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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se desarrolla en base a la problematica que
surge en la microempresa Sublimados Rominart que al ser un negocio familiar y de
administracion empirica existe desconocimiento de las herramientas que permiten
publicitar y promocionar la marca y productos para abarcar nuevos segmentos de
mercado y generar mayor ampliacion de la cartera de clientes por tal razon posee
un bajo posicionamiento en la mente de los consumidores, que impide diferenciarse
y posicionarse ante la competencia y de tener un alto reconocimiento frente a sus
clientes, por lo tanto la investigacion tiene como objetivo determinar las estrategias
de marketing adecuadas que ayuden a fortalecer el posicionamiento de la
microempresa Sublimados Rominart en el canton Santa Elena. Para fortalecer los
conocimientos de la investigacion se utilizé fundamentos tedricos de varios autores.
La metodologia que se aplico en este estudio fue de tipo exploratoria con enfoque
cuali-cuantitativo se aplicé técnicas e instrumentos de recoleccion de datos como
entrevistas dirigidas al propietario y colaboradores de la entidad; encuestas a
clientes actuales con el fin de obtener datos reales y precisos del problema para una
posible solucién. Con los resultados alcanzados se determind la escasez de
estrategias de precio, producto y comunicacion por tal motivo se propone
implementar un plan de accion con estrategias de marketing orientadas a crear
ventajas competitivas para alcanzar el prestigio y fidelizacion de los clientes
actuales y potenciales ademas de obtener un alto nivel de posicionamiento de la
marca Sublimados Rominart en el canton Santa Elena.
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ABSTRACT

The present research work develops based on the problems that arises in the
Sublimated Rominart microenterprise that to the being a familiar business and of
empirical administration it exists ignorance of the hardware that allow to publicize
and promote the mark and products to include new market segments and to generate
greater enlargement of the clients' portfolio for such a reason possesses a low
position in the mind of the consumers, this prevents differentiation and positioning
before the competition and have a high recognition in front of their customers,
Therefore, the investigation takes as a target to determine the appropriate marketing
strategies that help strengthen the positioning of Sublimados Rominart
microenterprise in the canton of Santa Elena. To strengthen the knowledge of the
research, theoretical foundations of several authors were used. The methodology
that was applied in this study was of exploratory type with qualitative-quantitative
approach, the techniques and instruments of data collection were applied as
interviews directed to the owner and collaborators of the entity; Surveys of current
clients to obtain real and accurate data on problems for a possible solution. With
the results achieved, the shortage of price, product and communication strategies
was determined for this reason, it is proposed to implement an action plan with
marketing strategies aimed at creating competitive advantages to achieve the
prestige and loyalty of current and potential customers in addition to obtaining a
high level of positioning of the Sublimados Rominart brand in the canton of Santa
Elena.

Keywords: Marketing strategies, positioning
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INTRODUCCION

El entorno del marketing durante las ultimas décadas a nivel mundial ha sufrido
cambios exhaustivos y vertiginosos, debido a las constantes expansiones evolutivas
de las tendencias y avances tecnoldgicos, creandose nuevos formas o medios de
comunicacion publicitarios, y soportes a las necesidades del cliente. Por tal razon
aparecen los constantes analisis sobre el comportamiento de los mercados,
consumidores, y la necesidad transcendental de captacion y fidelizacion de clientes
hacia una respectiva marca, haciendo uso de las estrategias del marketing. Las
estrategias exigen tanto en las grandes empresas como en las Pymes generar una
vision panoramica que permita crear oportunidades de mercado, a través de su
aplicacion, logrando que las organizaciones tengan un alto destaque en su
posicionamiento y la competencia inmersa en el segmento de mercado en el que

operan.

En el Ecuador, a nivel nacional el posicionamiento de las empresas se logra
mediante la aplicacion de las estrategias de marketing, cuyas herramientas han
generado ventaja competitiva en las organizaciones frente a otras entidades
similares, obteniendo una fidelizacién masiva de clientes, captando nuevos y
potenciales dentro del mercado en el cual se encuentran operando actualmente.
Siendo asi, que los tipos de estrategias implementadas por las empresas dependen
principalmente de los factores que engloban a la industria o actividad econémica
realizada, pertenecientes a las caracteristicas del consumidor, tecnologia

implementada, desarrollo organizacional, ambiente econdémico y politico.



Dentro de la provincia de Santa Elena, el entorno en el que se desarrollan las
actividades comerciales son cada vez mas competitivas, por ende, las grandes
empresas Yy las Pymes buscan fortalecer el posicionamiento de su marca, productos
y servicios a traves de la aplicacion de estrategias y herramientas como el marketing
que les permitan obtener un reconocimiento positivo en la mente de los
consumidores, y generar ventaja competitiva frente a las empresas de similares
actividades. Las estrategias de marketing implementadas por las empresas de este
sector son reconocidas por ser ambiguas, pero ideales para generar alternativas para
competir y diferenciarse de las demas empresas; siendo las herramientas de
impactos positivos para la consecucion de los objetivos empresariales propuestos

por las entidades.

En el canton Santa Elena se encuentra ubicada la microempresa Sublimados
Rominart, cuya entidad se ha mantenido operando por cinco afios en el mercado
local, ofertando una gama de productos novedosos personalizados con sublimados
a gusto y preferencia de los clientes. A pesar de los afios de permanencia en el
mercado, el nivel de competencia con actividades similares ha ido en incremento,
por tal razén la entidad necesita fortalecer el posicionamiento de la marca dentro
del canton Santa Elena, mejorando la imagen corporativa, haciéndola mas atractiva
para la captacion de nuevos y potenciales clientes. Para efecto de un
posicionamiento eficaz, la integracion de estrategias de marketing es la forma de
generar ventaja competitiva como factor diferenciador para introducir la marca de
la microempresa Sublimados Rominart en la mente de los clientes actuales y

potenciales.



Planteamiento del problema

En la actualidad las empresas a nivel mundial se enfocan en ser reconocidas por la
marca, los bienes y servicios de alta calidad que ofrecen al mercado, con la finalidad
de satisfacer las necesidades de las personas. A pesar del exhaustivo deseo por
obtener reconocimiento y renombre frente a la competencia, muchas empresas
fracasan en el intento de generar ventaja competitiva, debido al escaso uso de las
herramientas del marketing, ya que pocos gerentes manejan igual nivel de cultura

y conocimiento sobre el uso de las primordiales herramientas.

En la region latinoamericana las grandes empresas y las Pymes reconocen a la
aplicacion de estrategias de marketing como parte fundamental para el
posicionamiento y supervivencia en el mercado, siendo asi, que en la nueva era de
tendencias y tecnologias las organizaciones operan el marketing a través de los
distintos medios y redes de comunicacion tradicionales e incluso digitales como
herramientas necesarias y efectivas para lograr las metas de posiciones, fidelizacion

y obtencidén de ventajas en el mercado objetivo.

