamente a la distribuidora con la finalidad de consolidar su posicionamiento
y mantener la ventaja frente a su competencia. Ademas, servird como referencia o guia para
futuros trabajos investigativos en relacion con la aplicacion de estrategias de negocios y su

interaccion con la competitividad.

Para la idea a defender del presente estudio se determind lo siguiente: La
implementacion de estrategias de negocios contribuird a mejorar la competitividad de la

distribuidora de confiteria Super Candy.

Dentro de este punto para llevar a cabo la realizacion del mapeo o estructura del
trabajo de titulacion, se efectuaron revisiones detalladas que permitieron valorar la
importancia de los distintos capitulos que conforman el presente trabajo “Estrategias de
negocios y competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy, cantén La Libertad,

afio 2025”, que se divide en las siguientes partes:

El capitulo I, conocido como marco referencial, tiene como proposito establecer los
fundamentos tedricos que sustentan la investigacion. En la revision de literatura se incluyen
estudios previos, tanto a nivel nacional como internacional. Relacionados con el tema expuesto.
Por su parte, el marco tedrico presenta las variables, dimensiones e indicadores que orientan el

analisis y sirven de base para el desarrollo del estudio.



23

El capitulo II, describe la metodologia de la investigacion, detallando los
procedimientos utilizados con el fin de cumplir con los objetivos planteados. Se exponen de
manera clara el disefio, los métodos aplicados, la poblacidon y muestra seleccionada, asi como
los instrumentos utilizados para la recoleccion de datos como las entrevistas y encuestas.
Finalmente, se presenta el proceso de validacion de los instrumentos llevado a cabo con la

asesoria de un experto en el tema.

El capitulo III, presenta los resultados obtenidos a partir de las entrevistas y de las
encuestas aplicadas acorde a la investigacion, ademas incluye la discusion de los hallazgos
donde se compara lo obtenido con otros trabajos. Finalmente se generan las conclusiones y

recomendaciones, las cuales representan un aporte fundamental para la mejora.
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Capitulo I
Marco referencial

Revision de literatura

Moreno Ramirez et al. (2025) en su articulo titulado “Evaluacion del valor de marca en
una empresa distribuidora y comercializadora de productos”, tuvieron como objetivo evaluar
la marca de una empresa distribuidora y comercializadora de productos en la region centro de

Veracruz, México.

La metodologia empleada en esta investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, con
aplicacion de un cuestionario basado en el modelo de valor de marca de Aaker y
Joachimsthaler; la cual permiti6 medir dimensiones como reconocimiento, calidad percibida,
asociacion de imagen y lealtad de marca, para identificar puntos fuertes y areas de mejora de

la marca.

Entre los resultados obtenidos se encontré que la marca de la empresa tiene un
reconocimiento moderado, pero existen oportunidades de mejora en todas sus dimensiones del
modelo. A partir de estos resultados, se sugirié que una gestion eficiente del valor de marca,
acompafiada de estrategias como comunicacion digital y posicionamiento, puede incrementar

la competitividad de la empresa en el mercado regional.

Aguirre Franco y Caldera Gonzélez (2023) en su articulo titulado “La innovacion en
los modelos de negocio, una estrategia para la competitividad de las Mipymes”, tuvieron como
objetivo realizar un andlisis sobre los conceptos de innovacion, modelo de negocio y
competitividad, con el fin de comprender como factores influyen en la creacion de valor y en

el fortalecimiento del desempeiio de las micro, pequefias y medianas empresas de Colombia.

La metodologia empleada en esta investigacion fue de cardcter documental basada en
la revision y andlisis de diversas fuentes académicas como revistas cientificas, libros y bases
de datos. Este trabajo permitié estructurar un marco teérico que relaciona elementos clave

como la innovacion, desarrollo empresarial y la sostenibilidad de las Mipymes.

Los resultados obtenidos evidenciaron que la innovacion es un elemento fundamental
para que las empresas se mantengan y crezcan, ya que permite responder a los cambios del
entorno y mejorar sus procesos internos. También se destaca la importancia de disefiar modelos
de negocio mas flexibles que se ajusten a los objetivos de la organizacion. Se identificd que el

talento humano, la gestion del conocimiento, la tecnologia y una buena planificacion financiera
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son factores determinantes que fortalecen la competitividad. Por ultimo, se resalta que las
MiPymes deben trabajar en la fidelizacién y en una comunicacion estratégica que les permita

sostenerse y diferenciarse en el mercado.

Ynzunza Cortés e Izar Landeta (2016) en su articulo titulado “Estrategia de negocio,
gestion de recursos humanos y desempefio organizacional”, tuvieron como objetivo analizar si
existe relacion entre las estrategias de negocios, las practicas de gestion de recursos humano y
el desempefio organizacional en pequenas y medianas empresas manufactureras del estado de

Querétaro, México.

La metodologia empleada en esta investigacion fue transversal causal, como técnica de
recoleccion de datos se realizd entrevistas personalizadas a directivos de 116 pymes
manufactureras, a través de un cuestionario de 50 items en escala de Likert, la cual permitid
identificar como se articulan las estrategias empresariales con la gestion del talento humano y

su incidencia en el rendimiento organizacional.

Entre los resultados obtenidos se hallaron que las empresas con estrategias prospectoras
y analizadoras presentan mayores niveles en practicas de gestion de recursos humanos, ademas
se evidencid que tanto la estrategia de negocio como la gestion de recursos humanos se
relacionan positiva y significativamente con el desempeio organizacional. Indican también
que, para alcanzar una ventaja competitiva sostenible, las pymes deben alinear sus estrategias

empresariales con la gestion del capital humano, fortaleciendo sus procesos.

Zamora Sanchez y Panchana Cedefio (2024) en su articulo titulado “Gestion de
relaciones con los clientes como estrategia de negocios del sector retail en la provincia de
Manabi-Ecuador” tuvieron como objetivo determinar la relacidon que existe entre la gestion de

relaciones con los clientes y el desempeflo empresarial.

La metodologia empleada en esta investigacion fue de corte cuantitativa y descriptiva
mediante una revision bibliografica, basada en la metodologia PRISMA, lo que permitio
identificar y analizar el impacto de la gestion de relaciones con los clientes en la fidelizacion y

en la gestion estratégica de las empresas del sector retail.

Entre los resultados obtenidos se determind que la implementacion de sistemas de
gestion de relaciones con los clientes como estrategia de negocio constituye un factor esencial
de desarrollo tecnolodgico y estratégico, ya que permite mejorar la fidelizacion y satisfaccion

de los consumidores. Ademas, se evidencia que las empresas que orientan sus estrategias hacia
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el cliente logran diferenciarse de la competencia gracias al aprovechamiento de los recursos

tecnologicos y del uso eficiente de los datos de los consumidores.

Rios Gaibor y Preciado Ortiz (2023) en su articulo titulado “Estrategias de innovacion
y competitividad en pymes ecuatorianas: un andlisis cualitativo”, tuvieron como objetivo
analizar como las estrategas de innovacion pueden fortalecer la competitividad de las pymes

del Ecuador y mejorar su rendimiento economico y organizacional.

La metodologia empleada en esta investigacion fue de tipo cualitativo, basado en el
andlisis de casos y revision de experiencias de pymes exitosas, la cual permiti6 identificar las
practicas de innovacion en productos, procesos y organizacion que contribuyen al aumento de

la productividad, la expansion de mercado y la competitividad empresarial.

Entre los resultados obtenidos se determind que las pymes enfrentan barreras como la
falta de financiamiento, ausencia de infraestructura tecnoldgica y una cultura organizacional
débil. Para aquello senalan la importancia de aplicar estrategias enfocadas en la innovacion de
productos, que abarca la mejora en calidad, en procesos, que se centra en la modernizacion y
automatizacion y en organizacion promoviendo una cultura de mejora continua, fundamentales

para incrementar la productividad y la competitividad sostenible.

Moncayo Carrefio et al. (2024), en su articulo titulado “El papel de las redes sociales
en la promocion de las empresas locales”, tuvieron como objetivo verificar los beneficios de
las redes sociales en el desarrollo de los negocios, destacando su papel fundamental para los

emprendedores del sector alimentario en la ciudad de Guayaquil, Ecuador.

La metodologia empleada en esta investigacion fue de tipo de tipo cuantitativa con
apoyo en un enfoque mixto. Se llevaron a cabo dos estudios de caso en negocios artesanales
del sector alimentario y se aplicaron encuestas a clientes de pequefios emprendimientos locales.
Esta combinacion permitié observar como la rentabilidad, visibilidad y nivel de interaccion

con los clientes mejoraron después de incorporar estrategias de marketing digital.

Entre los resultados obtenidos se determind que los negocios que implementaron
estrategias efectivas de marketing en redes sociales lograron una mejora significativa en su
rentabilidad y en el reconocimiento de su marca. Ademas, un porcentaje considerable de
consumidores manifestaron usar redes sociales y destacaron la plataforma Facebook como la
mas utilizada. El estudio senald que las publicaciones atractivas y las promociones son factores

que influyen de manera directa en la decision de compra. A pesar de ello se observd que muchos
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emprendedores todavia no consiguen convertir el interés inicial del publico en clientes
frecuentes evidenciando una seria necesidad de reforzar las estrategias de fidelizaciéon. Con
base en estas conclusiones, los autores recomendaron que los pequefios negocios contintien
aprovechando las redes sociales como medio gratuito de promocidon mediante una planificacion
estructurada de contenidos que impulse el posicionamiento, incremente las ventas y consolide

la conexidn con los consumidores.

Desarrollo de teorias y conceptos

Estrategias de negocios

Segtn Caba de Ledn et al. (2019), el uso de estrategias de negocios si bien es de gran
utilidad y se vuelve un factor de éxito en un mercado tan exigente, también se vuelve un gran
competidor que siempre pide estar actualizado y preparado, acorde a las tendencias que se

exigen en el entorno.

M. Flores y J. Flores (2021) indican que las estrategias de negocios son acciones que
deben implementarse con el proposito de impulsar iniciativas vinculadas a la innovacion,
facilitando la integracion entre la actividad comercial y el uso de la tecnologia. Ademas,
resaltan lo esencial que resulta la capacidad del talento humano para manejar eficazmente estas

nuevas tecnologias.

Garcia Rojas (2022) menciona que las estrategias de negocios en esencia son las
acciones o decisiones que toma una empresa para mejorar su crecimiento y sostenerse en el
mercado. Su importancia radica en que ayudan a la empresa a alcanzar la sostenibilidad,
mejorar los niveles de calidad, obtener ventajas competitivas y tener un mejor control en el

mercado.

Las estrategias de negocios son planes y acciones elaboradas por una empresa con el
proposito de alcanzar los objetivos impuestos. Se enfocan en aprovechar las oportunidades del
entorno y de esta manera enfrentar de manera efectiva un mercado tan competitivo. En pocas
palabras, buscan optimizar los recursos, mejorar procesos y aumentar la eficiencia operativa,
permitiendo diferenciarse y generar valor agregado. Ademas contribuyen a la sostenibilidad y

al crecimiento a largo plazo, logrando rentabilidad y permanencia.
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Estrategias de competitividad

Seglin Gallegos et al. (2020), la ventaja competitiva se basa en la aplicacion de
estrategias empresariales enfocadas en la diferenciacion, optimizacién de procesos y a la
eficiencia de respuestas en relacion con las expectativas de los clientes. Ademas, resaltan que

estas estrategias sean flexibles y adaptables a los cambios del entorno.

Camargo Duran et al. (2023) sefialan que la competitividad es un factor importante a la
hora de evaluar una organizacion, sector o economia. Con el paso del tiempo aspectos como la
innovacion, la tecnologia, la sostenibilidad y el valor agregado han tomado mayor importancia
llevando a las empresas adoptar estrategias centradas en estos elementos con la finalidad de
mantenerse en el mercado y responder a las exigencias de los consumidores que en ultima

estancia son quienes marcan las tendencias en el mundo.

Las estrategias competitivas son acciones que una empresa establece con el objetivo de
fortalecer su presencia en el mercado y posicionarse mejor frente a la competencia. Este tipo
de estrategias se centran en generar ventajas sostenibles mediante la innovacion, la
diferenciacion de productos o servicios y la eficiencia operativa. Permiten atender de mejor
manera las necesidades de los clientes, incrementar la satisfaccion y fidelizacion. Ademas,
contribuyen a la sostenibilidad y al éxito, puesto que, son estrategias que pueden irse adaptando

y reajustando conforme a los cambios del entorno.
Diversificacion de productos

Segun Heredia Alava (2020), se conoce como el proceso mediante el cual una empresa
amplia su oferta e ingresa a nuevos mercados, ya sea a través de adquisiciones corporativas o
inversiones hacia nuevos negocios, su principal objetivo es generar sinergias y reducir el riesgo

global de la organizacion.

Galvan Vera et al. (2021) indican que la diversificacion de productos se entiende como
una extension de la base de una empresa hacia nuevas lineas de productos o la incursion en
nuevos mercados, con el propdsito de incrementar el nivel de beneficios, pero también reducir

el riesgo global de la misma mediante estrategias innovadoras.

La diversificacion de productos es considerada una estrategia que consiste en ampliar
la oferta de bienes o servicios a fin de atender diferentes segmentos del mercado y reducir la
dependencia de un solo producto o de una sola linea comercial. Esto permite a las empresas

adaptarse a las nuevas tendencias con relacion a las preferencias del consumidor, ademas
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permite aprovechar nuevas oportunidades y responder de manera eficaz a la competencia. A
través de esta estrategia una empresa puede aumentar su rentabilidad y mejorar su participacion

en el mercado.
Proveedores

Segin Flavia Brufman (2015), los proveedores son aquellos que abastecen a una
empresa de bienes, insumos o servicios necesarios para el desarrollo de sus actividades.
Representan una parte importante dentro de la cadena de suministros, garantizando la
disponibilidad de recursos en un momento dado. Su papel no se limita solo a la entrega del
producto, sino también a la calidad, cumplimiento y confianza en la relacion comercial. Una

buena gestion de proveedores permite reducir costos, tiempo y mejorar procesos internos.

Alvarez Ojeda et al. (2021) indican que la eleccion de proveedores puede darse por
distintos criterios, en algunos casos surge por la escasez de abastecedores al comenzar a operar,
mientras que en otros se busca reemplazar o complementar a los actuales a fin de obtener un
mejor servicio. Este proceso permite garantizar la satisfaccion de las necesidades de la empresa

y ayuda a ampliar la cartera de opciones para ser mas productivos.

Los proveedores son aquellas entidades que suministran bienes, insumos o servicios
necesarios para que una empresa pueda desarrollar sus actividades comerciales de manera
normal. Representan un eslabon importante dentro de la cadena de valor ya que de su eficiencia
y calidad depende en gran medida el desempeiio organizacional, por aquello es esencial que
una empresa pueda seleccionar a los proveedores que mejor le convenga y generar relaciones
solidas con la finalidad de asegurar el abastecimiento oportuno. En pocas palabras, no son
simples abastecedores sino también aliados estratégicos que influyen en la competitividad y

sostenibilidad.
Innovacion

Rojo Gutiérrez et al. (2019) senalan que la innovacion se entiende como el conjunto de
acciones encaminadas a organizar y aprovechar nuevas ideas o bien puede ser vista como el
resultado de esta gestion que se traduce en beneficio para la organizacion. la innovacidon no

solo permite diversificar los productos, sino que también permite introducir mejoras.

Por otra parte, Garcia Monsalve et al. (2021) mencionan que se entiende como un
proceso mediante el cual una empresa incorpora valor a sus productos o servicios, o bien

optimiza y simplifica sus procesos internos con la finalidad de lograr mejores resultados y
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experiencias. Ademas, representa una de las estrategias empresariales mas efectivas para
enfrentar los problemas, ya que impulsa nuevas tendencias obligando a las empresas adaptarse

a ellas.

La innovacién es la capacidad de transformar ideas creativas en soluciones que se
puedan aplicar para generar mejoras, resolver problemas o satisfacer las necesidades de la
sociedad de manera novedosa. En pocas palabras, no solo consiste en crear algo nuevo, también
significa realizar un cambio positivo a lo ya existente, es decir, darle un valor agregado. Esto
representa un factor determinante para mantener la competitividad de una empresa en un

mercado dinamico.
Estrategias de marketing

Segtn Jaramillo Luzuriaga y Hurtado Cuenca (2021), las estrategias de marketing
brindan las herramientas necesarias a las empresas para dirigir su publicidad a un segmento
especifico. Ademas, les permite optimizar costos, impulsar el desarrollo y la promocion de

productos o servicios, asi como identificar las preferencias de los clientes.

Por otro lado, Padreschi Caballero y Nieto Lara (2021) mencionan que las estrategias
de marketing en la era digital se vuelve una herramienta comercial que abre las puertas a un
alcance mayor, mediante las redes sociales, las empresas invierten en aquello para impulsar las
ventas y mejorar su imagen de marca en linea. Esto puede generar oportunidades de negocios
y aumentar la cobertura. Ademas, pueden ayudar a atraer audiencias y convertir a las personas

interesada en potenciales clientes.

Las estrategias de marketing son un conjunto de decisiones y enfoques disefiados por
una empresa para posicionar los productos o servicios en el mercado y de esta manera generar
valor para los clientes. Permiten identificar las necesidades del consumidor, definir segmentos
de mercado y establecer propuestas diferenciadas. Ademas, con el apoyo de las plataformas y
herramientas digitales se vuelve aun mas sencillo promocionar lo que se oferta y alcanzar
audiencias mas amplias, aumentando el nivel de interaccion con el cliente. En un entorno
competitivo, el marketing digital se vuelve una estrategia fundamental para aumentar la

visibilidad de la marca.
Publicidad

Segin Reyes Suarez (2021), la publicidad son todas las acciones orientadas a

promocionar un producto y se caracteriza por ser atractiva, interactiva y dirigida a un publico
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especifico. El objetivo es que se trasmita un mensaje claro de lo que se oferta. La manera en
que se realiza la publicidad refleja la identidad de la empresa, puesto que permite identificar el
segmento de mercado a la cual se quiere dirigir y segun el perfil del cliente, se desarrollan

campafias alineadas a las tendencias sociales actuales.

Canales (2020) sostiene que la publicidad ha sido vista como un gasto innecesario o
incluso una pérdida de dinero, puesto que muchos intermediarios no lograban traducir los
niveles de audiencia en valor de marca ni en ventas. Sin embargo, la publicidad a través de
medios digitales posibilita llegar a un publico méas amplio, medir comunidades virtuales de
consumidores, crear contenido, plataformas y rastrear la interaccion del consumidor. En pocas
palabras, permite disefiar estrategias orientadas en datos reales sobre el consumo y

comportamiento del cliente, permitiendo generar ventajas y ganancias.

La publicidad es una herramienta de comunicacidén estratégica utilizada por las
empresas para dar a conocer al consumidor el producto o servicio que se oferta y asi motivarlo
a la adquisicion. En la actualidad este tipo de difusion ha evolucionado hacia el uso de
plataformas digitales como las redes sociales y sitios web, ya que permiten llegar a un publico
mas especifico sin requerir gastos tan altos. Este enfoque abre la puerta a una interaccion mas
directa con los clientes generando experiencias mas personalizadas. Ademds de impulsar las

ventas, ayuda a mejorar la visibilidad y a fortalecer la competitividad en el mercado.
Promociones

Loépez Villegas y Mora Arteaga (2012) sefialan que se entienden como el conjunto de
herramientas promocionales creadas para incentivar una reaccion mas rapida o intensa del
mercado. Entre estas se pueden encontrar las promociones dirigidas al consumidor, como
muestras gratuitas, cupones, descuentos, reembolsos, concursos o premios; las promociones
comerciales que hacen referencia a las bonificaciones o entrega de productos sin costo; y las
destinadas a la fuerza de ventas, como los incentivos econémicos, concursos o reuniones de

motivacion.

De acuerdo con Rodriguez Magallan (2025), las promociones constituyen un recurso
importante en las campafas publicitarias modernas, funcionan como estrategias de marketing
enfocadas en estimular la compra o el uso del producto o servicio a través de ofertas, descuentos
o incentivos que estan disponibles por cierto tiempo. Estas acciones permiten atraer nuevos
clientes, reforzar la fidelidad de los ya existentes e impulsar las ventas en ciertos momentos,

incrementando ademas la visibilidad de la marca y la posicion de los productos en el mercado.
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Las promociones son estrategias pensadas para motivar la compra de un producto o de
un servicio mediante beneficios extra como descuentos, ofertas especiales, concursos, regalos
o programas de fidelizacién. Su propoésito es aumentar la demanda de lo que se oferta por
determinado tiempo para captar la atencion de nuevos clientes y mantener el interés de los que
ya consumen la marca. Ayuda a incrementar las ventas y a mejorar la rotacion de inventarios.
Asimismo, permite a las empresas diferenciarse de la competencia y fortalecer su presencia en

el mercado.
Canales de distribucion

Segtn Bustamante et al. (2021), un canal de distribucion se entiende como el conjunto
de organizaciones o instituciones que de manera coordinada trabajan para hacer que un
producto o servicio llegue al consumidor final o al usuario empresarial. Estas entidades actian
de manera interdependiente, cada una con su respectivo rol dentro del proceso de traslado y
disponibilidad de la oferta. Su objetivo principal es facilitar el intercambio comercial
conectando productores y compradores, ademas asegurarse que los bienes estén accesibles en

el lugar y momentos oportunos.

Por otra parte, Cedenio Navarrete et al. (2024) menciona que los canales de distribucion
pueden presentar variaciones segun el sector al que pertenezcan las empresas. De manera
general pueden clasificarse en presenciales y a distancia, destacando de este ultimo el canal
digital. Sin embargo, existen otras modalidades como el uso de llamadas telefonicas, catalogos,
correos, entre otros. Todos estos son medio que cumplen un papel importante en el

acercamiento entre la empresa y el cliente.

Los canales de distribucion son los medios o rutas a través de los cuales una empresa
hace que su productos o servicios lleguen al consumidor final, sea este de forma directa o
mediante intermediarios como mayoristas, minoristas o distribuidores. Su funcidn principal es
facilitar la disponibilidad del producto en el lugar, tiempo y condiciones adecuadas para asi
satisfacer la demanda del cliente. Estos canales permiten optimizar la logistica, reducir costos
y mejorar la cobertura. En la actualidad, estos canales incluyen tanto vias tradicionales como

plataformas digitales, ampliando las oportunidades de competitividad.