En Ecuador, las estrategias de marketing como herramienta para el
posicionamiento, es ambiguo a las empresas de otros paises; segun Oller, y otros,
(2015) expresaron que ciertas organizaciones poseen una cultura del marketing
establecida y madura, es decir tienen limitaciones sobre las estrategias publicitarias
y propagandista, a la conservacion y actualizacion de su pagina web y a estar
presentes en redes sociales, consideran que los factores influyen en aumentar su

visibilidad en el entorno visual dejando a un lado los canales digitales.



Dentro de la provincia de Santa Elena, en el canton Santa Elena existen varios
lugares que aportan al desarrollo econémico del pais, como es la microempresa
Sublimados Rominart que tiene aproximadamente cinco afios en el mercado, la cual
nace de la necesidad de innovar y crear negocios nuevos que brinden productos
diferentes y personalizados a través del uso de la sublimacién; esta organizacion es
reconocida por importantes empresas publicas y privadas, entidades educativas del

sector quienes hacen uso de los productos, debido a la excelente calidad.

Pese al prestigio de la microempresa en el sector, el problema surge que al ser una
empresa familiar y de administracion empirica, carecen de estrategias de marketing
que permitan fortalecer el posicionamiento en el canton y generar diferenciacion
ante la competencia; se identifica también la necesidad de implementar medios
audiovisuales que ayuden a publicitar y promocionar la marca y sus productos para
abarcar nuevos segmentos de mercado y generar mayor ampliacion de la cartera de
clientes, herramienta primordial para captar la atencion del pablico objetivo, por tal
razén posee un débil posicionamiento en la mente de los consumidores, a su vez las

ventas podrian incrementar generando mayor utilidad y rentabilidad del negocio.

Analizando las causas antes mencionadas se realiza un estudio sobre las estrategias
de marketing apropiadas para fortalecer el posicionamiento de la microempresa
Sublimados Rominart, cuya aplicacion brinde bienestar a la entidad y a los
colaboradores. Este posicionamiento se logrard, si se transmite una comunicacion
adecuada sobre su existencia, marca y productos otorgando una diferenciacion

frente a la competencia.



Formulacion del problema

¢De qué manera afecta la inexistencia de estrategias de marketing en el
posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart, cantén Santa Elena,

provincia de Santa Elena, afio 2018?

Sistematizacion del problema

Para fortalecer el posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart en el
mercado es de vital importancia conocer y diferenciar sus competidores,
enfatizando sus fortalezas, de tal manera que permita obtener prioridad en la mente
de sus consumidores mediante alguna caracteristica o atributo. Por lo tanto, se

enfoca en las siguientes preguntas:

v' ¢Cual es la situacién actual en la que se encuentra la microempresa
Sublimados Rominart, respecto a la aplicacién de estrategias de marketing

en el cantén Santa Elena?

v' ¢(Cudles son las estrategias de marketing que ayudan a fortalecer el
posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart ubicada en el

cantdn Santa Elena?

v' ¢ Qué herramientas de estrategias de marketing son las mas adecuadas para
fortalecer el posicionamiento de la microempresa “Sublimados Rominart”

del canton Santa Elena?



Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Determinar las estrategias de marketing adecuadas mediante un estudio de mercado
que fortaleceran el posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart del

canton Santa Elena.

Objetivos especificos

» Diagnosticar la situacion actual de la microempresa Sublimados Rominart
mediante la aplicacion de métodos y técnicas de investigacion que permitan

la obtencion de datos pertinentes para el estudio.

» ldentificar las estrategias de marketing adecuadas que fortalezcan el
posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart en el canton

Santa Elena.

» Disefiar un plan de accion de estrategias de marketing en base al analisis
situacional que permita se fortalezca el posicionamiento de la microempresa

Sublimados Rominart del canton Santa Elena.

Los objetivos general y especificos permiten guiar u orientar el estudio, desarrollas
las acciones pertinentes para alcanzarlos y fortalecer el desarrollo de la
investigacion con el fin de identificar las estrategias de marketing que la empresa

requiere y proponer las conclusiones y recomendaciones oportunas.



Justificacion

El presente estudio se convierte en una investigacion de vital importancia para la
microempresa Sublimados Rominart, debido a que se sustenta bajo informacion
veraz y completa, disponiendo de una serie de argumentos necesarios para
fortalecer el posicionamiento, a través de la aplicacién de estrategias de marketing;
dichas herramientas ayudaran a generar ventajas competitivas de forma integral,
ademas, mejorar la imagen corporativa de la entidad y lograr la fidelizacion y

ampliacién de la cartera de clientes en el mercado objetivo.

Por lo tanto, esta investigacién se fundamenta bajo los enfoques teoricos sobre las
estrategias de marketing, cuyos enfoques estan direccionados en brindar bienestar
y alternativas de mercadeo para las organizaciones, basandose en las actividades
comerciales y en el contexto en el que se desenvuelven. Las teorias se basan en la
aplicacion del marketing mix, o también conocido como las P’s del marketing, las
cuales se ajustan acorde a los productos o servicios ofertados, a las necesidades de

las empresas y de los clientes.

Siendo asi, que las teorias de renombre acerca del marketing dan paso al desarrollo
de elementos claves, como las estrategias de precio, producto y comunicacion, cuyo
disefio permiten que la microempresa Sublimados Rominart logre fortalecer su
posicionamiento en el mercado del canton Santa Elena, y poder migrar en un futuro
hacia un mercado objetivo. Esta investigacion permitird redisefiar estudios de
similitud y por ende sean de utilidad para otras organizaciones que requieran de los

conocimientos.



Este estudio se justifica en un tipo de investigacion exploratoria con comprobacion
de hipotesis, debido a que, al ser un tema de estudio nunca llevado a cabo en la
microempresa, es necesario indagar y analizar cada uno de los componentes del
problema para asi determinar el tipo de estrategias de marketing a implementar; por
ello es necesario la aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
como las entrevistas dirigidas a los directivos de la entidad y expertos en el area a
estudiar, asi como el uso de las encuestas dirigidas a la base de datos de los clientes
con que cuenta la entidad. Las herramientas dan paso a la obtencién de informacion
veraz de enfoque cuali-cuantitativo, debido al manejo de datos y cifras numéricas
(encuesta) y analisis en base a puntos de vistas y criterios de las partes colaborativas

de la investigacion (entrevista).

Adicionalmente, el desarrollo de esta investigacion reconoce como necesaria la
implementacion de fuentes secundarias que brinden un mayor soporte fidedigno,
tales como libros, documentos cientificos, documentos bibliograficos y paginas
web de caracter investigativo profesional que sirvan como sustento a la busqueda
de alternativas de solucion a la problematica actual de la empresa. Por lo expuesto,
y para efecto de este estudio se utilizara los métodos inductivo y analitico, cuyo uso
permite explorar la problematica partiendo desde la descomposicion de los
componentes mas minusculos en parte relevantes, hasta el problema general como
tal; examinando el origen y las causas hasta llegar al efecto de cada uno de ellos en
la entidad, para asi proponer alternativas de solucién viables que mitiguen el
impacto negativo en la microempresa de Sublimados Rominart del canton Santa

Elena.



La justificacion practica de este estudio se orienta en fortalecer el posicionamiento
de la microempresa Sublimados Rominart, estableciendo estrategias de marketing,
considerando a la creacion de ventaja competitiva, al mejoramiento de la imagen
corporativa y a los clientes como partes principales para efectuar un
posicionamiento eficiente y beneficio de la entidad y generando expectativas

exitosas frente a las empresas competidoras.

Al fortalecer el posicionamiento de la marca, la microempresa de productos
sublimados podra incrementar el valor agregado de sus productos, ofreciendo
mayor calidad, de tal manera que esto sea una accion estratégica para atraer un
mayor numero de clientes, poder ampliar la cartera de clientes y fidelizarlos a la
marca; dicha estrategia por ende aumentara el nimero de ventas y proporcionara

mayor rentabilidad a la organizacion.

Este estudio respaldard a la microempresa Sublimados Rominart para ser un
referente ante las demas empresas y negocios de similar actividad econémica en el
sector, debido a que pocas empresas y Pymes de la provincia hacen uso del
marketing como herramienta estratégica para su desarrollo empresarial. Por lo
expuesto, se determina que al ser una microempresa que aplique esta herramienta

podré obtener diferenciacion y ventaja competitiva en el mercado.

Hipdtesis

La aplicacion de un plan de accion con estrategias de marketing permitira fortalecer
el posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart, en el canton Santa

Elena, provincia de Santa Elena, afio 2018.



Para el desarrollo del tema de estudio se basa en el siguiente mapeo:

El trabajo de investigacion mantiene una estructura basada en una introduccion que
detalla la formulacion y sistematizacion del problema de estudio, los objetivos de
la investigacion, la justificacion teorica, metodoldgica y practica y la hipotesis.

Ademas, contiene tres capitulos, tales como:

El Capitulo I, corresponde al marco tedrico que abarca puntos relevantes como la
revision literaria que contiene tesis y articulos relacionados con el tema de estudio;
el desarrollo de teorias y conceptos se basa en conceptualizacién de varios autores
sobre temas relacionados al marketing y posicionamiento con las dimensiones e
indicadores, finalmente este capitulo concluye con los fundamentos sociales,

psicoldgicos y legales que amparan el estudio de investigacion.

En el Capitulo 11, se detalla la metodologia, tipos y enfoque de la investigacion
realizada, ademas, disefio de muestro para establecer la poblacién y muestra;
instrumentos y técnicas de recoleccion de datos que fueron validados a fin de

obtener informacion real que permitio llegar a un andlisis del entorno del problema.

El Capitulo 111, se basa en describir de manera clara y sencilla el analisis y la
discusion de los datos obtenidos mediante las encuestas y entrevistas realizados a
la poblacion, se elaboro tablas y graficos para una mejor comprension de resultados,
también se desarrollé conclusiones y recomendaciones de acuerdo a los objetivos
planteados y que sirvan de aporte para otros estudios de investigacion. Finalmente
se elabord la propuesta de un plan de accion con estrategias de marketing para

fortalecer el posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. Revision de la literatura

“El marketing y el posicionamiento de la marca de Utiles escolares David en
Los Olivos en el primer trimestre de 2017” (Chang, 2017), considera como
objetivo general, determinar cual es la relacion que existe entre el marketing y el
posicionamiento, esta investigacion se ejecutd en Lima en el afio 2016. El tipo de
investigacion que se utilizo fue el método descriptivo con un enfoque cuantitativo
de alcance correlacional, se basé en el método hipotético deductivo para recopilar
informacion de fuentes bibliograficas; se utilizo la técnica de recoleccion de datos,
denominada encuesta que mediante una muestra no probabilistica se aplicé a 383
padres de familia cuyos hijos estudian en educacion inicial, primaria y secundaria

de los distintos colegios del sector Los Olivos de Lima.

Una vez aplicado el proceso de recoleccion de datos, se presentd resultados
favorables ya que efectivamente el 88% concluyen qué si existe una relacion entre
marketing y posicionamiento, donde el precio, producto, plaza y promocién son
factores principales que ayudan a obtener un alto nivel de posicionamiento;
mientras que el 12% presenta un nivel bajo sobre la relacién de ambas variables,
esto se debe al poco conocimiento de la empresa David. Por lo tanto, las estrategias
de marketing generan una ventaja competitiva y por ende mayor compromiso de

los clientes con respecto a la marca, logrando que sea perdurable en el tiempo.
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“Estrategias de Marketing Digital para Posicionar la Marca de una Empresa
Organizadora de Eventos. Caso Give.”, (Bedon, 2018), se planteé como objetivo
aplicar y desarrollar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la
empresa de eventos GIVE, ya que se administraba empiricamente, este proyecto se
realizo en la ciudad de Ambato a fin de transmitir y dar a conocer el negocio en el

afio 2017.

La metodologia que se utiliz para dicha investigacion es de tipo descriptiva y
exploratoria que le permitié al autor identificar y familiarizarse con el problema, se
aplicé el método cualitativo para investigar especificamente a cada cliente, con
ayuda de fuentes de informacion bibliografica y de campo por medio de
herramientas se gener6 encuestas a 90 clientes que asistieron a los eventos desde el
mes de marzo hasta el mes de agosto del afio 2016 y se entrevistd al socio principal

y al encargado de las redes sociales del negocio Give.

Como resultado de esta investigacion se llegd a la conclusion que un 78% de los
encuestados prefieren que los servicios a ofrecer sean promocionados en las redes
sociales como Facebook e Instagram, pues es sus tiempos libres visualizan las
paginas ya que ciertas publicidades motivan y comunican sobre eventos a realizarse
en un futuro, sin embargo, el 30% de las personas manifestaron que deben realizar
su publicidad en el momento ideal y con la informacion adecuada a traves de
imagenes animadas y creativas que permitan llamar la atencion del cliente y que
sientan la necesidad de asistir a dicho evento, la informacion debe ser clara para

evitar confusiones o dudas sobre futuros eventos.
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“Plan de Marketing y Estrategia de Posicionamiento para un
Emprendimiento de Lenceria Infantil: Bellamia”, este proyecto fue elaborado
por (Apaolaza, 2015), que tiene como objetivo disefiar un plan de marketing
mediante estrategias y acciones que permitan el posicionamiento de la empresa con
un alto crecimiento en sus ventas, este estudio se ejecutd en la ciudad de Cordoba

de Argentina en el afio 2014.