Competitividad

Segiin Diaz Mufioz et al. (2021), la competitividad se ha vuelto una herramienta

estratégica que ha cobrado mayor importancia en el tiempo. La definen como el producto de la
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rivalidad constante entre empresas de un mismo sector y de la cual obtienen ventaja a través
de procesos dinamicos y de sus grupos de interés, a fin de mostrarse como un ente capaz de

satisfacer las necesidades del consumidor mejor que la competencia.

Carrasco Vega et al. (2021) mencionan que la competitividad empresarial hace
referencia a la capacidad que tienen las empresas para producir bienes y servicios de manera
eficiente, con precios acorde a la disponibilidad del consumidor de tal manera que les permita

tener una ventaja frente a las demas empresas en el mercado.

Por otro lado, Soledispa Rodriguez et al. (2022) indican que la competitividad depende
de los factores internos de la empresa, estableciendo asi que el éxito competitivo proviene de
los recursos y capacidades con las que cuenta la misma y su vez que estas le permitan

diferenciarse de sus competidores.

La competitividad es la capacidad que posee una empresa para mantenerse y destacar
en un mercado tan cambiante y dindmico, esto se logra a través de los productos o servicios
que se ofrecen con la finalidad de que satisfagan las necesidades de los consumidores de
manera eficiente, innovadora y con la mejor calidad que sus competidores. Se fundamenta en
la optimizacién de recursos, la productividad y la diferenciacion, permitiendo obtener ventajas

sostenibles a largo plazo.
Posicionamiento en el mercado

Tomalé Catuto (2024) senala que el objetivo del posicionamiento de mercado es crear
una imagen clara y distintiva de un producto o servicio, de manera que los consumidores lo
identifiquen y lo valoren de forma positiva. Es un proceso que implicar hacer un analisis de la
situacion de la empresa e identificar areas de mejora. Un posicionamiento efectivo ayuda a que
las marcas se diferencien de sus competidores y proyecten una percepcion favorable,

contribuyendo a generar lealtad en los clientes y al crecimiento de ventas.

Piazza (2021) revela que el posicionamiento de una entidad requiere de esfuerzo
constante y una vision a largo plazo. A partir de ello, se reconoce que mantener una
comunicacion clara y coordinar el trabajo entre areas resulta esencial para lograrlo. Ademas, el
compromiso de la alta direccion contribuye a alinear las acciones estratégicas y operativas con
los objetivos de la empresa, lo que permite proyectar una imagen sélida y coherente en el

mercado, favoreciendo su permanencia y éxito en el tiempo.
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El posicionamiento en el mercado se entiende como la forma en que los consumidores
perciben una marca, producto o servicio frente a la competencia, resultado de las estrategias
que se implementan. Este concepto busca que la empresa ocupe un lugar destacado en la mente
del cliente al resaltando atributos como la calidad, el precio, la innovacién o el valor agregado.
El buen posicionamiento de una empresa ayuda a sobresalir en mercado saturados puesto que
es un factor que también influye en las decisiones de compra y genera confianza en los

consumidores, fomentando la fidelizacion.
Satisfaccion del cliente

Segin Tomalda Tomala (2022), la satisfaccion del cliente se evalta a partir de la
percepcion que este tenga sobre si sus expectativas fueron satisfechas o no. Este indicador
resulta fundamental ya que orienta a la empresa sobre los aspectos en los que debe enfocarse
para mejorar la calidad del servicio y garantizar que los clientes se sientan plenamente

satisfechos.

Yagual Tumbaco (2024), Indica que, evaluar esto es un factor clave, debido a que
permite adaptar la oferta de las empresas acorde a las verdaderas necesidades y expectativas
del cliente, lo que repercute en una mejor calidad del servicio y en vinculos mas solidos con
ellos. Al conocer este nivel de satisfaccion, las organizaciones logran identificar aspectos que
requieren mejoras y a partir de alli, disefar estrategias mas centradas en el cliente, fortaleciendo

la competitividad y fomentando la fidelidad del consumidor.

La satisfaccion del cliente es el nivel de agrado que tiene el consumidor con respecto
al producto o servicio que se ofrece, es decir, si se cumplen o no las expectativas. Es un
concepto que se relaciona con la calidad, el valor recibido y la atencion brindada durante el
proceso de adquisicion. Si el nivel de satisfaccion es alto, se fomenta la fidelizacion, la
confianza y la recomendacion de la marca. Por el contrario, una experiencia insatisfactoria
puede generar disgustos, pérdidas de clientes y dafos a la reputacion de la empresa. Gestionar
la satisfaccion implica escuchar las necesidades del cliente y con base a ellas adaptar las

estrategias que ayudaran a mejorar la calidad y fortalecer la competitividad.
Reconocimiento de la marca

Segun Carvajal Vera (2024), sefala que el reconocimiento de la marca se relaciona con
el uso de nombres, logotipos o disefios que permiten diferenciar a un fabricante o distribuidor.

Estos elementos resultan esenciales en estrategias como marcas unicas, multiples, secundarias
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o alianzas de marca. Para los consumidores esto se vuelve una ventaja porque les permiten
identificar los productos y confiar en que les proporcionaran la misma calidad y caracteristicas,

fortaleciendo su confianza y simplificando la decisién de compra.

Rimadias et al. (2021), sostiene que el reconocimiento de marca se entiende como la
habilidad de los consumidores para identificar y recordar una marca, la cual se ve influenciada
por factores como la imagen proyectada, la calidad percibida y el valor que representa para
ellos. Estas variables determinan si la percepcion es positiva o negativa. Por esta razon las
empresas buscan consolidar un reconocimiento que impulse la compra de sus productos o

servicios y, a la vez, motive a los usuarios a adquirirlos en un futuro.

El reconocimiento de marca se refiere al nivel en que los consumidores identifican y
relacionan ciertos elementos con una empresa, un producto o un servicio, lo que permite
distinguirla de otras opciones del mercado. Esto se desarrolla mediante estrategias de marketing
que generen experiencias positivas influyendo en la percepcion del cliente y por ende en su
decision de compra. No solo depende de la exposicion a través de la publicidad, sino también
de la coherencia y calidad de la propuesta de valor ofrecida. Estos factores aumentan la

visibilidad de la marca y favorecen su crecimiento.
Fidelizacion del cliente

Pierrend Hernandez (2020) Indica que la fidelizacion se concibe como un proceso que
se enfoca en lograr que los clientes mantengan una relacion duradera con la empresa, es decir,
fomentar un vinculo emocional y positivo que influya en su decision y continue eligiéndola.
Esta lealtad puede presentarse en la cantidad de compras que haga el cliente a lo largo del

tiempo o en el incremento del volumen adquirido.

Garcia Briones (2025) sostiene que en un mercado tan exigente y competitivo lograr
que el consumidor se mantenga fiel es clave debido a que esta lealtad aporta estabilidad y
productividad a la empresa, lo que se convierte en un factor decisivo para un crecimiento

sostenible.

La fidelizacion del cliente se entiende como un proceso mediante el cual la empresa
busca que los consumidores mantengan una relacion continua con la marca y la prefiere en
cada compra por encima de la competencia. Es un vinculo que se crea a partir de las
experiencias positivas, calidad en los productos o servicios, atencion personalizada y las

estrategias que generan valor agregado. Esto no solo asegura las ventas repetidas, sino que
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también fomenta la lealtad, la recomendacion y la construccion de una base estable de clientes.

Ademas, contribuye a fortalecer la reputacion y el crecimiento de la empresa.
Desempeiio organizacional

Seglin Olivera Pajaro (2022), el desempefio organizacional hace referencia a la
capacidad de gestionar y utilizar eficientemente los recursos con los que cuenta una empresa
con el fin de alcanzar sus objetivos. Ademas, analizar el desempefio brinda los criterios

necesarios para evaluar si las acciones implementadas estdn dando los resultados esperados.

Ledezma Muioz et al. (2019) Mencionan que un buen desempefio organizacional se
relaciona con el cumplimiento efectivo de los objetivos de la empresa y representa una
oportunidad para disefiar e implementar estrategias que generen valor. Asimismo, permite
alcanzar las metas e indicadores, fortaleciendo a la competitividad de la empresa a través de la

innovacion y la mejora continua.

El desempefio organizacional se refiere a la capacidad que tiene una empresa para
cumplir sus objetivos mediante el uso eficiente de sus recursos y la eficacia de sus procesos
internos. Para medirlo se consideran ciertos indicadores como la productividad, la calidad del
servicio, la rentabilidad y la satisfaccion del cliente, es decir, cuando una empresa muestra buen
desempefio, demuestra coherencia entre lo que planifica y lo que logra, generando ventajas
competitivas. Asimismo, contribuye a la sostenibilidad, crecimiento y permanencia en el

mercado.
Adaptabilidad

De acuerdo con Rivera Chancay (2025), la adaptabilidad hace referencia a la capacidad
de las empresas de ajustarse a los cambios del entorno y seguir operando de manera eficaz.
Gracias a ello, es posible avanzar y reconocer oportunidades que permiten mantener el nivel
de competitividad. Asimismo, una empresa que logra adaptarse a las tendencias del momento
adquiere una ventaja, debido a que tiene la posibilidad de renovarse, integrar su esencia con la

innovacién y desenvolverse en un entorno dindmico, aumentando sus probabilidades de éxito.

Por otro lado, Gonzalez Macias et al. (2022) mencionan que la adaptabilidad surgi6 a
partir de la década de 1950 y, con el paso del tiempo, ha ido evolucionando de manera interna
y externa en las organizaciones, vinculandose directamente con el éxito empresarial a través de

sus procesos productivos. Posteriormente este término se consolidd como un medio para



37

garantizar la estabilidad en distintas areas de la empresa, tomando en cuenta tres aspectos

esenciales, las cuales son, el entorno ambiental, el &mbito social y el econdmico.

La adaptabilidad es la capacidad de una empresa para ajustarse de manera efectiva a los
cambios y desafios del entorno sin perder continuidad ni eficiencia en sus actividades. Implica
modificar procesos, estrategias y practicas frente a innovaciones tecnologicas, variaciones del
mercado o nuevas tendencias relacionadas con las demandas de los clientes. Por lo tanto gracias
a esta capacidad, la empresa puede reducir riesgos, aprovechar oportunidades y mantenerse
competitiva. Las empresas adaptables pueden responder de manera eficaz a situaciones

imprevistas y garantizar su crecimiento sostenible.
Clima Laboral

Rosado Aguayo (2024) indica que el clima laboral se entiende como el ambiente que se
percibe o se vive dentro de una organizacion, el cual estd influenciado por las percepciones,
actitudes y conductas de los colaboradores en su espacio de trabajo, reflejando la interaccion

que existe entre ellos.

Medina Pariente y Heredia Llatas (2023) sefialan que el clima laboral se basa en las
politicas, la mision y los valores que orientan a una empresa. Explican que la cultura interna
influye de manera directa en el comportamiento de los colaboradores y en la forma en que

perciben su entorno de trabajo.

El clima laboral hace referencia al ambiente que se vive dentro de una empresa formado
por las condiciones, percepciones y relaciones que existen en el entorno de trabajo. Este entorno
influye directamente en cémo actian los empleados y en su desempefio laboral. Incluye
factores como la comunicacién interna, liderazgo, motivacion, satisfaccion, entre otros
factores. Un clima laboral positivo favorece la productividad. Por el contrario, un clima
negativo puede generar conflictos y desmotivacion. Las empresas que gestionan
adecuadamente su clima laboral logran mejorar la eficiencia, la creatividad y fortalecer el

compromiso de los trabajadores.
Productividad

Segun Bermeo Suérez (2018), una empresa se considera productiva cuando alcanza sus
objetivos usando bien sus recursos y los convierte en resultados que mejoran con el paso del

tiempo procurando trabajar al menor costo posible. La productividad muestra como esta
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funcionando la empresa ya que combina tanto la eficiencia, que es aprovechar adecuadamente

los recursos, con la eficacia, que se relaciona con el cumplimiento de las metas propuestas.

Prudente Tomala (2024) sefiala que la productividad consiste en aprovechar al maximo
los recursos y las oportunidades, tomando en cuenta tanto los factores internos como externos
que influyen en su crecimiento. Los factores externos deben evaluarse y manejarse segin los
cambios del entorno, mientras que los internos que dependen netamente de la empresa
requieren una buena coordinacion entre las areas para lograr mas eficiencia y mejores

resultados en el trabajo.

La productividad es la capacidad de una empresa para convertir sus recursos en bienes
o servicios de forma eficiente. Se evalta al comparar los recursos utilizados con lo generado,
por lo tanto, se considera un indicador fundamental dentro del desempefio organizacional. Esto
refleja la calidad y eficacia de los procesos internos, por lo que mejorarla implica ajustar los
métodos de trabajo, incorporar tecnologia y mejorar la formacion del personal. En otras
palabras, cuando una empresa es mas productiva puede competir mejor, generar mas

rentabilidad y mantenerse en un entorno tan dindmico.

Fundamentos legales

Constitucion de la Republica del Ecuador
Seccion octava: Trabajo y seguridad social

e 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 (Constitucion de la Republica del Ecuador,
2008, art 33).

Seccion novena: Personas usuarias y consumidoras

e Art.52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima
calidad elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no engafiosa
sobre su contenido y caracteristicas Constitucion de la Republica del Ecuador,

2008, art 52).
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Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa
del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad
efectuada o con la descripcion que incorpore Constitucion de la Republica del

Ecuador, 2008, art 54).

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Capitulo I: Principios generales

Art. 1.- Ambito y Objeto. — Las disposiciones de la presente ley son de orden
publico y de interés social, sus normas por tratarse de una ley de caracter
organico prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en leyes ordinarias.
En caso de duda en la interpretacion de esta ley, se la aplicara en el sentido més

favorable al consumidor (Ley Orgénica de Defensa del Consumidor, 2000, art.

).

Capitulo II: Derechos y Obligaciones del Consumidor

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

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes
y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el
acceso a los servicios basicos; 2. Derecho a que proveedores ptblicos y privados
oferten bienes y servicios competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con
libertad; 3. Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad; 4. Derecho a
la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes y
servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demds aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren prestar; ... 6. Derecho a la proteccion
contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos comerciales coercitivos o

desleales (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2000, art. 4).
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Capitulo V: Responsabilidades y obligaciones del proveedor.

Art. 17.- Obligaciones del proveedor. — Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que este pueda realizar
una eleccion adecuada y razonable (Ley Organica de Defensa del Consumidor,
2000, art. 17).

Art. 19.- Indicacién del precio. — Los proveedores deberan dar conocimiento
al publico de los valores finales de los bienes que expendan o los servicios que
ofrezcan, con excepcion de los que por sus caracteristicas deban regularse

convencionalmente (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2000, art. 19).

Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversion (COPCI)

Del objetivo y ambito de aplicacion

Art. 1.- Ambito. — Se rigen por la presente normativa todas las personas
naturales y juridicas y demds formas asociativas que desarrollen una actividad
productiva, en cualquier parte del territorio nacional. El ambito de esta
normativa abarcara en su aplicacion el proceso productivo en su conjunto, desde
el aprovechamiento de los factores de produccion, la transformacion productiva,
la distribucion y el intercambio comercial, el consumo, el aprovechamiento de
las externalidades positivas y politicas que desincentiven las externalidades
negativas. Asi también impulsara toda la actividad productiva a nivel nacional
en todos sus niveles de desarrollo y a los actores de la economia popular y
solidaria; asi como la produccion de bienes y servicios realizadas por las
diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, reconocidas
en la Constitucion de la Republica (Cdédigo Orgénico de la Produccion,

Comercio e Inversion, 2010, art. 1).

Codigo de Comercio

Disposiciones preliminares

Art. 2.- Son comerciantes:
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a. Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar, hacen
del comercio su ocupacién habitual (Codigo de Comercio, 2019, art 2).

Capitulo primero: Los comerciantes o0 empresarios

e Art. 12.- Para todos los efectos legales se presume que una persona ejerce el
comercio en cualquiera de los siguientes casos:

a. Cuando tenga establecimiento de comercio abierto al publico; o,

b. Cuando se anuncie al publico como comerciante o mediante la oferta de
bienes o servicios, por cualquier medio (Codigo de Comercio, 2019, art 12).

e Art. 13.- Son deberes especificos de los comerciantes o empresarios los
siguientes:

a. Llevar contabilidad, o una cuenta de ingresos y egresos, cuando
corresponda, que reflejen sus actividades comerciales, de conformidad con
las leyes y disposiciones reglamentarias pertinentes;

b. Llevar de manera ordenada, la correspondencia que refleje sus actividades
comerciales;

c. Inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes. La falta de este registro
no resta naturaleza mercantil a los actos realizados por un comerciante o
empresario, siempre que los mismos retinan los requisitos contenidos en este
Cddigo; y, comunicar oportunamente los cambios que se operen;

d. Obtener los permisos necesarios para el ejercicio de su actividad (Codigo de
Comercio, 2019, art 13)

Capitulo segundo: La empresa

e Art. 14.- Empresa es la unidad economica a través de la cual se organizan
elementos personales, materiales e inmateriales para desarrollar una actividad
mercantil determinada (Cédigo de Comercio, 2019, art 14).

e Art. 16.- El establecimiento de comercio, como parte integrante de la
empresa, comprende:

a. El bien inmueble o las instalaciones donde el empresario realiza su
actividad mercantil, asi como los contratos o derechos en virtud de los
cuales se ocupa dicho bien;

b. Elinventario en existencia dentro del establecimiento de comercio; y,

c. El mobiliario, asi como los contratos o derechos en virtud de los cuales

se ocupa dicho bien (Cédigo de Comercio, 2019, art 16).
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Titulo cuarto: De la contabilidad de los comerciantes o0 empresarios

e Art. 28.- Los comerciantes estan en la obligacion de llevar contabilidad en los
términos prescritos en el ordenamiento juridico (Codigo de Comercio, 2019,

art 28).

Codigo del Trabajo
Disposiciones Fundamentales

e Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo. — El trabajo es un derecho y un deber
social (Codigo de Trabajo, 2005, art. 2).

e Art 3.- Libertad de trabajo y contratacion. — El trabajador es libre para
dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga (Codigo de Trabajo, 2005,
art. 3).

e Art. 42.- Obligaciones del empleador. — Son obligaciones del empleador:

1. Pagar las cantidades que correspondan al trabajador en los términos del
contrato y de acuerdo con las disposiciones de este codigo;

2. Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demdas lugares de trabajo,
sujetandose a las medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y
demads disposiciones legales y reglamentarias, tomando en consideracion,
ademads, las normas que precautelan el adecuado desplazamiento de las
personas con discapacidad,

8. Proporcionar oportunamente a los trabajadores los ttiles, instrumentos y
materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones

adecuadas para que éste sea realizado (Cddigo de Trabajo, 2005, art. 42).
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Capitulo II
Metodologia

Disefio de investigacion

Dentro del presente trabajo de investigacion se adoptd un enfoque mixto, puesto que
permitié6 combinar los métodos cuantitativo y cualitativo con la finalidad de obtener una
vision mas completa del objeto de estudio. Con este enfoque se pudieron medir datos
estadisticos acerca de las estrategias de negocios aplicadas por la distribuidora Super Candy vy,
al mismo tiempo, comprender las percepciones y experiencias de quienes participaron en sus
procesos. Esta combinacion ayudo a realizar un analisis mas profundo de la relacion entre las

estrategias implementadas y el nivel de competitividad, generando resultados mas concisos.

Segin Hamui Sutton (2013) menciona que el enfoque mixto es un proceso que integra
la recopilacion, el andlisis y la union de datos tanto cuantitativos como cualitativos dentro de
una misma investigacion o en varias, con la finalidad de darle una respuesta mas completa a
una pregunta de investigacion debido a que permite profundizar en el andlisis y comprender de
mejor manera los fenomenos que se investigan. Ademas, no se limita solo a la unién de ambos
enfoques, sino que su interaccidon, compensa las debilidades de cada uno y fortalece la validez

y consistencias de los resultados obtenidos.

El trabajo de investigacion se centr6 en el alcance exploratorio y descriptivo.
Exploratorio debido a que se realiz6 una investigacion que permitié identificar la problematica
central, causas y efectos mediante la matriz Vester. Descriptiva porque permitid identificar y
describir el objeto de estudio en la distribuidora Super Candy. Ademas, facilit6 la recoleccion
de informacién sobre la percepcion que tenia el personal y clientes acerca de la problematica
abordada, lo que contribuyd a una mejor comprension de la situacion y permitié proponer

mejoras que fortalecieran la competitividad.

Segiin Guevara Alban et al. (2020) menciona que el principal objetivo del alcance
descriptivo es conocer y detallar de forma precisa los comportamientos, costumbres y
caracteristicas que se presenten en un determinado contexto, a través de la descripcion exacta
de los elementos que conforman el fenémeno de estudio. Mientras que Ramos Galarza (2020)
Indica que el alcance exploratorio se aplica a fendmenos que no han sido previamente

analizados, con el propdsito de examinar y comprender sus principales caracteristicas.
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El disefio de investigacion que se empled en la realizacion del presente proyecto fue no
experimental y de corte transversal. Fue no experimental dado que permitio observar y
analizar el objeto de estudio tal cual ocurre en la empresa, sin manipular variables ni alterar el
contexto de esta. Facilitando la descripcion de las estrategias de negocios y su relacion con la
competitividad. Fue de corte transversal puesto que los datos fueron recolectados en un
determinado momento del tiempo con la finalidad de analizar la situacion actual de la
distribuidora Super Candy. Ademas, favoreciendo la obtencién de una vision mas precisa

acerca del objeto de estudio.

De acuerdo con Calle Mollo (2023), el disefo de investigacion no experimental es un
tipo de estudio en el que el investigador no manipula las variables, sino que observa los
fenémenos tal cual ocurren en determinado contexto, los recopila para su posterior analisis y a
partir de ahi establecer posibles relaciones entre ellos. Para Manterola et al. (2023), el disefo
de investigacion de corte transversal se considera observacional y descriptivo. Se caracteriza
por analizar los fendmenos en un tinico momento del tiempo, abordando sus caracteristicas

desde una perspectiva temporal y espacial especifica.

Métodos de investigacion

Se utilizo el método inductivo, dado que permitié partir de hechos y datos especificos
de la distribuidora obtenidos a través de las entrevistas y encuestas para formular conclusiones
generales sobre el objeto de estudio. Este método proporciond una base sélida para analizar,
interpretar y fundamentar los criterios de esta investigacion. Segin Ameneyro (2024), el
método inductivo consiste en observar casos concretos de forma sistematica y, a partir del
analisis de los patrones identificados, explicar las relaciones existentes entre distintos

fendmenos.