Esta investigacion se basd en un estudio exploratorio, mediante el método
inductivo, en relacién a los métodos empiricos se utilizaron fuentes primarias como
entrevistas realizadas a ejecutivos de la empresa, a 7 clientes fijos y a 3 clientes que
compraron una sola vez en el afio, también se utilizaron encuestas especificamente
a madres de nifias de 2 a 14 afios y a comerciantes que venden lencerias infantiles

en la ciudad de Cordoba.

Como resultado, ante datos reales de los clientes, el autor pudo determinar que el
30% de las personas encuestadas consideran importante la calidad y el precio al
momento de elegir sus prendas, mientras que el 50 % indicd que les apasiona tener
originalidad en los disefios y estampados de sus prendas de vestir, sin embargo, el
20% manifiesta que compra ropa més a menudo cuando existen descuentos o

promociones los cual son beneficiosos para ellos.

Se concluye que la adecuada aplicacion de estrategias de marketing permitié a la
empresa posicionarse y mantenerse equilibrado a largo plazo, cabe recalcar que la
compafiia muestra diferenciacion de la marca en relacion a su competencia con el

fin de lograr una participacion en el mercado de la ciudad de Cérdova.
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Segun (Andrade Yejas, 2016), en el articulo cientifico sobre las “Estrategias de
Marketing Digital en la Promocion de Marca Ciudad” manifiesta que el uso de
las tecnologias de la informacién y las comunicaciones se han convertido en
herramientas importantes para todo tipo de empresas, especifica que ha socializado
en el sector del turismo, por ende un aliado para conquistar turistas, a través de
aplicaciones mdviles y de portales web. Para esta investigacion se basé en una
metodologia cualitativa, se aplicd herramientas tales como entrevistas a turistas y
propietarios de negocios, ademas se realizé un recorrido por la zona para aplicar

una observacion directa a los turistas.

Como resultado al problema de investigacion se aplicé una guia de marketing, la
elaboracion digital de una aplicacion mavil y el portal web, como medio para dar a
conocer y promocionar los productos y servicios turisticos de la ciudad de
Valledupar — Colombia, con el fin de generar comunicacion sin fronteras y lograr
una competitividad de la ciudad. Ademas, al enfatizar marketing digital se crea
valor agregado para el cliente potencial y una imagen favorable de los territorios

que se pretenden promocionar.

El autor determina que es un beneficio social para todos los turistas, pues los
viajeros tendran la facilidad de visualizar a través de su Smartphone una guia con
informacion detallada sobre las promociones de actividades turisticas del sector,
lugares para realizar compras, eventos, servicios varios, entre otros mediante la web
y dejar a un lado la utilizacion de un papel para informarse, con esto se pretende

proteger el medio ambiente y para la empresa reducird gastos econémicos.
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Segun (Miranda, 2014) en su articulo sobre “Estrategia de Marketing Relacional
para lograr la Fidelizacion de los Cliente” determind que la eficiencia de
estrategias de marketing racional mejora la fidelizacion de los clientes en el centro
de aplicacion productos Unién, el lugar donde realizo la presente investigacion fue

en la ciudad de Lima.

El proceso se basé en una investigacion pre experimental con un analisis descriptico
correlacional, las técnicas utilizadas para la recolecciéon de datos fueron: analisis
documental, observacion y encuestas. Se trabajé con una poblacién de 2.200
bodegueros de Lima Metropolitana que compran frecuentemente en Productos
Union, obteniendo una muestra de 216 personas a encuestar y se aplicé un muestreo

de aleatoria simple.

Con la elaboracion de encuestas estructuradas por tres dimensiones: compra,
servicios y lealtad, se logré medir las falencias que tiene la organizacién, en donde
se determind que esta empresa carece de especificaciones de sus productos a ofrecer
como precio, variedades, exhibicion, trato con los clientes e incentivos con los
compradores. Por tal razon, luego de implementar las estrategias de marketing
relacional en el Centro de Aplicaciones Union durante seis meses se notd un
incremento del 33,42% en la fidelizacion de los clientes con respecto a periodos
anteriores, se obtuvo una mejora significativa del 18,56% sobre las compras de los
clientes, en relacion a los servicios que perciben los compradores hubo un aumento
minimo del 5,57% finalmente se sefialé un incremento del 5,71% en la lealtad de

los clientes de productos Unién.
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Segun (Valencia, 2017), en su articulo “Posicionamiento de marcay su influencia
en la decision de compra” presenta como objetivo identificar como el
posicionamiento de la marca influye en la decision de compra del consumidor de
ropa de marca de lujo en la ciudad de Pereira, informacion que se realiz6 en al afio

2016.

Para analizar el estudio de dicho problema se utilizé una investigacion cuantitativa,
a través del método descriptivo, se generd una muestra probabilistica estratificada
dando como resultado a 625 personas consumidores de ropa con un rango de edad

entre 15y 44 afios que viven en la ciudad de Pereira, quienes fueron encuestados.

Los resultados revelan que las mujeres y los hombres perciben ropa de marca de
alta calidad, por lo tanto, estan dispuestos a pagar mas dinero, aunque la mayoria
de los consumidores de este tipo de marcas de lujo con reconocimiento desconocen

el proceso de fabricacion o el pais de origen de la ropa.

Segun encuestas el 30% de mujeres adquieren ropa con mas frecuencia cuando hay
promociones, descuentos y ofertas, ya que es significativo a la hora de comprar, el
25% de los encuestados entre hombre y mujeres manifiestan que es primordial la
calidad de la prenda, dependiendo de este factor estan dispuesto a pagar lo
necesario, con relacion al lugar o sitio de venta un porcentaje minimo del 10%
considera que es poco importante el lugar; adicionalmente, el 20% de encuestados
de ambos géneros opinaron que la empresa debe mostrar variedades de prendas con
diferentes estilos y tallas, esto motiva a una préxima compra. Finalmente, el 13%

de hombres considero6 un desinterés por la marca a diferencia de las mujeres.
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1.2. Desarrollo de las tareas y conceptos

1.2.1. Estrategias de marketing

La estrategia de marketing de una empresa o0 negocio representa la forma en que
estd satisfaga las necesidades, deseos y preferencias de los clientes. Ademas,
incluyen actividades que puedan asociarse con el fin de mantener las relaciones con
otros grupos de interés, como empleados o socios. Por lo tanto, la estrategia de
marketing se entiende como un plan para determinar la forma en que la
organizacion analizara las respectivas fortalezas y habilidades para equilibrar con
las necesidades y requerimientos del mercado al cual va dirigido. (Ferrell &

Hartline, 2012).