El método deductivo permitid partir de teorias y conceptos generales sobre lo que trata
el objeto de estudio para analizarlos dentro del contexto de la distribuidora. Este método ayudo
a comprobar si las practicas aplicadas van acorde a los principios que la literatura establece.
Espinoza Freire (2023) menciona que el método deductivo se sustenta en un razonamiento
logico que nace a partir de conceptos generales para llegar a conclusiones verificables. Es un
enfoque que permite desarrollar criterios fundamentados, facilitando el andlisis de lo tedrico

con la aplicacion practica de los conceptos dentro de una investigacion.
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El método analitico permiti6 examinar de manera detallada los elementos que
intervenian en el objeto de estudio. Mediante la aplicacion de este método se descompusieron
los factores internos y externos que influian en la competitividad de la empresa, con la finalidad
de entender como funcionaban y su relacion. Ademas, facilit6 la identificacion de las causas y
efectos de la problematica detectada proporcionando una base para su posterior analisis e
interpretacion. Herszenbaun (2022) indica que el método analitico consiste en dividir el objeto
de estudio en varias partes esenciales con la finalidad de examinar cada componente de manera
mas concreta y comprensible. A partir de este analisis reconstruir una comprension mas amplia

y general, partiendo de lo simple hacia principios de mayor alcance.

El método sintético nos permitio integrar los elementos analizados en el objeto de
estudio. Este método ayudo a recopilar la informacidn cuantitativa y cualitativa obtenida para
la construccion de una vision mas general y coherente acerca del fenomeno estudiado. Ademas,
sirvi6 como base para elaborar la propuesta de mejora. Segiin Reyes Blacido et al. (2022), el
método sintético consiste en la reconstruccion de un conjunto completo a partir del analisis de
sus componentes, integrando cada una de las partes para obtener una comprension general del

mismo.

Emplear estos 4 métodos permitié abordar de manera integral el objeto de estudio, el
método inductivo permitio partir de datos especificos para identificar patrones, el deductivo
facilito contrastar teorias con la realidad de la distribuidora, el analitico ayudé a descomponer
los factores internos y externos que influian en la competitividad mientras que el sintético

permitié unir toda la informacion para obtener un criterio mas completo del objeto de estudio.

Poblacion y muestra

Segtin Alvarez y Carballo (2021), la poblacién es el total de un determinado conjunto
de elementos, seres u objetos que desea investigar y de la cual se toma una porcidén que retinan
las mismas caracteristicas del resto, cuyos resultados contribuyan a generar conocimiento y
permitan realizar un andlisis basado en los criterios proporcionados por este grupo de

participantes.
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Poblacion de la distribuidora

Dentro de este contexto, la poblacion objeto de estudio estd conformada por todos los
integrantes de la distribuidora Super Candy, incluyendo directivos y empleados, con un total
de 11 personas, asi como por los clientes de la empresa, quienes también forman parte del

estudio.

Por lo tanto, con base a esta descripcion, se determiné la poblacion general compuesta
por los directivos, que incluyen al propietario, el encargado de logistica, el supervisor de ventas

y la encargada del cierre de caja, obteniendo un total de 4 personas.

El nimero de empleados pertenecientes a la distribuidora que corresponden a un total

de 7 personas.

Para finalizar, los clientes de la distribuidora, las cuales, segiin la base de datos
proporcionada por la empresa, ascienden a 8.000 personas, dichos datos nos permitiran

establecer mas adelante la muestra.

Tabla 1.

Poblacion total de la distribuidora Super Candy

Composicion Cantidad Instrumento
Directivos 4 Entrevista
Empleados 7 Encuesta

Clientes 8.000 Encuesta
Total 8.011

Nota. Poblacion total de la distribuidora Super Candy

Muestra

Romaén Loépez et al. (2021) sefiala que la muestra se origina a partir de la poblacion de
estudio, es decir, constituye un subconjunto que se selecciona de manera aleatoria con el
proposito de obtener informacion relevante sobre las caracteristicas o criterios que representa

a la poblacion en general.

Para facilitar el calculo de la muestra se opto por realizar la entrevista a los 4 directivos

de la distribuidora Super Candy. Mientras que, para los empleados y los clientes, para definir
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la muestra se aplico el muestreo probabilistico aleatorio simple, el cual destaca que los
miembros pertenecientes a una poblacion tienen la misma posibilidad de ser incorporados para
el estudio. Reales Chacon et al. (2022) describen el muestreo aleatorio simple como un
método que permite obtener una muestra especifica con un niumero determinado de elementos,
en la que cada individuo de la poblacién tiene la misma probabilidad de ser elegido lo que

garantiza objetividad y representatividad, fortaleciendo la validez de las conclusiones.

Cabe recalcar que, para el caso de los empleados, al ser una poblacion finita se optd
por desarrollar el mismo procedimiento con la diferencia que a ellos se le realizé una encuesta
totalmente andnima para mantener sus perfiles a salvo y evitar conflictos con la distribuidora,

permitiendo conocer su percepcion real respecto al tema de estudio.

Por otro lado, dado que la poblacion de los clientes es infinita segin su base de datos,
se considero6 aplicar la férmula para obtener una muestra significativa, es decir, que de los 8.000
clientes solamente se les realizd la encuesta a 136 personas basado en los resultados de la

ecuacion lo que permitié obtener informacion relevante acerca del tema de investigacion.

2
) Z (1 B %)
ny = - donde:ng =p* (1 —p) *x|——=| =
1+ d
Tabla 2.
Tamario de universo y probabilidad de ocurrencia
Tamafio del universo (N) Probabilidad de ocurrencia (p)
8000 90% = 0,9
Nota. Universo y probabilidad de ocurrencia
Tabla 3.
Nivel de confianza, alfa y error estimado
Nivel de confianza (alfa) 1-alfa/2 Z(1-alfa/2)
95% 0,025 1,96

Nota. Confianza, alfa y error
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Tabla 4.

Matriz de tamarnios muestrales

Matriz de tamaiios muestrales para un universo de 8000 con una p de 0,9

Nivel de d [error maximo de estimacion]

confianza 10,0% 9,0% 8,0% 7,0% 6,0% 5,0% 4,0% 3,0% 2,0% 1,0%

90% 24 30 38 49 67 96 148 260 563 1.858
95% 34 42 54 70 95 136 210 367 780 2.414
97% 42 52 66 86 116 166 256 445 936 2.770
99% 59 73 93 120 163 233 358 615 1.262 3.426

Nota. Tamafios muestrales

Detalles

N = Poblacion 8000

Z. = Nivel de confianza 95% (1,96)

p = Probabilidad de ocurrencia del 90%

q = Probabilidad de que no ocurra del 10%
d = Error de estimacion del 5%

n = Muestra 136

0,9%0,10 (1'96)2
ES3 *
’ ’ 0.05

ne, = 0,09 * (39.2)2 = 0.09 = 1536,64 = 138,30

_ m, _ 13830 13830 _ 13830
" T 13830 1400172 10172

N 1+3500

= 1359

135,9 = 136
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Tabla S.

Muestra total

Composicion Cantidad Instrumento
Directivos 4 Entrevista
Empleados 7 Encuesta

Clientes 136 Encuesta
Total 147

Nota. Muestra total

Recoleccion y procesamiento de los datos

Técnicas de investigacion

Tal como plantean Feria Avila et al. (2020), la entrevista es una técnica que se
desarrolla entre dos personas y tiene como finalidad recabar informacion relevante de forma
directa, el propdsito es recopilar datos claves del entrevistado que ayuden al andlisis del estudio.
Es fundamental sefialar que en la entrevista generalmente se busca que se cumplan ciertas
caracteristicas que garanticen un entorno de comodidad y confianza para el entrevistado. Se

recomienda que la misma se haga de manera formal para facilitar una comunicacion efectiva.

Se empled la entrevista como un estudio exploratorio con la finalidad de identificar los
problemas existentes, cuyos resultados posteriormente fueron tabulados y analizados mediante
la matriz Vester. Ademas, se realizo una segunda entrevista a 4 directivos de la empresa, lo que
permitio recopilar informacién que hizo posible identificar los aspectos que limitaban la
efectividad de las estrategias de negocios, especialmente las relacionadas con Ia
competitividad. Asi mismo, se lograron reconocer las oportunidades de mejora que podrian

fortalecer el posicionamiento de la distribuidora en el mercado.

Segtin Cisneros Caicedo et al. (2022), la encuesta es una técnica muy utilizada para
recolectar informacion en investigaciones cientificas. Aplicarla requiere de un entrevistador
calificado, un cuestionario estructurado con preguntas generalmente organizadas en una escala
de Likert que previamente debe ser probado, y un entrevistado perteneciente a la muestra
seleccionada, la cual debe ser representativa para que los resultados puedan generalizarse a

toda la poblacion.
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Dentro de esta investigacion también se aplicd la encuesta, la cual estuvo compuesta
por 12 preguntas dirigidas a los clientes y empleados de la distribuidora. Fueron de caracter
anonimo con fines netamente académicos y facilitaron el proceso de recoleccion de
informacion gracias a su estructura basada en una escala de medicion psicométrica del 1 al 5
que permitieron medir el nivel de percepcion y valoracion de los encuestados frente a cada
interrogante. A través de esta herramienta se obtuvieron diversas perspectivas que posibilitaron
armar una base de datos confiable sobre las opiniones y percepciones tanto de los clientes como
de los empleados, contribuyendo al analisis de la relacion de las estrategias de negocios y su
influencia en la competitividad de la empresa. Ademas, ayudaron a identificar oportunidades

de mejora y a proponer acciones que fortalezcan su posicionamiento en el mercado.

Instrumentos de investigacion

De acuerdo con Zenteno Bonola et al. (2022), la guia de entrevista es un instrumento
disefiado para orientar de manera sistematica el proceso de la entrevista enfocandose en
aspectos personales y profesionales de los participantes. Su propdsito es proporcionar bases
claras que permitan evaluar distintos criterios. No se trata de un cuestionario rigido sino mas

bien de un esquema flexible que permite abordar temas claves y obtener informacion relevante.

La guia de entrevista se elaboré de manera correcta, siguiendo una estructura formal
y organizada, conformada por 11 preguntas abiertas que abordaron aspectos relevantes tanto
para el estudio exploratorio como para el desarrollo del tema de investigacion. Su flexibilidad
permitio profundizar en los temas y aclarar dudas, lo que facilité obtener una perspectiva mas

completa del objeto de estudio, basado en el criterio de los entrevistados.

Segun Fabregues et al. (2016), el cuestionario es un instrumento estandarizado que se
usa en investigaciones de enfoque cuantitativo, esencialmente en la elaboracion de encuestas.
Su propésito es reunir informacion, opiniones, percepciones o comportamientos de una muestra
representativa a través de una serie de preguntas organizadas y previamente disefiadas,

asegurando la objetividad y uniformidad en las respuestas.

Los cuestionarios utilizados en esta investigacion fueron disefiados con el proposito de
obtener informacion que ayude a plantear posibles soluciones mediante una serie de preguntas
bien estructuradas. Las encuestas dirigidas tanto a los clientes como los empleados de la

distribuidora Super Candy mantuvieron un formato uniforme con 12 preguntas de opcion
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multiple. Los items se elaboraron siguiendo la escala de Likert, lo que facilité el proceso de
recoleccion y andlisis de datos, garantizando resultados confiables sobre la percepcion y

opinién de los participantes.

Herramientas de investigacion

Tal como indican Rivadeneira Pacheco et al. (2020), el SPSS es un programa
informatico de gran alcance. Su principal funcion es analizar datos estadisticos y mostrar los
resultados a través de tablas, graficos o anotaciones que facilitan la interpretacion de la
informacion. Este software facilita el trabajo del investigador porque posibilita el
procesamiento de manera rapida y eficiente de grandes volumenes de datos en poco tiempo.
Ademas, se caracteriza por su facilidad de uso y por brindar resultados precisos que apoyan la

toma de decisiones y el desarrollo de procesos investigativos mas efectivos.

La aplicacion de la herramienta SPSS resultdo fundamental en el anélisis de los datos
obtenidos en las encuestas realizadas a los clientes y a los empleados de la distribuidora Super
Candy, permitid procesar y organizar la informacion de manera precisa y rapida. Su capacidad
para crear tablas y graficos estadisticos ayudo a interpretar y respaldar los resultados. También
proporciond una vision mas clara y objetiva sobre coOmo se comportaron las variables

estudiadas.

De acuerdo con Cruz Angeles (2022), Microsoft Forms permite recoger informacion
en tiempo real y se ajusta a las necesidades del proceso de recoleccion de datos. Es una
herramienta sencilla de manejar, por lo que cualquier persona sin importar su funcion o nivel
de experiencia, puede crear encuestas, formularios y cuestionarios con facilidad. Esto la

convierte en un instrumento eficaz para medir conocimientos, percepciones o actitudes.

La herramienta Microsoft Forms hizo mas rapida la aplicacion de las encuestas
dirigidas a los clientes y empleados de la distribuidora Super Candy, sus multiples funciones
permitieron crear diferentes tipos de preguntas segun las necesidades del estudio y recolectar
las respuestas al instante. También facilité la participacion de los encuestados, ya que el
formulario pudo compartirse por enlaces, correo electronico o redes sociales permitiendo que

los participantes respondieran desde cualquier lugar.
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Validacion de instrumentos

En el presente trabajo de investigacion se elaboraron instrumentos de recoleccion de
datos como las entrevistas y las encuestas, con el proposito de fortalecer y concretar el proceso
investigativo. En primer lugar, dichos instrumentos fueron revisados, evaluados y validados
por un especialista en la materia, quien certifico su pertinencia y validez para el correcto

desarrollo del estudio.

También se procedi6 a realizar una prueba piloto, la cual se considera una metodologia
importante para mejorar las herramientas, permitié determinar la viabilidad de la investigacion
y afirm¢ la validez. Con ayuda de las encuestas, se ejecut6 la aplicacion de los instrumentos a
5 clientes de la distribuidora para comprobar la probabilidad de ocurrencia de un evento,

tomando en consideracion la pregunta 4 para su veracidad.

Tabla 6.

Pregunta para prueba piloto

(Considera que las promociones que ofrece la distribuidora lo motivan a realizar compras?

ID Prueba piloto Frecuencia
1 Totalmente en desacuerdo

2 En desacuerdo

3 Neutral 2

4 De acuerdo 3

5 Totalmente de acuerdo

Nota. Prueba piloto
Analisis

El objetivo de la prueba es verificar la claridad, coherencia y pertinencia de las
preguntas que se planteadas en el cuestionario de encuestas para la recoleccion de datos, por lo
que se precedio a aplicar el instrumento a un pequefio numero de clientes de la distribuidora
Super Candy pertenecientes al canton La Libertad, con el fin de identificar posibles errores en
la redaccion o interpretacion de las preguntas y evaluar si el contenido resulta adecuado para

su aplicacion en el estudio.

Dentro del cantén La Libertad, después de realizar la prueba piloto a 5 clientes, se

comprobd que el cuestionario presenta una buena aceptacion y claridad en su redaccion. Por
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otra parte, de los encuestados, 3 respondieron estar de acuerdo lo que muestra una tendencia
positiva sobre el efecto de las promociones en la decision de compra. En contraste, 2 clientes
mantuvieron una postura neutral, lo que indica que aln resulta necesario reforzar las estrategias

promocionales para aumentar la motivacion de todos los clientes.

Ademas, para comprobar el grado de confiabilidad, los datos obtenidos fueron
sometidos al sistema analitico de fiabilidad Alfa de Cronbach, funcion estadistica del
programa SPSS, siendo un método que evalta la coherencia interna entre las preguntas, es
decir, analiza si guardan relacion entre si, basado en la interpretacion de los valores reflejados
al momento de establecer una correlacion, expresada en una escala de 0,5 a 1, cuya respuesta

indica el nivel de aceptabilidad.

En este contexto, al realizar el calculo con esta herramienta se obtuvo un valor de 0,731
de la encuesta a los clientes. Esto evidencia la aceptacion de la propuesta planteada a través de
las preguntas, lo que confirma que dicho instrumento resulta adecuado para el desarrollo de

esta investigacion.

Tabla 7.

Procesamiento de casos

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Validos 5 100,0

Casos Excluidos 0 ,0
Total 5 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las variables del procedimiento

Nota. Procesamiento de casos

Tabla 8.

Alfa de Cronbach — Encuesta realizada a clientes

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,731 12

Nota. Calculo para medir el nivel de confiabilidad de las encuestas realizadas a clientes
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Capitulo 1T
Resultados y discusion

Analisis de los resultados de la entrevista como estudio exploratorio

A continuacion, se presenta la informacion obtenida a través de la entrevista realizada
al propietario de la distribuidora Super Candy, la cual se desarrolld como parte del estudio

exploratorio de la investigacion

1. ;Como describiria la situacion actual de la distribuidora Super Candy en términos
de venta, clientes y posicionamiento en el mercado de La Libertad?

Segun el criterio del propietario el andlisis de las ventas evidencia que el principal
desafio radica en la alta competencia del sector, donde muchas distribuidoras operan sin
cumplir con las normativas legales. Esta situacion genera una competencia desleal, ya que al
no pagar impuesto ni tramitar permisos, logran mayores margenes de ganancia. En contraste,
la distribuidora mantiene un funcionamiento formal, cumpliendo con sus obligaciones. A pesar
de ello, ha logrado conservar lealtad de sus clientes gracias a su trayectoria. Sin embargo, la
inseguridad en el sector, han afectado su estabilidad comercial. Ante esta realidad la empresa

enfrenta un proceso de reestructuracion para recuperar el ritmo laboral.

2. ;Qué estrategias de negocio aplica actualmente Super Candy para mantenerse
competitiva frente a otras distribuidoras de confiteria de la zona?

El propietario manifestd que la principal estrategia implementada por la distribuidora
se centra en el servicio y la atencidn al cliente, buscando brindar una experiencia personalizada
segun sus necesidades, este enfoque permite reforzar la relacion con los consumidores y
generar fidelidad. También indic6 que mantiene precios accesibles que le permiten competir
en el mercado local, adicional a esto, aplica promociones como la creacion de combos y ofertas

especiales que contribuyen a reforzar el interés y la satisfaccion del cliente.

3. Desde su perspectiva, ;Cuales considera que son las principales fortalezas de
Super Candy como empresa distribuidora?

De acuerdo con el propietario, una de las principales fortalezas de la distribuidora Super

Candy es la atencion personalizada que brinda a sus clientes. La empresa realiza un

seguimiento constante de las entregas y requerimientos para asegurar su satisfaccion. Este trato

directo permite conocer como perciben el servicio y de alli mejorar la relacion con los

consumidores.



55

Ademés, la formalidad con la que opera la distribuidora representa un punto que la
distingue en el mercado, ya que cumple con los requerimientos de ley. Esto genera confianza
y seguridad en los clientes evitando opiniones negativas o riesgos de estafa. A esto se suma la
capacidad de respuesta inmediata ante cualquier situaciéon que se pueda presentar con los

clientes fortaleciendo la imagen de compromiso y responsabilidad de la empresa.

4. (;Qué debilidades o dificultades ha enfrentado en la gestion de la distribuidora
durante los ultimos afios?

El propietario mencion6 que una de las principales debilidades que afecta a la
distribuidora es la inseguridad que vive el pais ya que repercute directamente en el normal
desarrollo de las actividades comerciales. Problemas como las extorsiones o las denominadas
“vacunas” generan temor e incertidumbre entre el personal y dificultan el funcionamiento
habitual del negocio. Esta situacion provoca que las decisiones se tomen con mas cuidado lo
que limita las oportunidades de crecer o invertir. Ademas, el riesgo constante impacta

negativamente la estabilidad emocional de los trabajadores y la confianza de los clientes.

5. En cuanto a la competencia, ;Cuales cree que son las mayores amenazas o retos
que afectan a Super Candy en el mercado local?

Segtin el propietario una de las principales amenazas para la distribuidora Super Candy
proviene de exejecutivos de ventas que decidieron independizarse y abrir sus propios negocios
sin la formalidad que caracteriza a la empresa. Esta situacion genera una competencia desleal
ya que algunos utilizan el nombre de la distribuidora para vender sus productos lo que afecta
la imagen y credibilidad. Aunque existe la opcion de tomar acciones legales, han preferido no
hacerlo debido a la inestabilidad econdmica de estos negocios pues suelen cerrar pronto por
falta de capital. Sin embargo, este tipo de précticas representa un riesgo constante para la

reputacion de Super Candy.

6. ¢Ha implementado innovaciones (en procesos, productos, tecnologia 0 marketing)
en Super Candy? Si es asi, ;qué resultados ha obtenido?

De acuerdo con el propietario, Super Candy se encuentra en un proceso de expansion y
adaptacion comercial, mediante la apertura de tiendas al menudeo, lo que representa una
evolucion en su modelo de negocio. Manifestd que antes las ventas se realizaban tnicamente
por cajas o grandes cantidades, pero ahora busca atender al consumidor final al ofrecer
productos por unidad, lo que amplia el alcance del mercado. Esta estrategia ayudara a que el

inventario tenga una mayor rotacion y que los productos sean mas accesibles.
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En el ambito tecnoldgico, la empresa cuenta un sistema computarizado que integra
funciones como el inventario, el Kardex y la facturaciéon lo cual mejora la gestion
administrativa. Asimismo, el registro diario de los movimientos financieros facilita el control
de los estados de resultados y ofrece una visidn mas clara del desempefio econémico de la
distribuidora. Este control sistematizado permite detectar a tiempo variaciones inusuales y
tomar decisiones mas acertadas. Ademas, fortalece la transparencia interna y contribuye al

orden en los procesos operativos.

7. ¢(Super Candy cuenta con una estrategia clara de crecimiento y competitividad a
mediano y largo plazo? ;Por qué?

Segun el propietario la distribuidora enfrenta una ausencia de estrategias claras de
competitividad lo que ha frenado su desarrollo en los ultimos afios. Antes, la empresa trabajaba
con un plan estructurado que guiaba sus metas, sin embargo, la inseguridad en el entorno ha
generado incertidumbre y desmotivacion para mantenerlo. Esta problemaética ha llevado
incluso a considerar la posibilidad de cerrar el negocio reflejando el impacto emocional y
econdmico que atraviesa el sector. A pesar de ello, la fidelidad de los clientes ha permitido que
la empresa siga operando con la distribucion habitual de productos. No obstante, la
inestabilidad actual limita su crecimiento impidiéndole alcanzar un nivel de competitividad
mas solido. Esta situacion evidencia la necesidad urgente de replantear su direccionamiento

estratégico para recuperar estabilidad.

8. (Qué papel juega la capacitacion del personal y la administracion eficiente de
recursos dentro de la competitividad de su distribuidora?