Segun (Kotler & Armstrong, 2013), manifiestan que el marketing es un proceso
social y administrativo mediante el cual los clientes satisfacen sus necesidades
creando o intercambiando bienes y servicios segun sus preferencias de tal manera
gue genere ganancias. Por ello, las estrategias de marketing son consideradas
acciones para lograr un determinado objetivo que se enfoca en captar mas clientes,
incentivar las ventas y sobre todo dar a conocer los productos con sus

caracteristicas.

Implementar estrategias de marketing en las organizaciones se ha considerado
esencial a la hora de disefiar un plan que permita llevar un proceso de acciones para
cumplir los objetivos definidos a corto y largo plazo, principalmente se pretende
conocer las necesidades y el comportamiento de los consumidores quienes

ayudaran a incrementar las ventas y obtener ventaja competitiva en el mercado.
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1.2.1.1. Estrategia de precio

Los productos tienen determinado un precio y valor, las organizaciones que
distribuyen y venden sus productos o servicios definen y fijan los precios adecuados
que representaran el valor de transaccion para realizar el intercambio con el
mercado, es asi como, le permitira recuperar los costes de fabricacién del producto,
para concluir el autor sefiala que el precio es la cantidad de dinero que se cobra por

un producto o servicio brindado a los clientes. (Monferrer, 2013)

El precio es el valor econébmico de venta de un producto asignado por la
organizacion, suponiendo el éxito o fracaso, por lo que las empresas deben estudiar
con detalle los tipos de estrategias que deben aplicar para captar y fidelizar a los
clientes, sin embargo, existiendo casos de marcas que fijan precios excesivamente
altos y tiene poca respuesta del consumidor o precios muy bajos para bienes que, al
ser percibidos como de baja calidad, son rechazados. La fijacién de precios debe
partir de un profundo analisis de los factores que influyen en el precio v,
posteriormente, seleccionar aquellas estrategias de precio que se adapten a esas

necesidades y objetivos. (Gonzalez, 2014)

Finalmente, el precio es una decision de marketing que aplican las organizaciones
para motivar e incentivar a los clientes existentes, se basa en reducir precios, asignar
precios a una determinada linea de productos, implementar promociones en ventas,
definir precios por paquetes y posibles descuentos, que tienen como finalidad
recuperar los costes que han incurrido en el proceso de fabricacion y sobre todo que

los consumidores estén dispuestos a aceptar y pagar por un determinado producto.
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1.2.1.1.1. Promocion

La fijacion promocional de precios, es cuando las empresas aplican una fijacion
temporal de los precios de los diferentes productos por debajo de su precio de lista,
en ocasiones mas bajo que el costo a fin de aumentar las ventas a un corto plazo o
crear entusiasmo de compra. Ademas, los vendedores ofrecen descuentos ante los
precios normales para aumentar las ventas y reducir los inventarios o también
utilizan precios de eventos especiales en temporadas con la finalidad de conservar

y atraer mas clientes. (Kotler & Armstrong, 2013)

Varias organizaciones para mantener a sus clientes actuales y captar nuevos
consumidores aplican precios promocionales a ciertos productos o servicios y en
diferentes temporadas, eventos o fechas especiales determinadas a un tiempo
limitado, ademas, los precios se reducen ante los costos reales esto permite
incentivar la compra de los clientes y como beneficio para la empresa generara
mayor utilidad, sin embargo, también es utilizado para reducir inventarios de

productos con poca acogida.

Actualmente, en la microempresa Sublimados Rominart carece de estrategias de
precio promocional para mantener a sus clientes, por tal razén, se va a proponer que
asignen promociones en fechas importantes, que permita a los clientes la
oportunidad de adquirir un producto a un bajo costo. Finalmente, si se ejecuta
adecuadamente esta estrategia de precio podria llegar a ser exitosa en el mercado y
atraeria nuevos clientes que generaran ganancias y rentabilidad en sus ventas,

logrando asi posicionarse en nuevos segmentos de mercado.
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1.2.1.1.2. Por paguete de productos

(Pérez R. M., 2015), el precio por paquete es aplicado por varias empresas, que
crean un surtido o combinan diversos productos que los vendedores podrian ofrecer,
ademas se establece un precio reducido del que se tendria que pagar si los
consumidores compran por separado. Por lo general son precios aceptables para el
consumidor, la agrupacién de los productos puede promover las ventas de aquello

productos que estan aislados y que los clientes dejarian de comprar.

El precio por paquete se deriva a los productos con igual linea que son
complementarios para la adquisicion por parte del cliente, sin embargo, la decision
depende de cada organizacion, el valor se estima reduciendo los precios parciales
de fabricacion, a fin de estimular un mayor consumo de productos
complementarios, generalmente los productos adicionales suelen ser de menor
demanda para dar a conocer el producto estrella y motivarlos a realizar la compra.

(Monferrer, 2013)

Los precios por paquetes de productos pueden ser aplicados a una linea similar o
combinacién de varios productos segun la necesidad de las organizaciones,
permitiendo al comprador adquirirlos a un costo reducido estimulando una segunda
compra. Al incluir la estrategia de precio por paquete en la microempresa
Sublimados Rominart se logrard una ventaja competitiva en el mercado porque
utilizaria promociones y métodos de convencimiento para la compra por parte del
cliente, que tiene como Unico objetivo la satisfaccion de sus consumidores y ganar

la fidelidad por parte de ellos hacia la empresa.

20



1.2.1.1.3. Descuentos y bonificaciones

Gran parte de las organizaciones aplican estrategias basicas para dar recompensa a
sus clientes, es por esta razén que (Kotler & Armstrong, 2013) establece que el
descuento es una reduccién del precio, que se aplica para los compradores que
pagan sus facturas anticipadas o a tiempo, de igual manera se utiliza cuando los
consumidores adquieren productos a grandes cantidades. Con relacién a las
bonificaciones promocionales se trata de un arma comercial que tiene como fin
recompensar a negocios o distribuidores gque realizan publicidad o promocion de

los productos o servicios que ofrece la empresa.

Los incentivos y beneficios para los clientes, es reconocerle el valor a través de
recompensas por su dedicacién a la organizacion, ademas compartir parte de los
beneficios que generen los negocios que hace con la empresa. Se considera también
a los clientes como una fuente importante de rentabilidad y beneficios que logran
consolidar una base de clientes, pueden existir un sinnimero de beneficios que

formen las estrategias de satisfaccion y fidelizacion de clientes. (Alcaide, 2015)

Los descuentos y bonificaciones pueden ser estrategias de recompensa, incentivos
y beneficios para los clientes, ciertos negocios aplican descuentos cuando realizan
compras al por mayor, por sus pagos anticipados, compras frecuentes, entre otros y
como premio se obtiene una rebaja en los precios. Por otro lado, las bonificaciones
son intercambios promocionales entre negocios o distribuidores que ayudan a
realizar publicidad del negocio es decir reciben apoyo mutuo para lograr sus ventas

deseadas y darse a conocer con otros segmentos de mercado.
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1.2.1.2. Estrategias de producto

En marketing, el producto orienta a las organizaciones, unos solo se basan en
realizar una produccion industrial, sino que se enfoca en satisfacer las necesidades
de los consumidores por la utilidad de dicho producto, ademas ciertos clientes
buscan atributos fisicos y compran por diversas razones como imagen, calidad y
prestigio, factores que influyen e incentivan la adquisicion de los productos

ofrecido por las diferentes empresas. (Pérez R. M., 2015)

En un mercado competitivo las empresas deben conocer muy bien los deseos de los
consumidores para poder disefiar y fabricar los productos que mejor los satisfagan,
de tal manera que se obtengan ventas significativas y se logre cierto grado de lealtad
hacia el producto. La organizacion debe identificar lo que quiere el cliente en cuanto
al producto como sus atributos que permita diferenciarse de la competencia.

(Kirchner, 2017)

La estrategia de producto se basa en que las empresas deben mejorar continuamente
sus productos o servicios, realizando e implementando nuevos disefios o innovar
nuevas lineas de productos con una mejor calidad para cumplir con las necesidades
y preferencias de los consumidores, esto ayudara a ser competitivos en el mercado.
La microempresa Sublimados Rominart siempre innova sus productos estan
direccionados para todo tipo de clientes y elaborados con una excelente calidad para
mantener y satisfacer a sus compradores actuales. Sin embargo, desconocen el
comportamiento del consumidor para saber qué productos seran aceptados en el

mercado actual.
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1.2.1.2.1. Cartera de productos

La cartera de productos es un conjunto de todos los productos que se venden en una
empresa, abarca un grupo de productos reducidamente entre si ya que realizan
funciones similares, como vender a los clientes leales, a un precio parecido y a

través de igual canal de distribucién. (Monferrer, 2013)

Una mezcla de producto o portafolio de producto es un grupo formado por todas las
lineas de productos y articulos que un vendedor especifico ofrece para la venta, las
empresas aplican cuatro dimensiones como la amplitud, longitud, profundidad y
consistencia para proporcionar los puntos de referencia para definir las estrategias

de producto de la empresa. (Kotler & Armstrong, 2013)

La cartera de producto en las organizaciones es comunmente utilizada para facilitar
informacioén detallada de los productos ademas permite demostrar y comunicar a
los clientes los productos que ofrece la empresa con sus respectivas caracteristicas

como precio y diferencias de cada producto.

Sin embargo, debido a los cambios que surgen en el mercado se debe de analizar y
actualizar permanentemente la cartera de productos para identificar productos de
baja acogida para ser innovados o retirados del mercado, esto garantizara el
cumplimiento de los objetivos trazados de cada empresa. Es importante que la
microempresa Sublimados Rominart implemente una cartera de productos que le
permita tener una mejor organizacion al momento de comunicarse con sus clientes,
asi serd mas facil que el cliente revise y conozca los productos que ofrece con cada

uno de las caracteristicas.
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1.2.1.2.2. Disefioy estilo de nuevos productos

El disefio y estilo distintivo del producto es una forma de agregar valor para el
cliente. El estilo describe la apariencia de un producto, pueden ser atractivos a
simple vista, cuando se refiere al estilo sensacional este se basa en captar la atencién
y producir agradable estética. Por otro lado, el disefio es mas que algo superficial
va a la esencia del producto, contribuye en la utilidad del producto como su
apariencia, este comienza con una experiencia deseada por el usuario. (Kotler &

Armstrong, 2013)

Las empresas siempre hablan de temas relevantes como el desarrollo de nuevos
productos o servicio para lanzarlos en el mercado, consideran que este punto
permite mantener el negocio posicionado a largo plazo, garantiza la sostenibilidad
y el crecimiento en sus ventas, ademas se adapta a los cambios contantes de
tendencias y habitos de los consumidores, por lo tanto, la empresa busca estrategias
que sirvan para aceptar las nuevos productos enfocados a cubrir necesidades de los

clientes y asi motivar la compra. (Villanueva & De Toro, 2017)

Crear nuevos productos o servicios ayuda a las organizaciones mantener su
posicionamiento en el mercado, con la ventaja de ser Unico por sus innovaciones
constantes afiadiendo disefios o estilos a sus nuevos productos esto permitira captar
la atencion de futuros clientes y sobre todo crear fidelidad en clientes existentes. La
microempresa Sublimados Rominart cuenta con una gama de productos, que se
personalizan a gusto del cliente, sin embargo, al lanzar nuevos productos al

mercado permitira el deseo de comprar algo novedoso en los consumidores.
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1.2.1.2.3. Empaque y Etiquetado

Para (Pérez R. M., 2015), el empaque o embalaje es una envoltura que se utiliza
para guardar diferentes productos que permita facilitar la transportacion y un mejor
almacenamiento para cuidar el estado fisico del producto, la forma del empaque
depende del producto o de la cantidad. Por otro lado, la etiqueta es importante para
dar a conocer informacion como indicadores de calidad, tamafio, elementos

obligatorios que generen confianza ante los clientes.

En la actualidad, las empresas buscan aplicar estrategias en sus productos por tal
razon disefian objetos para identificar y diferenciar su producto como es el envase
y la etiqueta. Se conoce al envase como un material que sirve para envolver,
contener o proteger un producto en el cual el consumidor es lo primero que aprecia.
La etiqueta es otro elemento que sirve para identificar y describir cada uno de los
productos que ofrece una empresa. Generalmente, las etiquetas ayudan a los
consumidores a informarse sobre las caracteristicas esenciales del producto

(Rodriguez & Maraver, 2018)

El empaque y la etiqueta son diferenciadores de los productos que sirven como
instrumento de comunicacion, la etiqueta informa datos relevantes como fechas de
elaboracion, normativas legales, formas de uso y son creadas con graficos
atractivos, fotografias y colores que representan a la empresa, con la finalidad de
identificar la marca. En cuanto al empaque se utiliza para una mayor presentacion
y proteccion de los productos mientras se dirigen al consumidor final. Finalmente,

las estrategias influyen en las decisiones de compra de los clientes.
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1.2.1.3. Estrategia de comunicacion

Para (Monferrer, 2013), la comunicacion en marketing tiene como objeto
comunicar acerca de la existencia de un producto mencionando sus caracteristicas,
ventajas. Ademas, la comunicacion debe actuar ante los clientes actuales para
recordarle la existencia del producto o servicio con la finalidad evitar que los
clientes frecuentes sean tentados por la competencia y adquieran otras marcas
similares, también se debe hacer presente sobre los clientes potenciales,
persuadiéndolos y convencerlos para provocar un estimulo o atraccion que los lleve

a adquirir el producto o probarlo.