El propietario comentd que mantiene un compromiso firme con la capacitacion de su
personal, especialmente con el equipo de ventas ya que cumplen un papel fundamental en el
funcionamiento del negocio. Reconoce la importancia de fortalecer sus conocimientos y
habilidades, por lo que aprovecha el apoyo de los proveedores y fabricantes para ofrecer
formaciones sobre las caracteristicas de los productos. Esto permite que el equipo pueda
atender de forma informada y resolver cualquier duda o inquietud de los clientes. Ademas, la
experiencia previa de algunos colaboradores se vuelve una ventaja ya que presentan dominio
en técnicas de ventas. Esta preparacion constante contribuye a mejorar la atencion al cliente y
a mantener relaciones comerciales mas solidas. De esta manera la empresa asegura un servicio

mas eficiente y competitivo frente a las demandas del mercado.
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9. ¢(Qué factores externos (como la economia, la inseguridad, los cortes eléctricos,
regulaciones, etc.) han afectado mas a Super Candy?

De acuerdo con el propietario durante el periodo de racionamiento de energia eléctrica,
la distribuidora enfrent6 dificultases operativas significativas, debido a su alta dependencia de
los sistemas computarizados para la gestion diaria. Los constantes cortes de luz provocaron
retrasos en la facturacion, afectando la continuidad del servicio y generando la pérdida de
algunos clientes por incumplimiento en los tiempos de entrega. En este contexto, fue necesario
realizar los procesos manualmente provocando un incremento en los margenes de error y una

deficiencia en las operaciones.

10. En su opinion, ;Qué acciones o cambios serian necesarios para que Super Candy
pueda mejorar su gestion y fortalecer su competitividad en la provincia de Santa
Elena?

El propietario senal6 que una de las mayores limitaciones de la distribuidora es la falta
de espacio fisico para el almacenamiento de su mercancia. Actualmente, la empresa trabaja con
cuatro bodegas ubicadas en distintos sectores lo que genera pérdida de tiempo y reduce la
eficiencia en el despacho de pedidos. Esta dispersion dificulta la optimizacion de los procesos
de distribucion y la atencion al cliente, por lo que el propietario tiene como meta futura adquirir
un espacio central y amplio donde pueda guardar toda la mercancia. Ademas, considera abrir
nuevos puntos de venta con el fin de ampliar la cobertura comercial y reforzar la presencia de

la marca en el sector.

11. Finalmente, ;Qué otra problematica ha identificado en el negocio que considera
importantes analizar?

Segun el propietario la empresa enfrenta un aumento en la competencia, especialmente
por parte de grandes fabricantes y nuevas distribuidoras que buscan ganar espacio en el
mercado. Los fabricantes en su intento de incrementar sus ingresos ofrecen promociones y
precios mas bajos a otros distribuidores dejando de lado a clientes de afios como Super Candy
lo que genera un problema de accesibilidad y trato desigual. También destaca que algunas de
las distribuidoras cuentan con un capital muy alto posiblemente proveniente de financiamiento
externo de origen dudoso lo que representa una competencia desleal. A esto se suman las
politicas nacionales que afectan la disponibilidad de productos provocando escasez y pérdidas
econdmicas al no tener lo necesario para satisfacer la demanda del cliente. Otra dificultad
detectada es la falta de diversificacion pues al surgir nuevos productos y de alta demanda la

empresa no siempre logra incorporarlo con rapidez.
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La informacion obtenida de este estudio exploratorio permitié identificar distintas

problematicas resumiéndolas en una tabla para su analisis y tabulacion posterior.

Tabla 9.

Problemas actuales de la distribuidora

=
o

Problemas actuales

Competencia desleal
Precios desiguales de proveedores
Politicas reguladoras en el pais
Poca diversificacion de productos
Problemas de almacenamiento
Poca innovacion en ventas
Inseguridad
Ausencia de estrategias de competitividad

Baja presencia digital

- —~ DT QO M m g w »

Retrasos en entregas

Nota. Problemas actuales identificados en el estudio exploratorio

Los problemas identificados fueron trasladados a la matriz Vester con el propdsito de
analizar el nivel de influencia y dependencia existente entre ellos. Esta herramienta permitid
representar los resultados en un plano cartesiano dividido en 4 cuadrantes denominados activos,
criticos, indiferentes y pasivos. Con esta clasificacion se determind que el problema mas critico
funciona como el punto central del estudio. Por ello, se elabord un arbol de problemas donde
se establecieron causas y efectos relacionados con el problema central siguiendo los criterios
de la matriz Vester que identifica los problemas activos como causas y los pasivos como

efectos.

El andlisis evidenci6é que la ausencia de estrategias de competitividad es el problema
principal que limita el crecimiento y desempeifio de la distribuidora. Entre las causas principales
se identificaron la competencia desleal, las politicas reguladoras del pais, la baja presencia
digital y los precios desiguales de los proveedores, factores que inciden de manera directa en
la estabilidad y rentabilidad de la empresa. Por otro lado, se identificaron como efectos el
retraso en las entregas, la escasa diversificacion de productos, los problemas de
almacenamiento y la falta de innovacion en las ventas lo que evidencia un impacto negativo

tanto en la eficiencia operativa como en la satisfaccion del cliente.
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Analisis de los resultados de las entrevistas a los directivos

A continuacion, se presenta la informacion obtenida a través de la entrevista realizada
a los directivos de la distribuidora Super Candy. Gracias a esto, se recopild informacién que
permitié profundizar en el objeto de estudio e identificar posibles soluciones para fortalecer la

competitividad de la distribuidora.

1. (Considera que la distribuidora ha diversificado su oferta de productos en los
ultimos afios?

Segun los criterios obtenidos de la entrevista realizada a los directivos, sefialaron que
la distribuidora ha ampliado gradualmente su oferta de productos en los ultimos afios,
incorporando nuevas marcas y lineas para responder a la demanda del mercado. Mencionaron
que al principio contaban con pocas marcas, pero que actualmente disponen de un portafolio
mas variado. Sin embargo, indicaron que esta diversificacion ha surgido principalmente como

resultado del crecimiento de la clientela y a la necesidad de ofrecer una mayor variedad.

2. (Considera que los precios que le ofrecen los proveedores son justos en
comparacion con los de otras empresas del mercado?

Los directivos manifestaron que los precios ofrecidos por los proveedores son, en
general adecuados y permiten mantener la competitividad de la distribuidora frente a otras
empresas. Sin embargo, reconocen que los mismos suelen otorgar mejores precios a
distribuidores con mayor capacidad de compra, lo que representa una desventaja para una
empresa pequefia como Super Candy. Ademas, seialaron que, en ciertas ocasiones, gracias a la
informacion proporcionada por los vendedores y su experiencia en el mercado, se han
identificado que ciertos proveedores incrementan los precios de determinados productos, lo
que ocasiona que la distribuidora deba comercializarlos a un costo mas elevado, esta

colaboracion entre los vendedores y directivos han permitido corregir estas diferencias.

3. ¢(Considera que la distribuidora ha enfrentado dificultades en sus procesos de
innovacion?

Los directivos comentaron que la distribuidora ha tenido varias dificultades al intentar
innovar. En ocasiones, los grandes fabricantes han aplicado cambios en sus productos
generando inconvenientes con la mercaderia que tenian en stock. También mencionaron que
no han podido implementar herramientas digitales como una pagina web o sistemas virtuales
de atencion ya que no cuentan con el personal capacitado y existe el riesgo de que la

competencia pueda acceder a la informacion y utilizarla para obtener ventajas.
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Asimismo, se destacd que factores externos como la inseguridad lo que ha afectado el
desarrollo de iniciativas innovadoras y provocado pérdidas econémicas estancando el avance

en este ambito

4. (Considera que las redes sociales son fundamentales para dar a conocer a la
distribuidora?

Los directivos expresaron que las redes sociales son muy importantes para dar a conocer
la distribuidora y llegar a més personas de manera econdémica y efectiva. Manifestaron que
estas plataformas permiten mostrar los productos y mantener contacto con los clientes de forma
mas directa. Sin embargo, comentaron que por motivos de seguridad no se han implementado
actualmente, ya que al compartir informacion de la empresa existe el riesgo de que personas
malintencionadas la utilicen con otros fines. Ademas, indicaron que en el pasado contaban con
presencia en redes sociales, pero que, tras la salida del colaborador encargado de su manejo,
esta quedo inactiva. Resaltaron el hecho de que no se ha retomado el uso de estas herramientas

debido a la falta de personal que pueda administrarlas correctamente.

5. ¢Se aplican promociones o descuentos para atraer nuevos clientes o fidelizar los
actuales? Si la respuesta es si, indique que estrategias promocionales aplica
Los directivos mencionaron que en la distribuidora si se aplican promociones y
descuentos con el proposito de atraer nuevos clientes y mantener a los actuales. Comentaron
que trabajan con estrategias como las ofertas 6+1, 7+1 o precios especiales por cajas y medias
cajas para los clientes mayoristas. Explicaron que estas promociones ayudan a dinamizar las
ventas y a incrementar la rotacion de productos. También mencionaron que en algunos casos
las ofertas vienen directamente de los proveedores quienes imponen condiciones especificas
como 12+1, 12+3 o incluso descuentos del 50% en la compra de ciertos articulos. Finalmente,
aclararon que dichas estrategias se aplican segin la disponibilidad y las indicaciones que

reciben, con el fin de beneficiar tanto al cliente como a la distribuidora.

6. ¢Considera que se han presentado inconvenientes o dificultades en el
almacenamiento o la entrega de los productos?

Los directivos sefnalaron que en la distribuidora si se han presentado inconvenientes
relacionados con el almacenamiento y la entrega de los productos, mencionaron que
anteriormente existian problemas en la organizacioén de la mercaderia ya que el encargado de
bodega colocaba los nuevos ingresos sobre los productos anteriores generando desorden y

dificultades al momento de despachar.
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Indicaron también que anteriormente existian dificultades logisticas porque las bodegas
estaban dispersas y alejadas de la oficina principal afectando la eficiencia en la entrega. No
obstante, sefialaron que esta situacion ha mejorado ya que ahora cuenta con cuatro bodegas
mas cercanas lo que ha permitido optimizar el proceso de almacenamiento y distribucion.
Finalmente, reconocieron que persisten limitaciones de espacio lo que dificulta mantener un

orden adecuado cuando se recibe gran cantidad de mercaderia.

7. (Considera que los clientes se encuentran satisfechos con la atencion que ofrece la
distribuidora?

Los directivos expresaron que los clientes se encuentran satisfechos con la atencion que
brinda la distribuidora destacando que uno de los principales rasgos que los caracteriza es el
servicio de calidad que ofrecen. Mencionaron que se esfuerzan por atender de manera oportuna
cualquier inconveniente que pueda presentarse procurando siempre brindar soluciones
inmediatas. Ademas, priorizan la atencion y la calidad en cada proceso lo que ha permitido
generar confianza y fidelidad entre los clientes. Finalmente, indicaron que ofrecen un servicio
personalizado y cumplen con las entregas en los tiempos establecidos lo que contribuye a

mantener una buena imagen y posicionamiento de la marca Super Candy en el mercado.

8. (Considera que la competencia desleal ha afectado la confianza o lealtad de sus
clientes?

Los directivos manifestaron que la competencia desleal ha generado afectaciones en la
confianza de algunos clientes especialmente por parte de exejecutivos de venta que han creado
su propia distribuidora utilizando el nombre de Super Candy con el fin de vender sus productos
sin ningun inconveniente. Esta situacion ha generado confusion y desconfianza puesto que en
algunos casos estas personas han ocasionado problemas relacionados con pedidos o cobros
indebidos perjudicando la imagen de la empresa. Destacaron que la situacion se complica
cuando los clientes nuevos no logran identificar al personal real de Super Candy lo que en
algunos casos termina afectandolos econdmicamente, aunque la empresa ha procurado
brindarles el respaldo necesario. No obstante, resaltaron que los clientes habituales si
reconocen al equipo de trabajo y saben distinguirlos lo que ha permitido mantener su confianza.
Finalmente, afiadieron que este tipo de situaciones se han convertido en un reto constante para

proteger la reputacion y credibilidad de la distribuidora.
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9. ¢(Como responden los empleados cuando la distribuidora realiza cambios o
enfrenta nuevas situaciones?

Los directivos comentaron que los empleados reaccionan de distintas maneras cuando
la distribuidora enfrenta cambios o nuevas situaciones. Mencionaron que ciertos factores
externos como la inseguridad o la disminucion de ciertos productos han afectado el animo del
personal generando desmotivacion al no disponer con suficiente mercaderia para ofrecer. Esto
limita el desempefio ya que algunos trabajadores se sienten limitados en sus funciones, sin
embargo, cuando se aplican cambios internos como la reestructuracion o la innovacién en las
rutas de trabajo suele existir cierta resistencia, pero con el tiempo el personal reconoce las
mejoras que estos ajustes generan. Finalmente, resaltaron que pese a las dificultades los
empleados comprenden y se adaptan a las modificaciones orientadas a optimizar el

funcionamiento general de la distribuidora.

10. ;Considera que el clima laboral influye en la productividad de los empleados
dentro de la distribuidora?

Los directivos sefialaron que el clima laboral tiene un impacto significativo en la
productividad de los empleados. Mencionaron que anteriormente ciertas actitudes hacia el
personal generaban desmotivacion; sin embargo, actualmente perciben a los trabajadores mas
seguros y comprometidos. Destacaron que el pago puntual y las bonificaciones por
cumplimiento de metas contribuyen a mantener una motivacioén constante, ademas, se procura
llevar un trato respetuoso similar a un ambiente familiar lo que fortalece las relaciones internas
favoreciendo la participacion y el esfuerzo continuo de los empleados. Finalmente, resaltaron
que mantener un buen clima laboral permite que las actividades de la distribuidora se

desarrollen de manera mas eficiente.

11. ;Ha implementado alguna vez un plan de mejora?

Los directivos indicaron que no se ha implementado un plan de mejora formal dentro
de la distribuidora, aunque si han recibido propuestas de personas externas sobre posibles
cambios. Mencionaron que estas sugerencias, en ocasiones, no consideran el dia a dia del
trabajo, por lo que no todas son aplicables, y las que si, han generado problemas que incluso
han derivado en pérdidas econémicas. Aun asi, sefialaron que se ha intentado adaptar ciertas
recomendaciones de manera progresiva. Ademas, comentaron que cada seis meses se revisan
los aspectos en los que se han presentado fallas y se proponen mejoras. También mencionaron
avances concretos, como la implementacién de un sistema de facturacidon que anteriormente no

existia.
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Analisis de los resultados de la encuesta a trabajadores

Tabla 10.

Género de los trabajadores

Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 6 85,7%
Femenino 1 14,3%

Total 7 100,0%

Nota. Género de los trabajadores

Figura 1.
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Nota. Género en porcentaje de los trabajadores

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora se evidencié que la
mayoria del personal es de género masculino en comparacion con el femenino reflejando que
la fuerza laboral estd compuesta principalmente por hombres lo cual podria estar relacionado a
la naturaleza de las actividades desempefiadas que posiblemente requieren mayor esfuerzo
fisico o disponibilidad horaria. Sin embargo, también representa una oportunidad para fomentar

la equidad de género en la contratacion y distribucion de funciones dentro de la empresa.
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Tabla 11.
Edad de los trabajadores
Opciones Frecuencia Porcentaje
Entre 18 — 24 afios 3 42,9%
Entre 25 — 31 anos 1 14,3%
Entre 32 — 38 anos 3 42.9%
39 afios 0 mas 0 0,0%
Total 7 100,0%

Nota. Rango de edad de los trabajadores

Figura 2.
Edad de los trabajadores
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Nota. Rango de edad en porcentajes de los trabajadores

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora se identificd que la mayor
parte del personal se encuentra en los rangos de 18 a 24 afios y de 32 a 38 afios, mientras que
el grupo de 25 a 31 afios tiene menor representacion evidenciando un equilibrio entre el
personal joven y trabajadores con mds experiencia. La combinacioén de estas edades resulta
positiva ya que permite aprovechar la energia y las ideas frescas de los jovenes junto con la
responsabilidad y el conocimiento de los mas experimentados lo cual contribuye a mejorar el

desempefio y competitividad de la empresa.
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Tabla 12.
Ciudad de residencia de los trabajadores
Opciones Frecuencia Porcentaje

Salinas 0 0,0%
La Libertad 7 100,0%
Santa Elena 0 0,0%
Otras 0 0,0%

Total 7 100,0%

Nota. Ciudad de residencia de los trabajadores

Figura 3.
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Nota. Ciudad de residencia de los trabajadores en porcentajes

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora se evidenci6 que todo el
personal reside en el canton La Libertad reflejando que la empresa concentra su fuerza laboral
en el mismo lugar donde desarrolla sus actividades comerciales lo que facilita la puntualidad,
el compromiso y la disponibilidad de los trabajadores. Ademas, esta cercania favorece una

mejor comprension del entorno y de las necesidades del mercado.
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Variable 1: Estrategias de negocios

Tabla 13.
¢ Considera que la distribuidora ofrece una variedad de productos que satisface las

diferentes necesidades de los clientes?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 4 57,1%
Totalmente de acuerdo 2 28,6%

Total 7 100,0%

Nota. Criterio de los trabajadores sobre la variedad de productos que ofrecen al consumidor

Figura 4.
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Nota. Nivel de porcentaje del criterio de los trabajadores sobre la variedad de productos

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria expresé estar
de acuerdo en que la empresa ofrece una variedad de productos que satisface las diferentes
necesidades de los clientes evidenciando que el catalogo de productos es percibido como
amplio y adecuado para atender distintos gustos y preferencias. Las respuestas favorables
reflejan confianza en la gestion comercial y en la capacidad de le empresa para responder a la
demanda del mercado. Sin embargo, la respuesta del trabajador que mantuvo una postura

neutral sugiere que todavia hay oportunidad para diversificar la oferta.
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Tabla 14.

¢ Cree que los precios que ofrecen los proveedores son coherentes con la calidad de los

productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 2 28.,6%
Totalmente de acuerdo 4 57,1%

Total 7 100,0%

Nota. Valoracion sobre los precios que ofrecen los proveedores

Figura 5.

Valoracion sobre los precios que ofrecen los proveedores
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Nota. Valoracion en porcentajes sobre los precios que ofrecen los proveedores

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indicé que los
precios ofrecidos por los proveedores son coherentes con la calidad de los productos
demostrando que los empleados perciben una buena correspondencia entre lo que se paga y lo
que se recibe. Las respuestas positivas reflejan confianza en los proveedores y satisfaccion con
los productos adquiridos. No obstante, la respuesta del trabajador que mantuvo una respuesta

neutral sugiere que en algunos casos podrian existir diferencias en calidad o precio.
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Tabla 15.

¢ Considera que la distribuidora impulsa la innovacion en sus procesos o productos para

mejorar su competitividad?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 1 14,3%
Totalmente de acuerdo 5 71,4%

Total 7 100,0%

Nota. Valoracion sobre la innovacion en los procesos o productos

Figura 6.

Valoracion sobre la innovacion en los procesos o productos
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Nota. Nivel de porcentaje sobre la valoracion de la innovacion en los procesos o productos

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria manifesté que
la empresa fomenta la innovacion en sus procesos y productos para fortalecer su competitividad
evidenciando que el personal percibe una gestion orientada a la mejora continua y a la
adaptacion frente a los cambios del mercado. Las respuestas positivas reflejan un entorno
laboral que valora la creatividad y la busqueda de nuevas estrategias. Sin embargo, la respuesta
del trabajador que mantuvo una postura neutral sugiere que ain se pueden fortalecer algunas

practicas innovadoras.
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Tabla 16.
¢ Considera que las redes sociales son un medio fundamental para dar a conocer los

productos, promociones o novedades de la distribuidora?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 0 0,0%
De acuerdo 4 57,1%
Totalmente de acuerdo 3 42,9%

Total 7 100,0%

Nota. Punto de vista de los trabajadores sobre las redes sociales

Figura 7.

Punto de vista de los trabajadores sobre las redes sociales
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Nota. Nivel de porcentaje del punto de vista de los trabajadores sobre las redes sociales

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora todos coincidieron en que
las redes sociales son un medio fundamental para dar a conocer los productos, promociones o
novedades de la empresa reflejando que el personal reconoce la importancia de las plataformas
digitales como herramienta de comunicacion y difusion. La percepcion positiva sefiala que hay
conciencia sobre el papel que juega la digitalizacion en la competitividad del negocio. Ademas,
destaca la necesidad de fortalecer la presencia en redes sociales para alcanzar a un ptblico mas

amplio.
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Tabla 17.

¢ Considera que las promociones que ofrece la distribuidora contribuyen a aumentar las

ventas?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 0 0,0%
De acuerdo 1 14,3%
Totalmente de acuerdo 6 85,7%

Total 7 100,0%

Nota. Nivel de percepcion de los trabajadores sobre la efectividad de las promociones

Figura 8.

Nivel de percepcion de los trabajadores sobre la efectividad de las promociones
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Nota. Nivel de percepcion en porcentajes de los trabajadores sobre la efectividad de las promociones

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora todo coincidieron en que
las promociones ofrecidas ayudan a incrementar las ventas reflejando que el personal percibe
las estrategias aplicadas como efectivas para incentivar la compra de productos. La valoracion
positiva indica que se reconoce la importancia de las promociones para atraer clientes y mejorar
los resultados de la empresa. Ademas, demuestra que el personal reconoce el impacto directo

de estas acciones en la competitividad del negocio.
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Tabla 18.
¢ Cree que los canales de distribucion permiten que los productos lleguen de forma rapida

a los puntos de venta?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 0 0,0%
De acuerdo 1 14,3%
Totalmente de acuerdo 6 85,7%

Total 7 100,0%

Nota. Criterio de los trabajadores sobre los canales de distribucion

Figura 9.

Criterio de los trabajadores sobre los canales de distribucion
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Nota. Nivel de porcentaje del criterio de los trabajadores sobre los canales de distribucion

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indicé que los
canales de distribucion permiten que los productos lleguen de forma rapida a los puntos de
venta demostrando que el personal percibe eficiencia en la logistica y en la gestién de entrega
de los productos. Las respuestas positivas evidencian la confianza en los procesos de
distribucion y en la capacidad de la empresa para mantener sus productos disponibles. Ademas,
destaca que la rapidez en la entrega contribuye tanto a la satisfaccion de los clientes como al

buen desempeio comercial.
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Variable 2: Competitividad

Tabla 19.

¢Los clientes muestran satisfaccion hacia los productos que ofrece la distribuidora?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 0 0,0%
De acuerdo 6 85,7%
Totalmente de acuerdo 1 14,3%

Total 7 100,0%

Nota. Nivel de satisfaccion del cliente con los productos desde la perspectiva de los trabajadores

Figura 10.

Nivel de satisfaccion del cliente con los productos desde la perspectiva de los trabajadores
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Nota. Nivel de satisfaccion en porcentaje del cliente con los productos desde la perspectiva de los

trabajadores

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria opiné que los
clientes estan satisfechos con los productos que ofrece la empresa reflejando que el personal
percibe una buena aceptacion de los productos en el mercado lo que evidencia la calidad y
variedad ofrecida. Las respuestas positivas sugieren que los clientes se sienten conformes con
lo que reciben contribuyendo a la fidelizacion y al fortalecimiento de la reputacion de la

distribuidora.
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Tabla 20.
¢ Considera que las estrategias de la distribuidora fomentan la fidelizacion de los clientes?
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 2 28,6%
De acuerdo 3 42.9%
Totalmente de acuerdo 2 28,6%
Total 7 100,0%

Nota. Valoracion de las estrategias para fidelizar clientes desde la perspectiva de los trabajadores

Figura 11.
Valoracion de las estrategias para fidelizar clientes desde la perspectiva de los

trabajadores
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Nota. Nivel de porcentaje sobre la valoracion de las estrategias para fidelizar clientes desde la perspectiva de

los trabajadores

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indic6 que las
estrategias de la empresa fomentan la fidelizacion de los clientes reflejando que las acciones
promocionales contribuyen a mantener a los clientes satisfechos y comprometidos con la
empresa. Sin embargo, las respuestas de los trabajadores que mantuvieron una postura neutral

sugieren que aun hay oportunidades de mejora en este aspecto.
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Tabla 21.
¢ Considera que la marca se ha visto afectada por la competencia desleal, al tomarse otras

distribuidoras el nombre de la empresa?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 0 0,0%
De acuerdo 5 71,4%
Totalmente de acuerdo 2 28,6%

Total 7 100,0%

Nota. Criterio de los trabajadores sobre la competencia desleal

Figura 12.

Criterio de los trabajadores sobre la competencia desleal
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Nota. Nivel de porcentaje del criterio de los trabajadores sobre la competencia desleal

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora todos coincidieron en que
la marca se ha visto afectada por la competencia desleal ya que otras distribuidoras utilizan el
nombre de la empresa reflejando una preocupacion general sobre la proteccion de la identidad
y reputacion de la marca en el mercado. La percepcion del personal indica que estas acciones

pueden causar confusion entre los clientes y afectar la fidelidad hacia la empresa.
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Tabla 22.
¢ Considera usted que la distribuidora demuestra capacidad para adaptarse a los cambios

del mercado o las necesidades de los clientes?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 2 28,6%
Totalmente de acuerdo 4 57,1%

Total 7 100,0%

Nota. Nivel de percepcion de los trabajadores sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora

Figura 13.
Nivel de percepcion de los trabajadores sobre la capacidad de adaptacion de la

distribuidora
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Nota. Nivel de percepcion en porcentajes de los trabajadores sobre la capacidad de adaptacion de la

distribuidora

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indic6 que la
empresa demuestra capacidad para adaptarse a los cambios del mercado y a las necesidades de
los clientes reflejando una percepcion positiva sobre la disposicion de la distribuidora para
responder a nuevas demandas o situaciones del entorno comercial. La opinion favorable del
personal indica que existen esfuerzos por mantener la competitividad, mientras que la respuesta
del trabajador que mantuvo una postura neutral evidencia que atn hay aspectos que podrian

mejorarse.
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Tabla 23.
¢ Cree usted que en la distribuidora existe un buen ambiente de trabajo que fomenta la

mejora continua?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 3 42,9%
Totalmente de acuerdo 3 42,9%

Total 7 100,0%

Nota. Criterio de los trabajadores sobre el ambiente laboral en la distribuidora

Figura 14.

Criterio de los trabajadores sobre el ambiente laboral en la distribuidora
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Nota. Nivel de porcentaje del criterio de los trabajadores sobre el ambiente laboral de la distribuidora

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indicé que
existe un buen ambiente de trabajo que favorece la mejora constante reflejando que el clima
laboral es percibido como positivo y existe compromiso del personal. Las respuestas favorables
muestran que la empresa mantiene relaciones laborales adecuadas y un entorno que motiva el
desarrollo profesional. No obstante, la respuesta de un trabajador que mantuvo una postura
neutral sugiere que ain se pueden fortalecer ciertas practicas para mejorar la integracion del

equipo.
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Tabla 24 .
¢ Considera que implementar estrategias de negocios es fundamental para fortalecer la

competitividad de la distribuidora?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 1 14,3%
De acuerdo 5 71,4%
Totalmente de acuerdo 1 14,3%

Total 7 100,0%

Nota. Percepcion de los trabajadores sobre la relacion entre las estrategias de negocios y la competitividad

Figura 15.
Percepcion de los trabajadores sobre la relacion entre las estrategias de negocios y la

competitividad
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los trabajadores sobre la relacion entre las estrategias de

negocios y la competitividad

En la encuesta aplicada a los trabajadores de la distribuidora la mayoria indicé que
implementar estrategias de negocios es esencial para reforzar la competitividad reflejando que
el personal reconoce la importancia de una planificacion adecuada para mejorar el desempefio
organizacional y la adaptabilidad. La percepciéon general es positiva lo que demuestra
conciencia sobre la necesidad de aplicar estas estrategias para impulsar el crecimiento. Sin
embargo, la respuesta de un trabajador que mantuvo una postura neutral sugiere que podria

existir desconocimiento sobre el impacto de estas acciones o cierta resistencia al cambio.



Analisis de los resultados de 1a encuesta a clientes

Tabla 25.

Género de los clientes

78

Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 76 55,9%
Femenino 60 44,1%

Total 136 100,0%

Nota. Género de los clientes

Figura 16.

Género de los clientes
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Masculing Fememno

Nota. Género en porcentaje de los clientes

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora se determin6 una ligera mayoria

de participantes del género masculino frente al femenino, sin embargo, la diferencia entre

ambos grupos no es amplia reflejando una atencidén equilibrada hacia ambos segmentos del

mercado. Esta distribucion sugiere que la empresa logra captar la atencion de distintos perfiles

de clientes y demuestra que mantiene una buena presencia y aceptacion en su entorno.
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Tabla 26.
Edad de los clientes
Opciones Frecuencia Porcentaje
Entre 18 — 24 afios 12 8,8%
Entre 25 — 31 anos 54 39,7%
Entre 32 — 38 anos 42 30,9%
39 afios o mas 28 20,6%
Total 136 100,0%

Nota. Rango de edad de los clientes

Figura 17.
Edad de los clientes
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Nota. Rango de edad en porcentajes de los clientes

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora se observd que la mayoria
pertenece al rango de edad de 25 a 31 afios, seguida por los grupos de 32 a 38 afios y de 39
afios o mas indicando que la empresa cuenta principalmente con clientes adultos jovenes lo que
puede relacionarse con su poder adquisitivo y su interés en los productos ofrecidos. La menor
participacion del grupo de 18 y 24 afios sugiere que los clientes mas jovenes no representan el

principal segmento de consumo.
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Tabla 27.
Ciudad de residencia de los clientes
Opciones Frecuencia Porcentaje
Salinas 35 25,7%
La Libertad 59 43,4%
Santa Elena 42 30,9%
Otras 0 0,0%
Total 136 100,0%

Nota. Ciudad de residencia de los clientes

Figura 18.

Ciudad de residencia de los clientes
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Nota. Ciudad de residencia de los clientes en porcentajes

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora se identificé que la mayoria
reside en el canton La Libertad, seguido por Santa Elena y Salinas evidenciando que la empresa
tiene mayor presencia y alcance en su lugar de establecimiento. La participacion de clientes de
cantones vecinos refleja una cobertura favorable y una distribucion comercial efectiva lo que

indica que la empresa ha logrado posicionarse mas alla de su zona principal de operacion.
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Variable 1: Estrategias de negocios

Tabla 28.
¢ Considera que la distribuidora ofrece una amplia variedad de productos que se ajustan a

sus necesidades?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0,7%
En desacuerdo 17 12,5%
Neutral 39 28.,7%
De acuerdo 63 46,3%
Totalmente de acuerdo 16 11,8%

Total 136 100,0%

Nota. Criterio de los clientes sobre la variedad de productos que ofrece la distribuidora

Figura 19.

Criterio de los clientes sobre la variedad de productos que ofrece la distribuidora
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Nota. Nivel de porcentaje del criterio de los clientes sobre la variedad de productos

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria coincidié en que la
empresa ofrece una amplia variedad de productos que se ajustan a sus necesidades reflejando
una percepcion favorable sobre la oferta disponible y su capacidad para cubrir diferentes gustos
y preferencias. No obstante, las respuestas de clientes que mantuvieron posturas neutrales y en
desacuerdo indican que el catalogo aun puede ampliarse lo que sugiere la necesidad de revisar

la oferta para aumentar la satisfaccion.
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Tabla 29.

¢ Considera que la distribuidora se adapta con rapidez a los cambios del mercado?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 1,5%
En desacuerdo 23 16,9%
Neutral 64 47.1%
De acuerdo 29 21,3%
Totalmente de acuerdo 18 13,2%

Total 136 100,0%

Nota. Valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora

Figura 20.

Valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora
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Nota. Nivel de porcentaje de la valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria mostr6é una postura
neutral respecto a la rapidez con la que la empresa se adapta a los cambios del mercado
sugiriendo que no todos los clientes perciben una capacidad de adaptacion clara o constante.
Las respuestas en desacuerdo sefialan posibles limitaciones en la agilidad o actualizacion de la
empresa frente a las nuevas tendencias, mientras que las opiniones favorables reflejan que

existen esfuerzos por mantenerse competitivos.
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Tabla 30.
¢ Considera que la distribuidora cuenta con buena presencia en redes sociales para

promocionar sus productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 28 20,6%
En desacuerdo 67 49,3%
Neutral 23 16,9%
De acuerdo 14 10,3%
Totalmente de acuerdo 4 2,9%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes sobre el uso de redes sociales en la distribuidora

Figura 21.

Percepcion de los clientes sobre el uso de redes sociales en la distribuidora
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los clientes sobre el uso de redes sociales en la distribuidora

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria expres6 que la
empresa no cuenta con una buena presencia en redes sociales para promocionar sus productos
evidenciando que los clientes perciben limitaciones en la visibilidad digital y en las estrategias
de comunicacion online. La elevada proporcion de respuestas negativas indica que la
promocidn a través de redes sociales no es suficiente para captar la atencion del publico. Las
respuestas neutrales y favorables son escasas lo que confirma que hay un area de mejora

considerable.
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Tabla 31.

¢ Considera que las promociones que ofrece la distribuidora lo motivan a realizar

compras?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 5 3,7%
En desacuerdo 18 13,2%
Neutral 67 49.3%
De acuerdo 32 23,5%
Totalmente de acuerdo 14 10,3%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes sobre las promociones aplicadas

Figura 22.

Percepcion de los clientes sobre las promociones aplicadas
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los clientes sobre las promociones aplicadas

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria mostr6é una postura
neutral sobre si las promociones los motivan a realizar compras indicando que, aunque ciertas
promociones generan interés, no todos los clientes perciben un efecto directo en su decision de
compra. Las respuestas en desacuerdo sefialan que ciertas estrategias promocionales podrian
no ser lo suficientemente atractivas o visibles, mientras que las opiniones favorables muestran

que hay promociones que si logran incentivar las ventas en un segmento de clientes.
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Tabla 32.

¢ Considera que los pedidos o entregas se realizan dentro del plazo establecido?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 10 7,4%
Neutral 36 26,5%
De acuerdo 73 53,7%
Totalmente de acuerdo 17 12,5%

Total 136 100,0%

Nota. Valoracion de los clientes sobre el cumplimiento de los plazos de entrega

Figura 23.

Valoracion de los clientes sobre el cumplimiento de los plazos de entrega
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Nota. Nivel de porcentaje de la valoracion de los clientes sobre el cumplimiento de los plazos de entrega

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria indicé que los
pedidos o entregas se realizan dentro del plazo establecido reflejando una percepcion positiva
sobre la eficiencia y cumplimiento en el proceso de distribucion. Las respuestas de clientes que
mantuvieron una postura neutral sefialan que el servicio podria ser mas constante en cuanto a
puntualidad, mientras que las pocas respuestas en desacuerdo indican que pueden ser casos de

retrasos debido a imprevistos de ultimo momento.
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Variable 2: Competitividad

Tabla 33.

JEn general, la experiencia que ha tenido con la distribuidora ha sido satisfactoria?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 0 0,0%
Neutral 41 30,1%
De acuerdo 72 52,9%
Totalmente de acuerdo 23 16,9%

Total 136 100,0%

Nota. Valoracion de los clientes sobre su nivel de satisfaccion

Figura 24.

Valoracion de los clientes sobre su nivel de satisfaccion
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Nota. Nivel de porcentaje de la valoracion de los clientes sobre su nivel de satisfaccion

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria indic6 que su
experiencia general con la empresa ha sido satisfactoria reflejando una percepcion positiva
sobre la atencion, la calidad de los productos y servicio ofrecido. Sin embargo, el porcentaje
de clientes que mantuvieron una postura neutral sugiere que atin hay aspectos por mejorar en
su experiencia. Las valoraciones favorables muestran que la empresa ha logrado mantener una

buena relacion con su clientela.
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Tabla 34.

¢ Considera que los precios de los productos son justos en relacion con su calidad?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 6 4,4%
Neutral 39 28.,7%
De acuerdo 68 50,0%
Totalmente de acuerdo 23 16,9%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes acerca del equilibrio precio-calidad de los productos

Figura 25.

Percepcion de los clientes acerca del equilibrio precio-calidad de los productos
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En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria opind que los
precios de los productos son justos en relacion con su calidad indicando que se percibe una
buena relacion precio-calidad en los productos ofrecidos. Sin embargo, una parte de los
encuestados mantuvo una postura neutral lo que sugiere que aun hay margen para mejorar la
percepcion de valor. Las opiniones favorables reflejan que la empresa mantiene una estrategia

de precios adecuada.
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Tabla 35.
¢ Considera que las acciones o propuestas de la competencia influyen en su preferencia por

la distribuidora Super Candy?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 33 24,3%
Neutral 69 50,7%
De acuerdo 27 19,9%
Totalmente de acuerdo 7 5,1%

Total 136 100,0%

Nota. Valoracion de los clientes sobre la influencia de la competencia en su preferencia por Super Candy

Figura 26.
Valoracion de los clientes sobre la influencia de la competencia en su preferencia por

Super Candy
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Nota. Nivel de porcentaje de la valoracion de los clientes sobre la influencia de la competencia en su

preferencia por Super Candy

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria mantuvo una postura
neutral respecto a la influencia de la competencia en su preferencia por Super Candy sugiriendo
que las acciones de otras distribuidoras en el mercado no determinan completamente la decision
de compra de los clientes. El grupo que expresé desacuerdo refuerza la idea de una lealtad
moderada, mientras que el porcentaje que reconoce influencia de la competencia evidencia la

necesidad de fortalecer las estrategias competitivas.
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Tabla 36.
¢ Considera que la distribuidora tiene una buena trayectoria y/o reconocimiento en el

mercado local?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 6 4,4%
Neutral 17 12,5%
De acuerdo 72 52,9%
Totalmente de acuerdo 41 30,1%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes respecto al posicionamiento y prestigio de la distribuidora

Figura 27.

Percepcion de los clientes respecto al posicionamiento y prestigio de la distribuidora
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los clientes respecto al posicionamiento y prestigio de la

distribuidora

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria percibe que la
empresa cuenta con una buena trayectoria y reconocimiento en el mercado local demostrando
solidez y una imagen positiva ante sus consumidores. Algunos mantuvieron una postura neutral
lo que puede reflejar un menor conocimiento sobre el tiempo de operacion o el posicionamiento
de la empresa. Solo una minoria expresd una opinion desfavorable lo que sugiere que puede

tratarse de clientes nuevos que no conocen la trayectoria de la empresa.
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Tabla 37.
¢ Considera que la distribuidora se adapta a las necesidades del cliente cuando se

presentan imprevistos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 6 4,4%
Neutral 31 22,8%
De acuerdo 69 50,7%
Totalmente de acuerdo 30 22,1%

Total 136 100,0%

Nota. Valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora frente a imprevistos

Figura 28.
Valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora frente a

imprevistos
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Nota. Nivel de porcentaje de la valoracion de los clientes sobre la capacidad de adaptacion de la distribuidora

frente a imprevistos

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria consider6 que la
empresa se adapta adecuadamente a sus necesidades cuando surgen imprevistos reflejando una
gestion flexible que contribuye positivamente a la satisfaccion y fidelizacion del cliente. Una
parte mantuvo una postura neutral lo que indica que todavia hay oportunidades para mejorar la
comunicacion o la rapidez en la atencion ante situaciones inesperadas. Solo una minoria

expreso desacuerdo sefialando que los casos de insatisfaccion son reducidos.
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Tabla 38.
¢ Considera que el trato que recibe por parte del personal influye positivamente en su

experiencia como cliente?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0%
En desacuerdo 16 11,8%
Neutral 30 22,1%
De acuerdo 61 44,9%
Totalmente de acuerdo 29 21,3%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes sobre la influencia del trato del personal en su experiencia

Figura 29.

Percepcion de los clientes sobre la influencia del trato del personal en su experiencia
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los clientes sobre la influencia del trato del personal en su

experiencia

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria indico que el trato
recibido por el personal influye de manera positiva en su experiencia de compra evidenciando
una atencion cordial que fortalece la relacion con los clientes y contribuye a su fidelizacion.
No obstante, un grupo considerable mantuvo una postura neutral lo que indica que atn hay
oportunidades de mejoras para mantener una atencidbn mas constante. Solo unos pocos

expresaron desacuerdo lo que apunta a casos puntuales de insatisfaccion.
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Tabla 39.
¢ Considera que implementar estrategias de negocios es fundamental para que la

distribuidora sea mas competitiva?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0,7%
En desacuerdo 6 4,4%
Neutral 14 10,3%
De acuerdo 72 52,9%
Totalmente de acuerdo 43 31,6%

Total 136 100,0%

Nota. Percepcion de los clientes sobre la relacion entre las estrategias de negocios y la competitividad

Figura 30.

Percepcion de los clientes sobre la relacion entre las estrategias de negocios y la

competitividad
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Nota. Nivel de porcentaje de la percepcion de los clientes sobre la relacion entre las estrategias de negocios y

la competitividad

En la encuesta aplicada a los clientes de la distribuidora la mayoria reconocié la
importancia de implementar estrategias de negocios para aumentar la competitividad
demostrando que los consumidores consideran que dichas estrategias pueden mejorar el
servicio, la oferta y el posicionamiento de la empresa en el mercado. Un grupo mantuvo una
postura neutral lo que sugiere que algunos clientes no tienen una opinioén definida sobre el
tema. Solo unos pocos manifestaron estar en desacuerdo lo que evidencia una oposicion

minima a esta idea.



93

Discusion
Con base a los resultados obtenidos después de realizar la presente investigacion se
pudo constatar que la distribuidora de confiteria Super Candy, presenta ciertas deficiencias en
las estrategias de negocios, especificamente las enfocadas en la competitividad y el marketing.
Esta situacion limita su capacidad para destacarse frente a la competencia y mantener una
posicion solida en el mercado. Ademas, la ausencia de estrategias claras y sostenidas reduce su

potencial de atraccion y fidelizacion de clientes.

En el estudio exploratorio realizado mediante una entrevista al propietario se identificd
que la distribuidora enfrenta diversas limitaciones que afectan directamente su desempefio
competitivo. Una de las mas relevantes es la ausencia de estrategias claras de competitividad y
marketing, situacion que impide orientar adecuadamente los esfuerzos del negocio. Esta falta
de planificacion estratégica limita la capacidad de anticiparse a los cambios del mercado y
reduce la efectividad de las acciones operativas. Ademads, se evidencian debilidades en la
gestion interna, particularmente en el control y organizacion del inventario. Los problemas de
almacenamiento dificultan el flujo normal de los productos y complican el manejo del stock. A

esto se suman retrasos en las entregas que afectan la satisfaccion del cliente.

Otro punto critico detectado en el analisis es la baja presencia digital que presenta la
distribuidora, aspecto que limita de manera significativa su alcance y visibilidad en un mercado
cada vez mds conectado. La ausencia de plataformas de comunicacion o redes sociales reduce
su capacidad para promocionar productos y atraer nuevos clientes. En un entorno comercial
donde las ventas y la interaccion con el consumidor dependen en gran medida de lo digital, esta
debilidad constituye un obstdculo importante. La falta de canales virtuales también impide
aprovechar estrategias de fidelizacion y posicionamiento. Consecuentemente, la empresa se
mantiene con un alcance limitado por lo que la digitalizacion se convierte en un requisito

fundamental para fortalecer su competitividad.

La distribuidora enfrenta competencia desleal y desigualdad en los precios de los
proveedores, factores que afectan la estabilidad y reducen la rentabilidad. Estas condiciones
externas generan un entorno poco favorable para el crecimiento de la distribuidora y aumentan
la presion sobre su gestion interna. La combinacion de estos factores refleja un escenario
complejo en el que la empresa debe adaptarse rapidamente. Superar estas barreras implica

fortalecer su estrategia, optimizar su estructura y buscar soluciones innovadoras.
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Las entrevistas realizadas a los directivos de la distribuidora Super Candy, permitieron
confirmar y comprobar algunos de los problemas detectados con anterioridad a través del
estudio exploratorio. Uno de los aspectos mas preocupantes es la presencia de competencia
desleal, especialmente proveniente de excolaboradores que utilizan el nombre de la empresa
para vender productos por su cuenta. Esta practica genera confusion entre los clientes y afecta
la credibilidad que la distribuidora ha construido con los afios. La situacion no solo perjudica
la imagen del negocio, sino que también que también disminuye la confianza del consumidor.
Ademads, este tipo de competencia altera las relaciones comerciales y debilita el
posicionamiento de la distribuidora en el mercado local. La recurrencia del problema evidencia

la necesidad de fortalecer el control de marca.