Las estrategias de comunicacion se basan en la combinacién de instrumentos como
la venta personal, la publicidad, la promocion de venta, el marketing directo, las
relaciones publicas y las comunicaciones hibridas, aquellos que ayudan a alcanzar
a la audiencia objetiva, sin embargo, se esta reemplazando la publicidad en
television por creacion de sitios web o medios sociales, se busca el medio mas

apropiado para llegar a un mercado objetivo. (Rodriguez & Maraver, 2018)

La estrategia de comunicacion consiste en informar sobre los productos o servicios
que ofrecen las organizaciones a sus clientes actuales o potenciales, asi como otros
publicos relevantes, los mensajes publicitarios llegan en multiples formas a través
de anuncios, notas de prensa, sitios web, promociones de ventas, redes sociales,
entre otros. Relacionando con el problema de estudio, el negocio solo aplica
Facebook y WhatsApp para comunicarse con sus clientes actuales, medio por el

cual realizan contratos o pedidos.
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1.2.1.3.1. Social media

El social media marketing es el concepto por el cual se despliegan una serie de
herramientas que puestas en accion abren distintos canales de comunicacién en el
mundo digital (Prat, 2016), la clave esta en la creacion estratégica de un nuevo canal

de comunicacion con la audiencia 100% digital.

El conjunto de estas herramientas nace como repuesta a la basqueda de un nuevo
camino de comunicacion para relacionar a las marcas y a los productos con todos y
cada uno de los usuarios que navegan en las plataformas del internet (Di Genova,

2016).

En otras palabras, Social Media Marketing significa la construccion de un negocio
a través de muchos medios diferentes, como videos virales y blogs, con el fin de
dar exposicion a una empresa debido a la creciente participacion de la poblacion en
linea, las redes sociales se han convertido en un medio importante que esta siendo
explorado por los vendedores o emprendedores considerando la forma mas eficaz

de acercarse a los consumidores.

La publicidad se basa en comunicar a todo el mercado sobre la existencia de un
negocio nuevo o para informar al cliente sobre los nuevos productos o servicios que
se ofrecen al mercado, las grandes empresas utilizan la television, radio o
patrocinadores para publicitar sus productos, mientras que las microempresas dan
informacion a traves de volantes, afiches o carteles, medios que generan pocos
gastos. En cuanto a la tecnologia las empresas utilizan el internet, implementado

redes sociales para dar a conocer informacion sobre su negocio y productos.
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1.2.1.3.2. Promocion de ventas

Las promociones de ventas son técnicas que tienen como fin aplicar incentivos de
compra para que el consumidor adquiera el producto o servicios a un corto plazo,
este factor de estimulos se basa en reducir precios, dar regalos a los clientes, realizar
demostraciones gratuitas, ofertar productos del 2x1, entre otros, la utilizacion de las
técnicas ayuda a obtener maximizacién en sus ventas, reducir productos de stock

acumulados y a incitar la compra de nuevos productos. (Dominguez, 2014)

La promocion de ventas es una técnica utilizada por varias organizaciones para
fortalecer la comercializacion de los productos o servicios y aumentar la visibilidad
del negocio mediante el cual permitird captar la atencion del cliente y llegar al
publico de interés, tiene como objetivo influir en la marca para que el consumidor

adquiera un producto determinado. (Soria Ibafiez, 2017)

Las promociones de venta son herramientas que utilizan las empresas para
incrementar sus ventas en un tiempo determinado ayudando a maximizar sus
ganancias, las actividades permiten la expansion de conocimiento de los nuevos
productos o servicios y asi alentar la adquisicion o venta. Por otro lado, las
promociones de venta son consideradas como herramienta de publicidad para

estimular el incremento de la demanda de un producto.

Hoy en dia las organizaciones buscan estrategias para resaltar sus productos o
servicios de la competencia, es por esta razén que en la microempresa Sublimados
Rominart se propone desarrollar promociones con incentivos para promover las

ventas que permita captar y fidelizar los clientes.
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1.2.1.3.3. Marketing directo

Para (Dominguez, 2014), El marketing directo se conoce como una técnica de venta
agresiva gque busca la obtencién de resultados directos es decir ventas inmediatas,
se puede aplicar descuentos por volimenes de compra, promociones a un grupo de
clientes especificos incluso existen descuentos por tarjetas de fidelizacidn es decir
clientes que realizan compras frecuentes. Adicional las empresas utilizan canales

de difusion como carteles, radio, anuncios en internet para incentivar la compra.

Segun (Pérez R. M., 2015), EI marketing directo es la comunicacion interactiva que
existe entre una persona y la empresa a fin de llegar a un punto determinado el cual
permite analizar el comportamiento de compra, ofreciendo confianza y de esta
forma obtener una respuesta inmediata del posible cliente. Sin embargo, con el
avance de la tecnologia el marketing interactivo pasa a ser la comunicacion directa

entre los interesados.

El marketing directo ayuda a las organizaciones a ganar mas consumidores e influir
en la fidelidad de los clientes existentes, con esta estrategia se pretende motivar la
compra, en ocasiones las organizaciones trabajan con patrocinadores para ser
reconocido entre empresas ya que con los cambios que surgen en el mercado son

afectados por la existencia de competidores.

Finalmente, la mayoria de las organizaciones utilizan el dialogo el cual le permite
demostrar de forma directa el producto que ofrece y sobre todo dar informacion
detallada o aclarando las posibles dudas que tenga el cliente acerca del producto,

demostrando seguridad y confianza de su trabajo y de sus productos ofrecidos.
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1.2.2. Posicionamiento

Para (Vallet, y otros, 2015), el posicionamiento forma parte del proceso de
segmentacion, las empresas identifican los segmentos de mercado para conocer las
necesidades y deseos de los clientes al cual se van a dirigir para luego posicionarse
en dicho segmento, por otra lado, el posicionamiento es la imagen que representa
un producto o servicio diferente a la competencia que aplicando estrategias se

lograra registrar en la mente del consumidor.