Otro aspecto se quedo en evidencia es la baja presencia digital de la distribuidora, lo
cual limita su alcance y visibilidad en un entorno donde la tecnologia juega un papel esencial.
La ausencia de estrategias digitales reduce las oportunidades de llegar a nuevos clientes y
dificulta la fidelizacion de los actuales. Las redes sociales y los canales virtuales se han
convertido en herramientas clave para promocionar productos, interactuar con el consumidor
y diferenciarse de la competencia. Sin embargo, Super Candy ain no aprovecha estas
plataformas como un medio efectivo de comunicacion. Esta falta de digitalizacion afecta el
posicionamiento de la marca en un mercado que avanza hacia la modernizacién constante.
Ademas, limita la capacidad de responder al ritmo de consumo actual, que demanda

inmediatez.

En el ambito interno, aunque el propietario muestra una actitud positiva hacia el
cambio, se evidencian dificultades para implementar estrategias de marketing que potencien el
crecimiento del negocio. Esta limitacion reduce la capacidad de aprovechar oportunidades y
adaptarse a las dindmicas del mercado. Asimismo, los directivos sefialaron problemas
relacionados con el almacenamiento, pues existe inconvenientes en la gestion Optima del
inventario. Esta situacion complica la organizacion de los productos y afecta la eficiencia
operativa. La ausencia de un sistema adecuado para manejar el stock disminuye la capacidad
de respuesta ante la demanda, especialmente en temporadas de mayor movimiento. Estos
elementos internos reflejan que la empresa necesita fortalecer su estructura organizativa para

mejorar su competitividad y consolidar su presencia en el sector.



95

En las encuestas realizadas a los trabajadores de la distribuidora se evidencid una
percepcion positiva sobre el compromiso de la empresa con la calidad de sus productos, la
innovacion y la atencion al cliente. Sin embargo, también sefialaron que hay aspectos que
requieren fortalecimiento como la presencia en redes sociales, la planificacion de estrategias
de negocio y la adaptacion ante los cambios del mercado. Los colaboradores valoran las
promociones y el trabajo en equipo, pero consideran que las estrategias actuales no son
suficiente para garantizar una competitividad sostenida. Estos resultados determinan que la
distribuidora aun contando con una base solida podria implementar acciones mas estructuradas
que le permitan impulsar la eficiencia, la fidelizacion de los clientes y su posicionamiento

frente a la competencia.

Finalmente, las encuestas realizadas a los clientes de Super Candy mostraron una
percepcion positiva sobre la calidad de los productos, la atencion recibida y el cumplimiento
en las entregas. Los clientes sefialaron que la empresa mantiene precios justos y cuenta con una
trayectoria s6lida en el mercado local lo que refuerza su confianza y preferencia. No obstante,
también se identificaron areas de mejora, especialmente en la rapidez para adaptarse a los
cambios del mercado y en la diferenciacion frente a la competencia. La mayoria de los
encuestados considera importante implementar estrategias de negocios que aumenten la
competitividad reflejando una apertura hacia la mejora continua. Los resultados indican que la
distribuidora posee una buena relacion con sus clientes, pero fortalecer la presencia y

posicionamiento resulta fundamental para mantener su ventaja competitiva en el sector.

Los resultados obtenidos de la presente investigacion evidencian la necesidad de
fortalecer la diferenciacion de la marca de la distribuidora de confiteria Super Candy como
respuesta a los problemas derivados de la competencia desleal, situacion que coincide con lo
expuesto por Moreno Ramirez et al. (2024) en su estudio “Evaluacion del valor de marca en
una empresa distribuidora y comercializadora de productos” donde sefalan que una marca
aunque posea un reconocimiento moderado, aun tiene oportunidades de mejora en todas las
dimensiones del modelo de valor de marca. En relacion con ello, ambos estudios coinciden en
que una gestion eficiente del valor de marca, acompafiada de estrategias de comunicacion
digital y posicionamiento, resulta fundamental para incrementar la competitividad y fortalecer
la identidad empresarial frente a competidores que buscan aprovecharse del nombre o

reputacion de la empresa.
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Asimismo, en los resultados se evidencia que la falta de mecanismos formales de
gestion de relaciones con los clientes limita la fidelizacion y reduce las oportunidades de
crecimiento, situacion que concuerda con lo expuesto en la investigacion de Zamora Sanchez
y Panchana Cedefio (2024), “Gestion de relaciones con los clientes como estrategia de negocios
del sector retail en la provincia de Manabi-Ecuador” donde resaltan que la aplicacion de
sistemas de gestion de relaciones con los clientes como estrategia de negocio, constituye un
elemento clave para el desarrollo tecnoldgico y estratégico de la empresa, al permitir recopilar,
organizar y analizar informacion relevante sobre los clientes, facilitando la personalizacion de
servicios y productos lo que contribuye a la fidelizacion y satisfaccion del consumidor.
Ademads, mencionan que orientar las estrategias hacia el cliente no solo mejora la experiencia

del consumidor, sino que también constituye un factor diferencial frente a la competencia.

En ultima estancia, los resultados obtenidos en la presente investigacion evidenciaron
que, aunque la distribuidora de confiteria Super Candy no mantiene actualmente presencia
activa en redes sociales, si reconoce la importancia de estas plataformas como medio para
promover campafias de marketing, ampliar su alcance comercial y mejorar su posicionamiento
en el mercado. Esto comparte similitud con lo expuesto en el estudio de Moncayo Carrefio et
al. (2024), “El papel de las redes sociales en la promocion de las empresas locales” donde se
concluye que las empresas que aplican estrategias efectivas de marketing digital experimentan
un incremento notable en la rentabilidad y en el reconocimiento de marca. Ademas, destacan
que el uso estratégico de redes sociales, junto con publicaciones visualmente atractivas y

promociones, influye significativamente en la decisién de compra de los clientes.

Mediante lo previsto se considera proponer estrategias de negocios para fortalecer la
competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy del canton La Libertad, el cual se
resumen en un plan de mejora que integra estrategias enfocadas en la competitividad y el
marketing destinadas a optimizar el posicionamiento de la empresa, aumentar su presencia en

el mercado y promover un crecimiento sostenido.
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Propuesta

Plan de mejora con estrategias de negocios para fortalecer la competitividad de

la distribuidora de confiteria Super Candy del canton La Libertad

Antecedentes

Uno de los aspectos esenciales para que las empresas puedan implementar cambios
estratégicos de manera efectiva es la elaboracion de un plan de mejora, proceso que impulsa la
evolucion y adaptacion frente a las transformaciones del mercado. Este instrumento permite
que las organizaciones identifiquen las 4reas que requieren fortalecimiento y establezcan
acciones concretas para optimizar su desempeio general. El uso de un analisis FODA es clave
en este proceso, ya que permite identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa lo que facilita la elaboracion de estrategias de negocios. A partir de
este diagnostico, el plan de mejora servird como una guia para la toma de decisiones que

permitan superar los problemas mas comunes que enfrenta una empresa.

Es esencial resaltar que las estrategias de negocios proporcionan a las empresas una
guia clara para alcanzar sus objetivos y mejorar su posicion en el mercado. Su aplicacion
posibilita optimizar los recursos disponibles, identificar oportunidades de crecimiento y
afrontar de manera efectiva los retos del entorno competitivo. Ademas, ayudan a orientar las
decisiones hacia la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. Estas estrategias también

contribuyen a reforzar la imagen de la empresa y a incrementar la rentabilidad.

Ademas, el plan de mejora se convierte en una herramienta fundamental dentro de una
empresa puesto que contribuye a fortalecer las estrategias de negocio al establecer objetivos
claros que impulsen la competitividad, refuercen el posicionamiento y fortalezcan la gestion
comercial. De esta manera, se pueden disefiar acciones mas efectivas para atraer y fidelizar

clientes, optimizar sus recursos y mejorar su rentabilidad.
Identificacion de areas de mejora

La fase de identificacion de areas de mejora permite determinar los puntos que deben
ser fortalecidos, sirviendo como base para la formulacion del plan de mejora. Ademas, en esta
etapa se aplicard el analisis FODA, herramienta que ayuda a identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que influyen en el desempefio de la empresa. Este

analisis permitird comprender la situacion actual de la distribuidora y reconocer los factores
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que limitan su competitividad en el mercado, facilitando la definicién de acciones estratégicas

que contribuyan a optimizar su gestion comercial, operativa y de posicionamiento.
Principales causas del problema

De acuerdo con los resultados obtenidos del estudio exploratorio, entrevistas y las
encuestas aplicadas, se identificaron diversos factores que inciden en la competitividad de la
distribuidora y que representan oportunidades de mejora para fortalecer su desempefio en el
mercado. Entre las principales problematicas identificadas destacan la limitada aplicacion de
estrategias de competitividad y marketing, la competencia desleal, la baja presencia digital,
precios desiguales de proveedores y problemas de almacenamiento, afectando el crecimiento,

posicionamiento y calidad de respuesta de la empresa a los cambios del entorno.

e Limitacion en estrategias de competitividad
Se evidencia que la distribuidora carece de estrategias solidas que le permitan
diferenciarse de la competencia, lo que reduce su capacidad para mantener una posicion
favorable en el mercado. Esta deficiencia se relaciona con la falta de andlisis del entorno
competitivo y la ausencia de acciones planificadas que fortalezcan su propuesta de valor frente

a los clientes.

e Competencia desleal
Se evidencia la existencia de competidores que se toman el nombre de la distribuidora
Super Candy, generando confusion entre los clientes y afectan la credibilidad y reputacion de
la empresa. Este tipo de competencia desleal repercute en la pérdida de clientela y limita el

crecimiento comercial.

e Limitacion en estrategias de marketing
Se evidencia una gestion deficiente en la promocion y difusion de los productos, lo que
repercute en una baja visibilidad de la marca. La falta de compafias publicitarias efectivas y de
estrategias de fidelizacion limita el alcance hacia nuevos segmentos de clientes, afectando el

crecimiento de las ventas.

e Baja presencia digital
La distribuidora mantiene una escasa participacion en redes sociales y plataformas
digitales, desaprovechando espacios clave para conectar con los consumidores actuales. Esto
impide aprovechar herramientas de marketing digital que podrian fortalecer la imagen de la

marca, aumentar el nivel de reconocimiento y facilitar la comunicacion directa con los clientes.
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e Precios desiguales de proveedores
Se evidencia que los proveedores ofrecen precios preferenciales a clientes con mayores
volimenes de compra, generando desigualdad en los costos y afectando la rentabilidad.
Ademas, algunos incrementos de precios se realizan sin justificacion clara, obligando a ajustar
los valores de venta, limitando la competitividad por lo que es necesario mejorar la negociacion

y diversificar las fuentes de abastecimiento.

e Problemas de almacenamiento
Se presentan limitaciones en su capacidad de almacenamiento, ya que las bodegas no
son los suficientemente amplias para el volumen de productos que manejan, ocasionando
dificultades en la organizacidon, posibles pérdidas por deterioro y una menor eficiencia
operativa. La falta de espacio también restringe la posibilidad de aumentar la variedad de

productos, afectando su capacidad competitiva.
FODA

Tabla 40.
Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

1. Amplia trayectoria y reconocimiento en el
mercado local.

2. Personal con experiencia en ventas.

3. Buen nivel de fidelizacion de clientes
gracias a la confianza generada por la
trayectoria.

4. Compromiso del equipo de trabajo con

los objetivos empresariales.

5. Atencion personalizada con los clientes.

1. Baja presencia digital y escaso uso de
redes sociales.

2. Limitacion en estrategias de marketing.

3. Limitacién en estrategias de

competitividad.

4. Problemas de almacenamiento por falta
de espacio en bodegas.
5. Desigualdad de precios por parte de

ciertos proveedores.

Oportunidades

Amenazas

1. Crecimiento del mercado de confiteria en
el sector.
2. Potencial para implementar estrategias

digitales de marketing.

1. Competencia desleal de excolaboradores
que utilizan el nombre de la empresa.
2. Cambios en las politicas de precios por

parte de los proveedores.
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3. Posibilidad de ampliar la variedad de 3. Crecimiento de competidores con mayor
productos. poder adquisitivo.

4. Establecimiento de alianzas con nuevos 4. Cambios constantes en las preferencias
proveedores. del consumidor.

5. Disponibilidad de tecnologias que 5. Aparicion de plataformas digitales de
facilitan la gestion logistica y comercial. venta directa que reducen la intermediacion.

Nota. Elaborado por autor
Formulacion de objetivos estratégicos

Implementar estrategias de competitividad que fortalezcan la posicion de la
distribuidora Super Candy, mediante el analisis de mercado, diversificacion de productos y el

fortalecimiento del posicionamiento de marca.

Disefar campanas de marketing estratégico tanto en redes sociales como en puntos de

venta, con promociones llamativas que aumenten la visibilidad de la distribuidora Super Candy.

Buscar alianzas con nuevos proveedores que ofrezcan precios accesibles y condiciones
favorables de compra, con el fin de optimizar los costos de adquisicion de la distribuidora Super

Candy.

Optimizar la gestion de almacenamiento y distribuciéon mediante una mejor
organizacion del espacio en bodegas de la distribuidora Super Candy que permita asegurar la

eficiencia en las entregas.



Tabla 41.

Matriz Estratégica

101

Estrategias de negocios y
competitividad de la
distribuidora de confiteria
Super Candy, cantéon La
Libertad, aiio 2025

FORTALEZAS

1. Amplia trayectoria y reconocimiento en el mercado
local.

2. Personal con experiencia en ventas.

3. Buen nivel de fidelizacion de clientes gracias a la
confianza generada.

4. Compromiso del equipo de trabajo con los objetivos
empresariales.

5. Atencion personalizada con los clientes.

DEBILIDADES

1. Baja presencia digital y escaso uso de redes sociales.
2. Limitacion en estrategias de marketing.

3. Limitacién en estrategias de competitividad.

4. Problemas de almacenamiento por falta de espacio en
bodegas.

5. Desigualdad de precios por parte de ciertos
proveedores.

OPORTUNIDADES

1. Crecimiento del mercado de
confiteria en el sector.

2. Potencial para implementar
estrategias digitales de
marketing.

3. Posibilidad de ampliar la
variedad de productos.

4. Establecimiento de alianzas
con nuevos proveedores.

5. Disponibilidad de
tecnologias que facilitan la
gestion logistica y comercial.

ESTRATEGIAS OFENSIVAS F/O

1. Utilizar el reconocimiento en el mercado local para
introducir nuevas lineas de confiteria que fortalezcan su
posicionamiento.

2. Aprovechar la experiencia del personal en ventas para
impulsar estrategias digitales de marketing y ampliar la
base de clientes.

3. Fortalecer la fidelizacion de clientes mediante
alianzas con nuevos proveedores que garanticen
variedad y calidad.

4. Potenciar la atencion personalizada para adaptarse a
las nuevas tendencias del mercado ofreciendo productos
mas diversificados.

5. Aprovechar el compromiso del equipo para
implementar tecnologias de gestion logistica que
mejoren la eficiencia operativa.

ESTRATEGIAS DE REORIENTACION D/O

1. Fortalecer la presencia digital a través de campaifias
de marketing en redes sociales para captar nuevos
clientes.

2. Desarrollar un plan integral de marketing que
aproveche el crecimiento del mercado de confiteria.
3.Implementar estrategias de competitividad que
permitan aprovechar la expansion del mercado y
mejorar el posicionamiento frente a la competencia.
4. Mejorar la gestion de almacenamiento mediante el
uso de tecnologias logisticas modernas.

5. Buscar nuevos proveedores con precios accesibles
estableciendo alianzas estratégicas que reduzcan la
desigualdad de precios.
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AMENAZAS

1. Competencia desleal de
excolaboradores que utilizan el
nombre de la empresa.

2. Cambios en las politicas de
precios por parte de los
proveedores.

3. Crecimiento de
competidores con mayor poder
adquisitivo.

4. Cambios constantes en las
preferencias del consumidor.
5. Aparicion de plataformas
digitales de venta directa que
reducen la intermediacion.

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS F/A

1. Apoyarse en el reconocimiento local para
diferenciarse ante la competencia desleal reforzando la
identidad de marca.

2. Fidelizar a los clientes para reducir el impacto de
competidores con mayor poder adquisitivo.

3. Usar el compromiso del equipo para afrontar los
cambios en las preferencias del consumidor adaptando
la oferta.

4. Mantener una atencion personalizada como
herramienta de retencion frente a plataformas de venta
directa.

5. Aprovechar la experiencia del personal para negociar
mejores condiciones con proveedores y mantener
precios competitivos.

ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA D/A

1. Combatir la baja presencia digital con una estrategia
de marca solida en redes sociales que se diferencie de la
competencia.

2. Fortalecer las estrategias de marketing para enfrentar
la expansion de competidores con mayor poder
adquisitivo.

3. Reforzar las estrategias competitivas para adaptarse a
los cambios en las preferencias del consumidor.

4. Optimizar el espacio de almacenamiento para reducir
vulnerabilidades frente a la variacion de precios de
proveedores.

5. Buscar acuerdos con proveedores mas justos para
disminuir la dependencia de los actuales y evitar riesgos
por cambios en sus politicas.

Nota. Matriz estratégica de la distribuidora Super Candy
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PLAN DE ACCION

Problema principal: ;De qué manera se relacionan las estrategias de negocios con la competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy en

el canton La Libertad?

Fin del proyecto: Proponer estrategias de negocios para mejorar la competitividad de la
distribuidora de confiteria Super Candy

Indicadores:

Base de datos de clientes y trabajadores

Encuestas realizadas a clientes y trabajadores de la
distribuidora de confiteria Super Candy del canton La
Libertad

Propésito del plan: Disefar un plan de accion enfocado en el fortalecimiento de las
estrategias de negocios para mejorar la competitividad de la distribuidora Super Candy

del cantdon La Libertad.

Indicador:

Nivel de satisfaccion del cliente

Coordinador del Proyecto:

Objetivos Especificos

Indicadores

Estrategias

Coordinador
del objetivo

Actividades

Implementar estrategias de
competitividad que fortalezcan
la posicion de la distribuidora

Super Candy, mediante el

Incremento en el

Analisis del
mercado y

Propietario de

1.1 Realizar un analisis de mercado que permita
identificar tendencias de consumo, preferencias y
oportunidades de diversificacion de productos.

I nivel de o la distribuidora | 1.2 Ampliar el portafolio de productos de acuerdo con los
analisis de mercado, ., redisefio de , e s
. . ., fidelizacion de . de confiteria | resultados del analisis de mercado.
diversificacion de productos y . estrategias de
.. clientes o Super Candy
el fortalecimiento del competitividad -
. . 1.3 Evaluar la rentabilidad de los productos actuales para
posicionamiento de marca. . : -,
identificar los de mayor margen y rotacion.
Disefiar campafias de Aumento del . D . . .
P Marketing Propietario de | 2.1 Crear contenido atractivo en redes sociales destacando

marketing estratégico tanto en
redes sociales como en puntos

alcance digital y de
ventas

estratégico y

la distribuidora

promociones y nuevos productos.
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de venta, con promociones

manejo de redes

de confiteria

2.2 Ejecutar campafias mensuales con promociones

llamativas que aumenten la sociales Super Candy teméticas
visibilidad de la distribuidora ]
Super Candy. . . .
P 4 2.3 Evaluar el impacto de las estrategias mediante
métricas digitales y retroalimentacion de clientes.
Buscar alianzas con nuevos 3.1 Identificar nuevos proveedores con precios y
proveedores que ofrezcan condiciones competitivas.
precios accesibles y Reduccion en el D, Propietario de . .
. . Negociacion C 3.2 Negociar acuerdos comerciales con los proveedores
condiciones favorables de costo y mejora en L. la distribuidora s : o1 .
.. . estratégica con . seleccionados que garanticen estabilidad en precios y
compra, con el fin de optimizar las condiciones de confiteria L
. . proveedores abastecimientos.
los costos de adquisicion de la comerciales Super Candy
distribuidora Super Candy. 3.3 Monitorear constantemente la relacion con los
proveedores actuales y potenciales.
1 Optlmlz.ar 121 gesFlf[)r}bde . 4.1 Evaluar la capacidad actual de almacenamiento y
almacenamniceirio y distribucion . disefiar un plan de reorganizacion del espacio.
mediante una mejor Reduccion de ., D
organizacion del espacio en tiempos de entrega Organizacion | Propietario de . .
& A X logistica y la distribuidora | 4.2 Crear un registro de rotacion de productos basado en
bodegas de la distribuidora y aprovechamiento , - . !
. . control de de confiteria | el Kardex para identificar los de alta y baja demanda.
Super Candy que permita eficiente del . :
L E . inventario Super Candy
asegurar la eficiencia en las espacio .
entregas 4.3 Establecer rutas y cronogramas eficientes de entrega

para reducir retrasos.

Nota. Plan de accion de la distribuidora Super Candy
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Planificacion

El desarrollo de la planificacion de este plan de mejora se llevara a cabo con el
propietario de la distribuidora Super Candy del canton La Libertad, a fin de cumplir con las

respectivas estrategias establecidas.
Seguimiento

Se llevara a cabo un seguimiento mensual del progreso de la distribuidora para verificar
el cumplimiento de las actividades planificadas y el impacto de las estrategias aplicadas. En
caso de encontrar desviaciones o dificultades durante la ejecucion, se aplicardn acciones
correctivas que aseguren la continuidad del plan sin afectar los objetivos propuestos,

promoviendo una mejora continua en la gestion del negocio.
Periodo de implantacion

El periodo de implantacion del plan de mejora se estima en un afio y medio, iniciando
en diciembre del presente afio 2025 y culminando en mayo del 2027. Este tiempo permitira
ejecutar de forma ordenada las estrategias de competitividad, marketing, logistica y relaciones

con proveedores, garantizando resultados sostenibles.
Impacto en la distribuidora Super Candy

La implementacion de este plan de mejora generard un impacto positivo en la
distribuidora Super Candy al fortalecer su posicion competitiva en el mercado. Las estrategias
de negocios propuestas ayudaran a mejorar la eficiencia operativa, optimizar la gestion de
almacenamiento y fortalecer las alianzas con proveedores. Por otro lado, las estrategias de
marketing combinadas con el uso de plataformas digitales aumentaran la visibilidad de la marca
y fomentaran la fidelizacion de los clientes. Asimismo, reforzar las estrategias competitivas
contribuirdn a en la diferenciacion frente a los competidores y consolidar la imagen comercial

de la distribuidora.
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Tabla 43.

Presupuesto

Presupuesto Aproximado

Actividades Costo Aproximado
Minimo Maximo

1. Realizar un andlisis de mercado que permita identificar
tendencias de consumo, preferencias y oportunidades de $120 $350
diversificacion de productos.
2. Ampliar la capacidad de almacenamiento mediante la
instalacion de estanterias y mejora de la organizacion $3000 $5000
interna de las bodegas.

3. Evaluar la rentabilidad de los productos actuales para

) . ) $100 $250
identificar los de mayor margen y rotacion.
4. Crear contenido atractivo en redes sociales destacando

$60 $120
promociones y nuevos productos.
5. Ejecutar campaias mensuales con promociones

. $100 $200

tematicas.
6. Evaluar el impacto de las estrategias mediante métricas

$40 $100
digitales y retroalimentacion de clientes.
7. Identificar nuevos proveedores con precios y

. .. $50 $100

condiciones competitivas.
8. Negociar acuerdos comerciales con los proveedores
seleccionados que garanticen estabilidad en precios y $0 $50
abastecimientos.
9. Monitorear constantemente la relacion con los

$30 $60
proveedores actuales y potenciales.
10. Crear un registro de rotacion de productos basado en el

$30 $80
Kardex para identificar los de alta y baja demanda.
11. Establecer rutas y cronogramas eficientes de entrega

$60 $120
para reducir retrasos.

Total $3590 $6430

Nota. Elaborado por autor
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Conclusiones

En conclusion, los resultados evidencian que la distribuidora de confiteria Super Candy
presenta limitaciones significativas en la aplicacion de estrategias de negocios que fortalezcan
su competitividad afectando su posicionamiento y reduciendo su capacidad de respuesta frente
a competidores que utilizan métodos de marketing y competitividad mas dindmicos y
modernos. Ademas, la baja presencia digital debilita su desempefio y limita su adaptacion a las

exigencias del mercado.

Se determiné que la inexistencia de estrategias de negocios repercute de manera directa
en el posicionamiento de la distribuidora dentro del mercado local. La empresa opera sin un
plan estratégico adecuado que le permita anticiparse a los cambios del entorno competitivo
generando debilidades en su gestion. Aunque la empresa mantiene una buena relacioén con los
clientes y posee una amplia experiencia debido a su trayectoria, la ausencia de estrategias

estructuradas limita su crecimiento y visibilidad lo que afecta su competitividad en el sector.

Segun los resultados obtenidos se concluye que las estrategias de negocios tienen una
influencia en la fidelizacion y satisfaccion de los clientes. Aunque la atencion personalizada y
confianza generada por la distribuidora han contribuido a mantener una base estable de clientes,
la ausencia de estrategias de marketing y diferenciacion de marca ha debilitado el
posicionamiento de la empresa frente a la competencia. Este aspecto ha permitido que otras
distribuidoras utilicen el nombre comercial de la empresa para promocionar sus productos

generando confusion en los clientes y afectando la credibilidad de la marca.

Se detectdé que los factores que intervienen entre las estrategias de negocios y la
competitividad de la distribuidora tienen relacion con la gestion interna, la relacion con los
proveedores y la capacidad de respuesta ante los cambios. Los resultados obtenidos sefialan
que la desigualdad de precios por parte de los proveedores, la limitada capacidad de
almacenamiento debido a la falta de organizacion de las bodegas y la escasa diversificacion de

productos que demandan en el mercado afectan la competitividad de la empresa.

Al analizar los resultados obtenidos, se concluy6 que la distribuidora requiere fortalecer
su competitividad mediante la implementacion de estrategias enfocadas en mejorar su
posicionamiento frente a la competencia y potenciar su presencia en el mercado a través del
uso de herramientas digitales como lo son las redes sociales. Para ello, el plan de mejora podra
servir como una guia para el propietario de la distribuidora de confiteria Super Candy, donde

se mencionan las falencias identificadas y cual seria la posible accion para fortalecerla.
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Recomendaciones

Se sugiere que la distribuidora estructure un plan estratégico que le permita definir con
claridad los objetivos y acciones necesarias para fortalecer su competitividad dentro del sector.
Este plan debe orientarse a mejorar la gestion interna, optimizar los procesos comerciales y
establecer metas que favorezcan el crecimiento sostenido de la empresa. Asimismo, es
fundamental que se lleve un seguimiento periddico donde se evaluen los resultados obtenidos,

lo cual permitiréd corregir desviaciones y mantener la coherencia del plan.

Se recomienda que la distribuidora Super Candy refuerce su competitividad
diversificando su oferta de productos y actualizando sus estrategias de marketing. Para lograrlo,
seria conveniente realizar un estudio de mercado que permita identificar las nuevas tendencias
en consumo y los productos con mayor demanda lo que orientaria la toma de decisiones en
innovacion. Ademds, se sugiere aumentar su presencia digital mediante campanas
promocionales en redes sociales que impulsen la visibilidad de la marca y fomenten una

conexion mas directa con los clientes.

Se sugiere que la distribuidora Super Candy fortalezca su imagen comercial a través de
estrategias de comunicacion y posicionamiento de marca aprovechando los canales digitales
para destacar los valores que la hacen tinica frente a distribuidoras. Resulta fundamental que la
empresa desarrolle campafias informativas y visuales que permitan a los clientes identificar
facilmente su marca. Asimismo, se aconseja mantener una presencia activa en redes sociales

promoviendo contenido que reafirme su trayectoria y confiabilidad.

Se recomienda que la distribuidora Super Candy fortalezca tanto la gestion con
proveedores como el aprovechamiento del espacio de almacenamiento. En primer lugar, seria
conveniente establecer alianzas estratégicas con proveedores confiables que ofrezcan precios
accesibles, calidad, cumplimiento y beneficios por volumen. En segundo lugar, como
complemento deberia mejorar la organizacion del espacio de almacenamiento a través de una
mejor distribucion de los productos y el uso de mobiliario funcional que permita aprovechar al

maximo el area disponible.

Se recomienda al propietario de la distribuidora Super Candy considerar la
implementacion del plan de mejora propuesto el cual integra acciones estratégicas, como
alternativa para fortalecer su competitividad. Aplicar este plan le permitird abordar de manera
estructurada las debilidades identificadas, facilitando la toma de decisiones y la

implementacion de estrategias innovadoras adaptadas a la empresa.
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Apéndice
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Apéndice 3. Arbol de problemas
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Apéndice 4. Formato de entrevista para estudio exploratorio de la distribuidora

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

ESTUDIO EXPLORATORIO
NOMBRE DEL ENTREVISTADO: TLF:
DIRECCION: CIUDAD:
OCUPACION: ULTIMO ANO DE ESTUDIO:
SEXO: H M EDAD: 18-24 25-34 35-54 55Y +

Buenos dias/tardes, reciba un cordial saludo. Mi nombre es Jean Carlos Malave Borbor pertenezco a la Carrera
de Administracion de Empresas de la UPSE. Me encuentro realizando una investigacion exploratoria,
agradezco de antemano su valiosa participacion en esta entrevista. Le aseguro que toda la informacion

recopilada se manejara con absoluta confidencialidad y Gnicamente sera utilizada para fines académicos y de
analisis estadistico.

Le voy a leer algunas palabras, por favor responda con la primera idea que venga a su mente, por ejemplo:

SI YO DIGO: UD RESPONDE:
TRABAJO ESFUERZO
VIAJE RUTAS
COVID 19 PERDIDAS
TECNOLOGIA INNOVACION
PRODUCCION PROVEEDORES
COMUNICACION CALIDAD DE ATENCION

PREGUNTAS:

1. ;Como describiria la situacion actual de la distribuidora Super Candy en términos de venta, clientes
y posicionamiento en el mercado de La Libertad?

2. (Qué estrategias de negocio aplica actualmente Super Candy para mantenerse competitiva frente a
otras distribuidoras de confiteria de la zona?

3. (Desde su perspectiva, ;Cuales considera que son las principales fortalezas de Super Candy como
empresa distribuidora?

4. (Qué debilidades o dificultades ha enfrentado en la gestion de la distribuidora durante los Gltimos
afios?

UP SE icrecefire/

§f ® ¥ @ wwwupse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cddigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732
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FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

5. En cuanto a la competencia, ;Cuales cree que son las mayores amenazas o retos que afectan a Super
Candy en el mercado local?

6. (Ha implementado innovaciones (en procesos, productos, tecnologia o marketing) en Super Candy?
Si es asi, ,qué resultados ha obtenido?

7. (Super Candy cuenta con una estrategia clara de crecimiento y competitividad a mediano y largo
plazo? ;Por qué?

8. ;Qué papel juega la capacitacion del personal y la administracion eficiente de recursos dentro de la
competitividad de su distribuidora?

9. (Qué factores externos (como la economia, la inseguridad, los cortes eléctricos, regulaciones, etc.)
han afectado mas a Super Candy?

10. En su opinion, ;qué acciones o cambios serian necesarios para que Super Candy pueda mejorar su
gestion y fortalecer su competitividad en la provincia de Santa Elena?

11. Finalmente, ;,qué otra problematica ha identificado en el negocio que considera importantes analizar?

BIEN ESO ES TODO, MUCHAS GRACIAS.

UP SE ceceirey/

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732
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Apéndice 5. Formato de entrevista para directivos de la distribuidora

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

NOMBRE: CIUDAD:

RAZON SOCIAL: ACTIVIDAD:
RELACION LABORAL: NIVEL DE INSTRUCCION:
DIRECCION: TELEFONO:
PROFESION/OCUPACION:

SEXO: HOMBRE 1 MUJER 2

EDAD: 18-24 1 25-34 2 35-54 3

ENTREVISTADOR:

BUENOS DIAS/TARDES/NOCHES, SOY JEAN CARLOS MALAVE, ESTUDIANTE DE UPSE, CARRERA ADE Y ESTAMOS
CONVERSANDO CON PERSONAS COMO USTED SOBRE IMPORTANTES TEMAS DE INTERES PARA LA SOCIEDAD.
TODO CUANTO NOS PUEDA DECIR SERA DE MUCHA UILIDAD Y LA INFORMACION SERA TRATADA
ESTADISTICAMENTE.

1. ;Considera que la distribuidora ha diversificado su oferta de productos en los ultimos afios?

2. (Considera que los precios que le ofrecen los proveedores son justos en comparacion con los de
otras empresas del mercado?

3. (Considera que la distribuidora ha enfrentado dificultades en sus procesos de innovacion?

4. ;Considera que las redes sociales son fundamentales para dar a conocer a la distribuidora?

5. (Se aplican promociones o descuentos para atraer nuevos clientes o fidelizar los actuales? Si la
respuesta es si, indique que estrategias promocionales aplica

6. (Considera que se han presentado inconvenientes o dificultades en el almacenamiento o la entrega
de los productos?

7. (Considera que los clientes se encuentran satisfechos con la atencion que ofrece la distribuidora?

UP SE irécéfire/

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

§ @ ¥ @ wwwupseeduec
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FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

8. (Considera que la competencia desleal ha afectado la confianza o lealtad de sus clientes?

9. (Como responden los empleados cuando la distribuidora realiza cambios o enfrenta nuevas
situaciones?

10. (Considera que el clima laboral influye en la productividad de los empleados dentro de la
distribuidora?

11. ;Ha implementado alguna vez un plan de mejora?

BIEN ESO ES TODO: ;MUCHAS GRACIAS!

UP SE ireteBire/

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732
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Apéndice 6. Formato de encuesta dirigida a los trabajadores de la distribuidora

3% 9\ FACULTAD DE CIENCIAS
§ ADMINISTRATIVAS

f CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1998

UPSE

Encuesta dirigida a los trabajadores de la Distribuidora Super Candy, Cantén La
Libertad

Tema: Estrategias de negocios y competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy,
cant6n La Libertad, afio 2025.

Objetivo: Recopilar informacién que ayude a determinar la percepcion de los trabajadores

sobre la relacion de las estrategias de negocios con la competitividad de la distribuidora.

Estimado colaborador de la distribuidora Super Candy, la presente encuesta es de caracter
anonima y confidencial, la cual se desarrolla Uinicamente con fines académicos de

investigacion, le agradecemos de antemano su predisposicion e informacion brindada.

Nota: Marque con una “X” en el espacio respectivo segiin corresponda.

Datos
Género Masculino Femenino
Edad Entre~1 8-24 Entre~25 -31 Entre~32 -38 30 aflis Hiks
afios afios afios
Ciudad Salinas La Libertad Santa Elena Otras

El cuestionario de encuesta esta estructurado segiin una escala valorativa de 1 a 5 de acuerdo

con los siguientes criterios con base en la escala de Likert:

1 2 3 4 5
Tomlmont: o En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalments de
desacuerdo acuerdo

UP SE icreceires/
Campus Matriz, La L - S e - A O e ———————————
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732 . - .

f v -] www.dpse.edu.ec
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Aspectos Calificacién

ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS 1 2 3 4 5

Dimension: Estrategias de competitividad
Indicador: Diversificacion
1. ;Considera que la distribuidora ofrece una variedad de

productos que satisface las diferentes necesidades de los
clientes?

Indicador: Proveedores

2. (Cree que los precios que ofrecen los proveedores son
coherentes con la calidad de los productos?

Indicador: Innovacion

3. ;Considera que la distribuidora impulsa la innovacion en sus
procesos o productos para mejorar su competitividad?

Dimensién: Estrategias de marketing
Indicador: Publicidad
4. ;Considera que las redes sociales son un medio fundamental

para dar a conocer los productos, promociones o novedades de
la distribuidora?

Indicador: Promociones

5. (Considera que las promociones que ofrece la distribuidora
contribuyen a aumentar las ventas?

Indicador: Canales de distribucion

6. (Cree que los canales de distribucion permiten que los
productos lleguen de forma rapida a los puntos de venta?

COMPETITIVIDAD

Dimension: Posicionamiento en el mercado
Indicador: Satisfaccion del cliente

7. ;Los clientes muestran satisfaccion hacia los productos que
ofrece la distribuidora?

Indicador: Fidelizacion del cliente

8. ;Considera que las estrategias de la distribuidora fomentan
la fidelizacion de los clientes?

UP SE icrecéire/
Campus matriz, La LIbertad - SNt B - A O e ———————————
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781- 732 ’ .

f v o 'www.upse.edu.ec
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UPSE

Indicador: Reconocimiento de la marca

de la empresa?

9. ;Considera que la marca se ha visto afectada por la
competencia desleal, al tomarse otras distribuidoras el nombre

Dimension: Desempefio organizacional

Indicador: Adaptabilidad

los clientes?

10. ;Considera usted que la distribuidora demuestra capacidad
para adaptarse a los cambios del mercado o las necesidades de

Indicador: Clima laboral - Productividad

11. ;Cree usted que en la distribuidora existe un buen ambiente
de trabajo que fomenta la mejora continua?

Propuesta

distribuidora?

12. ;Considera que implementar estrategias de negocios es
fundamental para fortalecer la competitividad de la

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

UPSE weceire/

f v o www.u;;se.edu.ec
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Apéndice 7. Formato de encuesta dirigida a clientes de la distribuidora

4 3°) FACULTAD DE CIENCIAS
5 ADMINISTRATIVAS

j CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1998

UPSE

Encuesta dirigida a los clientes de la Distribuidora Super Candy, Cantén La Libertad

Tema: Estrategias de negocios y competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy,
cantén La Libertad, afio 2025.

Objetivo: Recopilar informacion que ayude a determinar la percepcion de los clientes sobre

la relacion de las estrategias de negocios con la competitividad de la distribuidora.

Estimado cliente de la distribuidora Super Candy, la presente encuesta es de caracter anonima
y confidencial, la cual se desarrolla unicamente con fines académicos de investigacion, le

agradecemos de antemano su predisposicion e informacion brindada.

Nota: Marque con una “X” en el espacio respectivo segiin corresponda.

Datos
Género Masculino Femenino
Edad Entre~18 -24 Entre~25 -31 Entre~32 - 38 A i 6 v
afios afios afios
Ciudad Salinas La Libertad Santa Elena Otras

El cuestionario de encuesta esta estructurado segin una escala valorativa de 1 a 5 de acuerdo

con los siguientes criterios con base en la escala de Likert:

1 2 3 -4 5
Touiato v En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

UP SE icrecefors/
Campus Malriz, L8 e a0 - S e - A O e ——————————
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732 — - .

fOve »www.upse.edu.ec
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Aspectos

Calificacion

ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS

2 3 4 5

Dimension: Estrategias de competitividad

Indicador: Diversificacion

1. ;Considera que la distribuidora ofrece una amplia variedad
de productos que se ajustan a sus necesidades?

Indicador: Innovacion

2. ;Considera que la distribuidora se adapta con rapidez a los
cambios del mercado?

Dimension: Estrategias de marketing

Indicador: Publicidad

3. (Considera que la distribuidora cuenta con buena presencia
en redes sociales para promocionar sus productos?

Indicador: Promociones

4. ;Considera que las promociones que ofrece la distribuidora
lo motivan a realizar compras?

Indicador: Canales de distribucion

5. (Considera que los pedidos o entregas se realizan dentro del
plazo establecido?

COMPETITIVIDAD

Dimension: Posicionamiento en el mercado

Indicador: Satisfaccion del cliente

6. (En general, la experiencia que ha tenido con la
distribuidora ha sido satisfactoria?

7. (Considera que los precios de los productos son justos en
relacion con su calidad?

Indicador: Fidelizacion del cliente

8. ;Considcra quc las accioncs o propucstas dc la compctencia
influyen en su preferencia por la distribuidora Super Candy?

Indicador: Reconocimiento de la marca

9. (Considera que la distribuidora tiene una buena trayectoria
6 ot
y/o reconocimiento en el mercado local?

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

UP SE urecesios/
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Dimensién: Desempefio organizacional

Indicador: Adaptabilidad

10. ;Considera que la distribuidora se adapta a las necesidades
del cliente cuando se presentan imprevistos?

Indicador: Clima laboral - Productividad

11. ;Considera que el trato que recibe por parte del personal
influye positivamente en su experiencia como cliente?

Propuesta

12. ;Considera que implementar estrategias de negocios es
fundamental para que la distribuidora sea mas competitiva?

UP SE irécetors/
Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732 e
f{ © v @ www.upse.edu.ec
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FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

135

1. DATOS GENERALES:

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

Titulo de la Investigacion: “Estrategias de negocios y competitividad de la
distribuidora de confiteria Super Candy, cantén La Libertad, afio 2025

Autor del Instrumento: Jean Carlos Malave Borbor

Nombre del Instrumento: Guia de Entrevista 1

2. ASPECTOS DE VALIDACION:

w L | w
(-4 4
/133|535
No. INDICADORES CRITERIOS o 8 g @ =
Elw | @ s 2
=] L - w
1 | CLARIDAD Estd formado con lenguaje apropiado.
2 | OBJETIVIDAD Estad expresado en conductas medibles. 14
3 | ACTUALIDAD Adecuad? al avance de la ciencia y la Y
tecnologia.
4 | ORGANIZACION Existe una secuencia ldgica. %
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. V|
6 | INTENCIONALIDAD Adecuad.o para. valo.rar”aspectos de las Y,
estrategias de la investigacién.
7 | CONSISTENCIA ?a;ad? er_1 aspectos teéricos-cientificos de la L
investigacion. .
8 | COHERENCIA §|st.emat|zada con las dimensiones e
indicadores.
9 | METODOLOGIA L? es'trafteg|a responde al propésito del
diagnéstico.
= ; 74
10 | PERTINENCIA El |nsttrume.nto .es adecuado para el propésito
de la investigacién.

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

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

@/EI instrumento puede ser aplicado tal como esta elaborado.
[ El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 1

Firma del Experto Informante

Ing. José Palacios Meléndez MSc

UPSE ioretesirss/
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Apéndice 9. Validacion de instrumentos — Entrevista 2

136

1. DATOS GENERALES:

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

Titulo de la Investigacion: “Estrategias de negocios y competitividad de la
distribuidora de confiteria Super Candy, cantén La Libertad, afio 2025

Autor del Instrumento: Jean Carlos Malave Borbor

Nombre del Instrumento: Guia de Entrevista 2

2. ASPECTOS DE VALIDACION:

w < w
-4 <
/3558 ¢z
No. INDICADORES CRITERIOS S| 2|49 |a|Z
|12l =|8
w | 2| x
o s w
1 | CLARIDAD Esta formado con lenguaje apropiado. 7]
2 | OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas medibles. o
3 | ACTUALIDAD Adecuad? al avance de la ciencia y la 5
tecnologia.
4 | ORGANIZACION Existe una secuencia ldgica. e
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. 7
6 | INTENCIONALIDAD Adecuad.o para‘ valo.rar ”aspectos de las A
estrategias de la investigacion.
7 | CONSISTENCIA ?asad? er)’aspectos tedricos-cientificos de la /
investigacion. 3
8 | COHERENCIA tSlst.ematxzada con las dimensiones e o
indicadores.
9 | METODOLOGIA L? estre.ltegla responde al propésito del P
diagnéstico.
10 | PERTINENCIA El ms.trume.nto .els adecuado para el propésito 7
de la investigacién.

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

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

T El instrumento puede ser aplicado tal como est4 elaborado.
[J El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 17

ubre d¢ 2025

Firma del Eﬁerto Informante

Ing. Jogé Palacios Meléndez MSc

'UP SE ireceirs/

f @ v & wwwupse.eduec




Apéndice 10. Validacion de instrumentos — Encuesta 1

137

1. DATOS GENERALES:

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

Titulo de la Investigacion: “Estrategias de negocios y competitividad de la
distribuidora de confiteria Super Candy, cantén La Libertad, afio 2025~

Autor del Instrumento: Jean Carlos Malave Borbor

Nombre del Instrumento: Cuestionario de Encuesta 1

2. ASPECTOS DE VALIDACION:

w < w
-4 =
AR
No. INDICADORES CRITERIOS S|lg|lu|a| g
2|3 |3|8
i e« o ) 5
o =
1 | CLARIDAD Esta formado con lenguaje apropiado. ¥
2 | OBJETIVIDAD Estd expresado en conductas medibles. U
3 | ACTUALIDAD Adecuad? al avance de la ciencia y la e
tecnologia.
4 | ORGANIZACION Existe una secuencia légica.
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad.
6 | INTENCIONALIDAD Adecuat:!o parab vaIc:Arar‘ aspectos de las _
estrategias de la investigacion.
7 | CONSISTENCIA ?a.f.ad.o er.\’aspectos tedricos-cientificos de la
investigacion. X
8 | COHERENCIA .S|st‘emat|zada con las dimensiones e e
indicadores.
9 | METODOLOGIA L? e%trétegla responde al proposito del
diagndstico.
10 | PERTINENCIA El |nsftrume.nto .els adecuado para el propésito /
de la investigacion.

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADO
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732

l]é instrumento puede ser aplicado tal como esta elaborado.
[J El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 17 d

Experto-informante

Ing. José Palacios Meléndez MSc.

. § @ ¥ @ wwwupse.edu.ec

UP SE iretesirsy/
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Apéndice 11. Validacion de instrumentos — Encuesta 2

UPSE

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

Titulo de la Investigacion: “Estrategias de negocios y competitividad de la
distribuidora de confiteria Super Candy, canton La Libertad, afio 2025~

Autor del Instrumento: Jean Carlos Malave Borbor
Nombre del Instrumento: Cuestionario de Encuesta 2

2. ASPECTOS DE VALIDACION:

w < w
o
AHIEIEE
No. INDICADORES CRITERIOS gl 2] . 2 E
e 21318
w | 2| x
(=] s w
1 | CLARIDAD Esta formado con lenguaje apropiado. v
2 | OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas medibles. V]
3 | ACTUALIDAD Adecuad? al avance de la ciencia y la /
tecnologia.
4 | ORGANIZACION Existe una secuencia légica. (i
5 | SUFICIENCIA Comprende los aspectos en cantidad y calidad. I
6 | INTENCIONALIDAD Adecuad.o para. valc{rar. aspectos de las o
estrategias de la investigacién.
7 | CONSISTENCIA .Ba§ad? er?'aspectos tedricos-cientificos de la 7
investigacion.
8 | COHERENCIA ~Slst‘ematlzav:ia con las dimensiones e ,/
indicadores.
9 | METODOLOGIA L? es:tr:?tegla responde al propésito del
diagnéstico.
10 | PERTINENCIA El ms.trume'nto .e’s adecuado para el propésito 14
de la investigacion.

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

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

[ZEl instrumento puede ser aplicado tal como esta elaborado.
[J El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 17 d

o Informante

Ing. José Palacios Meléndez MSc.

f @ v @ www.upse.edu.ec

UP SE ireseiire/
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Apéndice 12. Certificado de validacion de instrumentos

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: “Estrategias de negocios y competitividad de la distribuidora de confiteria Super
Candy, canton La Libertad, afio 2025”, planteado por el estudiante Jean Carlos Malave Borbor
con cédula de identidad # 2450653056, doy por validado los siguientes formatos presentados:

1. Cuestionario de Encuesta
2. Guia de Entrevista

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas con base
a los indicadores del tema planteado en la matriz de consistencia del trabajo, 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 Libe/rtad,/l7d octubre de 2025.

OCENTE DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

UP SE ireceirey/

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

% f vn \M.upiée\.édu;éc'
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Apéndice 13. Solicitud de carta aval

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Oficio N° 287 - JXTU-ADE-2025
La Libertad, 29 de septiembre del 2025

Ingeniero.

Luis Ricardo Fuentes Roca

PROPIETARIO DE LA DISTRIBUIDORA SUPER CANDY
En su despacho. -

De mi consideracion:

Estimado Ingeniero reciba un cordial y atento saludo de quienes conformamos la
carrera de Administracion de Empresas de la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena (UPSE).

Me dirijo a usted con el propésito de poner en su conocimiento que hemos recibido
la solicitud del sefior Malavé Borbor Jean Carlos, portador de la Cédula de
Ciudadania N° 2450653056, estudiante de nuestra carrera, quien expresa su
interés en desarrollar su Trabajo de Titulacion bajo el tema:

“ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS Y COMPETITIVIDAD EN LA DISTRIBUIDORA
DE CONFITERIA SUPER CANDY, CANTON LA LIBERTAD, ANO 2025”.

Dado que el desarrollo de este estudio requiere el respaldo institucional de su
distinguida empresa, le solicitamos respetuosamente la emision de una Carta Aval,
a través de la cual se ratifique la aceptacion y se brinden las facilidades necesarias
para la ejecucion del trabajo. Asimismo, solicitamos su autorizacion para que el
resumen del estudio pueda ser publicado en la pagina oficial de la UPSE.

Cabe destacar que el presente trabajo contard con la tutoria del Ing. Arturo
Benavides Rodriguez, Ph.D., quien guiara el proceso de investigacion y garantizara
el cumplimiento de los objetivos planteados.

respuesta.

Atentamente,

7, CARRERADE ¥
\\? ADMINISTRACION *

DIRECTOR DE CARRERA
C.c. Archivo

IXTULIG. UPSE i(‘;_r_g_o'e_ffur_gs!

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

' § ©® ¥ @ www.upse.edu.ec



141

Apéndice 14. Carta aval

e
- LUIS RICARDO FUENTES ROCA
SUER RUC 0916841554001
CA'N DY Distribuidor Autorizado de Colombina del Ecuador SA

CARTA AVAL

La Libertad, 29 de septiembre del 2025.

Sefior:

Lcdo. José Xavier Tomala Uribe, MSc.

DIRECTOR CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

En su despacho. -

Por medio de la presente, yo Luis Ricardo Fuentes Roca con cédula de ciudadania No.
0916841554, me dirijo a usted en calidad de Propietario de la Distribuidora Super
Candy, con el propdsito de comunicarle que acepto la propuesta de trabajo de titulacion
del sefior Jean Carlos Malave Borbor portador de fa cédula No. 24506530586, titulado
“Estrategias de negocios y competitividad de la Distribuidora de confiteria Super
Candy, cantén La Libertad, aiio 2025”, otorgando asi todas las facilidades para que
realice el estudio y mediante este documento formal acepto que el trabajo pueda ser
publicado en la pagina oficial de la UPSE.

Atendiendo a su requerimiento, me suscribo a usted.

Atentamente,
DISTRIBUIDORA
SUPER CANDY

) .

Ing. Luis Ricardo Fuentes Roca

Propietario

Distribuidora de Confites y Consumo Masivo
La Libertad, Calle 27 y Quinta Av.

Cel0985809960
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Apéndice 15. Bases de datos

Encuesta a clientes de la distribuidora Super Candy

ta TESIS ENCUESTA A CLIENTES 5PSS5 J.sav [Conjunto_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editor de dates - (=] X

Archivo  Edicidn Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana Ayuda

SEHES M~ BL3 A BaE 400 %)

‘ | [visible: 15 de 15 variables

| Génera || Edad H Ciudad H Diversificac..| Innovacién Publicidad ‘ Promaciones| Canalesdedi ‘ facciond satisfaccidnd| Fidel 6nd |Recon e Adaptabilidad CI\maIaboraI1 Propuesta
tribucicn s\cl\enﬂ elclients? elcliente  |ntodelamarc: roductividad
1 Femenino Entre 18- | La Libertad Totalmente . De acuerdo Totalmente de Neutral  De acuerdo De acuerdo De acuerdo Neutral  De acuerdo Meutral De acuerdo Totalmente . |
2 Masculino, Entre 18 - Salinas Meutral En desacu . En desacuerdo, De acuerdo De acuerdo! Neutral Neutral Neutral Neutral Neutral Totalmente . Totalmente.
3 Masculino Entre 18 - Salinas Neutral Neutral Neutral  De acuerdo Neutral Neutral Neutral Neutral  De acuerdo Neutral Neutral Neutral
4 Femenino Entre 25 - | La Libertad Neutral En desacu Neutral Neutral Neutral De acuerdo  De acuerdo Neutral  De acuerdo Neutral Neutral Totalmente
5 Masculino Entre 32 - La Libertad Neutral  De acuerdo De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo De acuerdo  De acuerdo’ Neutral De acuerdo, De acuerdo De acuerdo  De acuerdo
6 Masculino Entre 32 - La Libertad Neutral Neutral En desacuerdo En desacu Neutral Neutral  De acuerdo Neutral Neutral Meutral De acuerdo  De acuerdo
7 Masculino Entre 32 - Santa Elena| De acuerdo De acuerdo De acuerdo Totalmente . De acuerdo, De acuerdo, De acuerdo De acuerdo De acuerdo| De acuerdo De acuerdo  De acuerdo
8 Masculino Entre 25 - Santa Elena En desacu Neutral Meutral En desacu Neutral Neutral Neutral En desacu . En desacu . Endesacu . Endesacu . Endesacu
) Femenino Entre 32- | La Libertad Neutral Neutral De acuerdo Neutral  De acuerdo, De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De acuerdo  De acuerdo.
10 Masculino Entre 32 - | Santa Elena| De acuerdo Endesacu . Endesacuerdo, De acuerdo De acuerdo| De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De acuerdo  De acuerdo
" Masculino Entre 25 - | Santa Elena| De acuerdo En desacu . Endesacuerdo Endesacu . De acuerdo| De acuerdo De acuerdo Neutral De acuerdo, De acuerdo De acuerdo  De acuerdo
12 Femenino Entre 25 - ... LaLlibertad De acuerdo De acuerdo En desacuerdo Neutral  De acuerdo| De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De acuerdoe  De acuerdo.
13 Masculino Entre 25 - ... La Libertad Totalmente... De acuerdo Meutral Totalmente... De acuerdo Totalmente... Totalmente... Neutral Totalmente... De acuerdo De acuerdo Totalmente...
14 Masculino Entre 25 - ... Santa Elena  De acuerdo Neutral En desacuerdo Neutral  De acuerdo| De acuerdo  De acuerdo Neutral De acuerdo De acuerdo Meutral  De acuerdo
15 Masculino Entre 25 - ... Santa Elena  De acuerdo Neutral En desacuerdo Neutral  De acuerdo| De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De acuerdoe  De acuerdo.
16 Masculino Entre 25 - ... LaLibertad De acuerdo Neutral De acuerdo Neutral  De acuerdo, De acuerdo De acuerdo De acuerde  De acuerdo, De acuerdo Meutral  De acuerdo
17 Masculino Entre 18- ... LaLibertad De acuerdo Neutral Neutral Neutral  De acuerdo| De acuerdo  De acuerdo Neutral De acuerdo) De acuerdo De acuerde  De acuerdo
18 Femenino 39 afios o ...| Lalibertad De acuerdo De acuerdo De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo Totalmente... De acuerdo De acuerdo Totalmente... De acuerdo De acuerdo  De acuerdo
19 Masculino Entre 32 - ... LaLlibertad De acuerdo De acuerdo De acuerdo  De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo) De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo
20 Femenino Entre 18 - La Libertad  De acuerdo Neutral De acuerdo Neutral  De acuerdo) De acuerdo De acuerdo De acuerdoe De acuerdo, De acuerdo De acuerdoe  De acuerdo
21 Femenino Entre 25 - ... LaLlibertad De acuerdo De acuerdo Neutral De acuerdo De acuerdo De acuerdo Neutral  De acuerdo De acuerdo, De acuerdo De acuerde  De acuerdo.
22 ‘ Femenino Entre 32 - ...| LaLibertad De acuerdo Neutral De acuerdo Neutral Neutral De acuerdo De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo) De acuerdo  De acuerdo  De acuerdo ‘E
[l | [r
Vista de datos W
| IBM SPSS Statistics Processor esta listo | | \ | \ ‘
Encuesta a trabajadores de la distribuidora Super Candy
@ TESIS ENCUESTA A TRABAJADORES SPSS.sav [Conjunto_de_datos2] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - [m] X

— Archivo Edicién Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana Ayuda

SHS M e~ Bl A B 400 %

[ I |visible: 15 de 15 variable:
| oeneo | Edad | Ciwdad | p1 | 2 | p3 | p | e | s | e | e | e | e | pm [ 2 |
1 Masculino' Entre 18 - La Libertad  De acuerdo Neutral Totalmente De acuerdo Totalmente... Totalmente... De acuerdo De acuerdo| De acuerdo Totalmente... De acuerdo De acuerdo =
2 Masculino) Entre 18 - ... La Libertad De acuerdo Totalmente... Totalmente... De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo De acuerdo Totalmente... Totalmente... De acuerdo De acuerdo
3 Masculino' Entre 26 - ... La Libertad Neutral  De acuerdo Neutral  De acuerdo Totalmente... Totalmente... De acuerdo Neutral Totalmente... De acuerdo Neutral  De acuerdo
4 Fémenino Entre 18- | LaLibertad De acuerdo Totalmente  Totalmente . Totalmente . Totalmente . Totalmente . De acuerdo Neutral  De acuerdo MNeutral  De acuerda Neutral
5 Masculino| Entre 32 - La Libertad Totalmente  Totalmente . Totalmente . Totalmente . Totalmente  Totalmente . De acuerdo De acuerdo De acuerdo Totalmente . Totalmente . Totalmente .
6 Masculino| Entre 32 - . La Libertad Totalmente . De acuerdo Totalmente . Totalmente . Totalmente . Totalmente . De acuerdo Totalmente . De acuerdo De acuerdo Totalmente . De acuerdo
T Masculino| Entre 32 - LaLibertad De acuerdo Totalmente. . De acuerdo  De acuerdo Totalmente . Totalmente . Totalmente  Totalmente . De acuerdo Totalmente  Totalmente . De acuerdo
8
9
10
il
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23 |
Vista de variables

I S =SS
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Apéndice 16. Certificado antiplagio

Bibtioteca General

UPSE Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad, 16 de noviembre de 2025

034 -TUTOR AGBR-2025

En calidad de tutor del trabajo de titulacidn denominado “Estrategias de negocios y
competitividad de la distribuidora de confiteria Super Candy, cantén La Libertad, afio
2025”, elaborado por el estudiante Jean Carlos Malave Borbor, de la Carrera de
Administracion de Empresas, de la Facultad de Ciencias Administrativas de la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la obtencién del titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas, me permito declarar que una vez analizado
en el sistema antiplagio, luego de haber cumplido con los requerimientos de valoracidn,
el presente proyecto, se encuentra con 1% de la valoracién permitida, por consiguiente
se procede a emitir el presente certificado.

Adjunto el reporte de analisis.

Atentamente,

=6 ARTURO GUSTAVO
i \VIDES
&)t RODRIGUEZ

Ing. Arturo Benavides Rodriguez, Ph.D.
C.1.- 0908374416
DOCENTE TUTOR

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

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

Yy 0 O




144

Reporte de analisis.

il
@ CERTIFICADO DE ANALISE
E mogiser

TESIS FINAL CORREGIDA JEAN @ < 1w Similutes

< 1a similvudes o comillas

MALAVE < 1w 0w etre las fus encionadas
Textes < im Idiomas ne recenocides
suspechuses g 1% Textes putencialmente gereradas por
1a 1A (greerada)
Mesmbre del documemnte: TESIS ANAL CORREGIDA |EAN BISLAVE docx Depesitante: ARTURD GUSTAVD BEMAVIDES Hamero de palabras: 15343
Dy del documente: TI0084etaa2 20 w61 e2e947 20351 346848180 RODRIGLET Hamero de caractenes: 129,100
Tamadfio del docwments original: 8,50 k8 Fecha de depdsitn: 150 12025

Tips de canga: intarface
Techa de fin de andlisiss 150115005

Ubitackn de las similosdes an & dooumanio:

Fuente principal detectada

Lo Descripeiones Similitudes I Chai s Datas adicionales

dolorg | Evaluacidn del
. E hillpre ol oo 10813840 .

bar da Bfarca an una Empresa Distribuidora y Comenda..

<% L L

& 7% (59 pala

Fuentes con similitudes fortuitas

[ Descripeiones Similicudes I o Cla s Datos adicionales
repesitorio.upse sdu.ec | Andliss del oo 2 ByFraR— et .

1 E . T P <1 B Palabras iddnticrs < 1% (20 palatr
Anteproyecto decy | ANMPropeciodoo el

: AR Wviens de de mi grupn i ) <1 By Padabras intican: < Th (20 palsbrag
contabidadfinanzas.com | ;Qud son las Deckiores ESratkgicas ¥ 5u Mpomanci.. . . 2

3 E ety i L ' P ™ B Palabr T (10 pala:

" E’ redmagineles | Téoricasy Herramiantas para la Adelzacian de Clentes en l Se.. g0 | Mo Palabran bebindicay 14 10 palabrng
h iy boee s ek an-pua - L <) st o ba B .
estudioSypErspectivas. org | ) R

= il prac sy e s prctta a3 red e, ph Bt e e v ic b e AT =1m o bl

Fuente ignorada

uentes han sido retiracas del cllculs del poroentaje de simiiud por of propietanio del documenta

L Descripeiones Similicudes Ulsicaciones Datos adicienales

1 L ] TESIS FINAL JEAN MALAVE.docx | TESE FINAL [EAM MALA!
[

W viena de ce mi biblioteca N L -.- N
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Apéndice 17. Cronograma

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES TUTORIALES
Modalidad de titulacién: Trabajo de int i6n curricular

Designacién de Tutores y Especialistas ' 18/07/2025

| | Revisién de temay por parte de Tutores y especialistas 12/08/2025

Presentacion del igforme de la revision de temas per parte de 15/08/2025
Tutores v Especialistas 5

Revisién de Matriz de Consistencia ) 17/08/2025

Introduccién 22/08/2025

Capitulo I: Marco Refergncial 05/09/2025

2 Capitulo II: Metodologia ' 19/09/2025

Capitulo II} Resultados y Discusién 26/09/2025

Conclusiones, Recomendaciones, resumen 18/10/2025

Certificado Antiplagio 27/10/2025

Entrega de informe por parte de los tutores ] 29/10/2025

| Entrega de archivp digital del TIC profesor guia 29/10/2025

Entrega de trabajos de tifulacion a los especialistas 31/10/2025

3 Revision y calificacion de los trabajos (7/11/2025

Informe de los especialistas (Calificagion basada en ribrica) 13/11/2025

Entrc_gﬂ!ei archivo digital del frabajo final al docente guia 14/11/2025

4 | Sustentacign de lgs trabajos integracién curricular 28/11/2025

Aplicacion recuperacién y publicacién de resultados 02/12/2025

| Ingreso de galificaciones al SGA ! 02/12/2025
Registro de ndmina de estudiantes aprobados y reprobados al final :

5 |del PAO 20252 b st e s

Entrega final del docente coordinador al director de la carrera 05/12/2025

%) Floush clie. Lo cononte pur,
'TURO ISTAVO
ﬁnﬂ
2 DRI 2

" FIRMA DEL DOCENTE '~ FIRMA DEL ESTUDIANTE




Apéndice 18. Ficha de tutorias

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

FICHA PARA EL CONTROL DE TUTORIAS DE TIC

PERIODO ACADEMICO 2025-2
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CARRERA: Licenciatura en Administracion de Empresas
DOCENTE: Ing. Arturo Benavides Rodriguez, PhD. TUTOR (X) ESPECIALISTA ()
ESTUDIANTE: | Jean Carlos Malave Borbor PARALELO: 8/1
FCHA  [1vcio| mw | | DESARROLLADOS | APRENDIZAJE |TIPO DETUTORIA
s oo 7 : Integro los aportes o e
. ) Socializacion del tema del trabajo de o Tutoria individual en
SN s - titulacion con el docente tutor recxbfdos s i modalidad virtual
planificacion
Revision con el docente tutor y el Curiplo los
14/8/2025 9:30 11:30 docente especialista del tema procedimientos Tuton:d individual en
propuesto, y firma del acta de : modalidad presencial
B estabiecidos
aceptacion
Socializacion de la introduccion, ; .
29/8/2025 9:30 11:30 planteamiento del problema y del chf:b; gn ax;i:;l;({ rlla Tutoria individual en
’ . instrumento para sustentar la T modalidad virtual
- del docente
problematica
Revision de la introduccion y del ot
1/9/2025 18:30 20:30 planteamiento del problema con la lategro da.tos wales | Tutoria md.lv .
§ 2 3 : y pertinentes modalidad virtual
informacidn del estudio exploratorio
e ) Demuestro mejora
Revision de las correcciones hechas B Tutoria ilonag
8/9/2025 18:30 | 20:30 en la introduccién y en el - a Eup:
. coherencia del modalidad virtual
planteamiento del problema s
trabajo
Revision de las cosrecciones hechas
. ; en el planteamiento del problemay | Tdentifico posibles | Tutoria individual en
e 90 30 socializacion de la matriz de ajustes o mejoras modalidad virtual
consistencia
Revision del avance de la matriz de cohe[:e:::?:itrrx(t)re ol Tutorla s
15/9/2025 18:30 20:30 consistencia y socializacion del roble(:na bt modali df: 51 tial
capitato |- Marco referenciat P » 091
y variables
Revision de las correcciones hechas Igit;ﬁ:, “ f;l;r;;ess Puutosla il an
22/9/2025 18:30 20:30 | en la matriz de consistencia y revision 25 S SHUp
5 : pertinentes y modalidad virtual
del capitulo I: Marco referencial :
actualizadas
Revision de las correcciones hechas Expongo con ,
29/9/2025 18:30 20:30 en el marco referencial y claridad [as bases Tutoy - gmpal "
N 1 ; e s modalidad virtual
socializacién de la metodologia tedricas del trabajo
Revision de la metodologia . ;
acompariado de recomendaciones a ey vl L Tutoria grupal en
6/10/2025 18:30 20:30 retroalimentacion : :
tomar en cuenta para su correcto modalidad virtual
del docente
desarrollo
Revision-de las-cosrecciones hechas Demuestro- Tutotia lion
13/10/2025 18:30 20:30 | en la metodologia y revision de los comprension del il dag(l;up ittal
instrumentos de recoleccion de datos | disefio metodoldgico
Revision de los instrumentos de Consolido la
recoleccion de datos con las planificacién y Tutoria individual en
16/10/2025 9:30 11:30 correcciones hechas para proceder ejecucion del : ;
v ; modalidad presencial
con la validacion de los mismo con proceso de
un tercero especialista en el tema investigacion
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Revision de las tltimas correcciones Abficr 86 fahdrk
hoghes on in motordplogiey R efectiva la Tutoria grupal en
21/10/2025 9:30 11:30 | socializacion para aplicar una prueba : ” ; :
i sl i retroalimentacion modalidad virtual
piloto en la encuesta dirigida a los
§ del tutor
clientes
Revision del analisis de los datos Anlico el andlisis Tutoria al en
10/11/2025 19:00 21:00 | recolectados con los instrumentos de P o 3 B
; e critico modalidad virtual
mvestigacion
g : Fortalezco el trabajo
RN delmsestencicduen ¥ £ fng de investigacion Tutoria individual en
11/11/2025 8:30 10:30 ultimas partes del trabajo de > gAcrn ; :
: SR mediante la revision modalidad virtual
mvestigacion 20
critica
A : Aplico la revision B
13/11/2025 8:00 | 10:00 Rovision finskdel traljo-de sisoeriitics gara, |, 3 aria. individoal en
investigacién por Compilatio ; : modalidad presencial
| | mejorar el trabajo
OBSERVACIONES DOCENTE: :

;

FIRMA DEL DOCENTE

FIRMA DEL ESTUDIANTE
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Apéndice 19. Evidencia de entrevistas y encuestas

> T
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