El posicionamiento y segmentacion son puntos relevantes que se analizan en las
diferentes organizaciones para participar en un mercado y satisfacer las necesidades
del cliente, generalmente las empresas se crean para competir en el mercado y entre
organizaciones a través de la marca, ya que es una herramienta que permite
diferenciarse de otros productos y servicios similares ademas ofrecen propuestas
diferentes a un segmento fijo con otras necesidades y estilos de vida que deben ser

estudiadas para implementar las estrategias adecuadas . (Leyva A. , 2016)

Cuando un emprendedor decide crear un negocio es para alcanzar el
posicionamiento de su marca, producto, servicio o empresa en el mercado y en la
mente del consumidor, se basa en como el cliente percibe la marca de un negocio
ocupando un lugar distintivo en su mente para poder diferenciarlo de la
competencia. Cabe recalcar que para tener posicionamiento en diferentes
segmentos de mercado se debe implementar estrategias y acciones relacionadas a
la empresa a fin de llegar de la mejor manera posible a los futuros clientes y motivar

a los existentes.
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1.2.2.1. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva marca una diferenciacion entre los enfoques tradicionales
que se basan en la conceptualizacion de ventajas comparativas, siendo que las
ventajas comparativas se heredan y las ventajas competitivas se crean, las ventajas
competitivas se basan principalmente en el analisis de las caracteristicas del

entorno. (Bonales, 2014)

Para (Lopez-Quesada, 2018), La ventaja competitiva de la compafiia se determina
en base a la diferenciacion, que son las lineas de actuacion para competir en el
mercado. Segun el ambito competitivo determinado por el segmento del mercado y
la tipologia de la ventaja competitiva, interna como es el liderazgo en costes o
externa que se refiere a la diferenciacion, la diferenciacién es en lo que una
compafiia tiene que posicionarse. Hay que tener en cuenta que los recursos propios

del Retail sean resistentes y duraderos para conseguir el éxito.

En las organizaciones la competitividad determina el éxito o fracaso, estableciendo
la convivencia de las actividades que favorecen su desempefio como innovaciones,
la estrategia contribuye en la busqueda de una posicion favorable dentro de la

organizacion y en el mercado, donde se lleva a cabo la competencia.

Siendo el fin de todas las organizaciones de alcanzar una posicion rentable y
sustentable a largo tiempo surgen negocios 0 empresas que tienen poco
conocimiento profesional de como crear ventaja competitiva en sus productos o
servicios que le atraiga e incentive al publico algo diferente de la competencia

permitiendo que existe un desinterés de compra.
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1.2.2.1.1. Diferenciacion

Las organizaciones para competir de manera eficaz y tener rentabilidad a largo
plazo en el mercado deben posicionar un producto diferente en relacion a la
competencia y en concordancia con las necesidades de su segmento objetivo, por
tal razén, para tener un adecuado posicionamiento es necesario conocer
significativamente las necesidades de los clientes potenciales, asi como analizar la

competencia y los beneficios de sus productos. (Villanueva & De Toro, 2017)

La diferenciacion es una estrategia de marketing que las organizaciones aplican
para estimular la preferencia por el producto en la mente del cliente, también, ayuda
a distinguir el producto por parte del consumidor y que lo diferencia claramente de
la competencia, ademas se adapta a las necesidades de nuevos segmentos de
mercado. Por otra parte, las empresas pueden diferenciarse por la marca, la
publicidad, el envase, por servicios afiadidos y sobre todo innovar

permanentemente productos con mejor calidad. (Pérez F. , 2017)

La diferenciacion permite a los competidores distinguirse entre ellos, generalmente
en las diferentes empresas o negocios seleccionan un producto que sea Unico, con
mayor aceptacion y este adopta un posicionamiento en el mercado, sin embargo, las
organizaciones pueden diferenciarse por su precio o por las caracteristicas, estilo o
disefio de su marca. En la microempresa Sublimados Rominart se realiz6 un analisis
para determinar cuél es la diferenciacién actual del producto Unico y original que
posee ante la competencia y buscar las estrategias adecuadas que permitan

fortalecer el posicionamiento en el canton Santa Elena.
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1.2.2.1.2. Enfoque hacia el producto

Los consumidores para adquirir sus productos o servicios siempre prefieren buscar
empresas que ofrezcan una mejor calidad, desempefio y productos que tengan
caracteristicas innovadoras. Las empresas son lideradas por gerentes que con el
paso de tiempo buscan mejorar sus productos sin analizar la opinion de sus clientes

y sin examinar a la competencia. (Pérez F. , 2017)

Las organizaciones hacen fundamental la blsqueda de diferenciarse de sus
competidores, adquieren mayores oportunidades de éxito basada en estructura de
productos a una filosofia de marketing relacional, constituida en unas relaciones
solidas y mutuamente beneficiosas con los clientes. Mide, gestiona y maximiza el
valor del cliente, como un activo de la empresa a través de la implementacién de
estrategias que permitan desarrollar una oferta personalizada acorde con sus

necesidades. (Escobar, 2014)

El enfoque se concentra en analizar la obtencion de ventaja competitiva o
incrementos en competitividad, es decir el producto que se ofrece al mercado debe
de tener un enfoque diferente como caracteristicas adicionales, mejor calidad,
precios asequibles, que lo distinga ante la competencia permitiendo al cliente hacer

uso del producto en distintas versiones cumpliendo sus deseos y satisfaccion.

En la actualidad las organizaciones se enfrentan a una gran competencia favorecida
por la globalizacién de los mercados, por eso agregan distintivos en sus productos
0 servicios, tienen la posibilidad de atraer clientes y conservar los actuales el cual

genera una mayor rentabilidad del negocio y un reconocido prestigio en sus clientes.
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1.2.2.1.3. Enfoque o especializacion

Para (Vallet, y otros, 2015), el enfoque o especializacion son consideradas
estrategias que las organizaciones aplican para fortalecer y servir un segmento de
mercado especifico en lugar de intentar alcanzar un mercado mas complejo. De esta
manera, se podra estudiar a un unico segmento con mayor profundidad y exactitud
para conocer sus necesidades y deseos, se pretende evitar que la competencia
influya en los clientes esto podria ayudar a la empresa ser lider en diferenciacion

dentro de los segmentos seleccionados.

La especializacion o enfoque se basa en que las organizaciones buscan la manera
de obtener la diferenciacion en un determinado segmento de mercado que pueda
diferenciarse de la competencia, pero esto depende de que exista un segmento de
consumidores que tengan como fin la compra de atributos especiales del producto,

servicios o capacidades Unicas de los vendedores. (Torres Hernandez, 2014)

La especializacion es una estrategia aplicado por empresas que necesitan fortalecer
su posicionamiento en el mercado, se trata de resaltar un producto o servicio el cual
tenga mayor aceptacion del cliente y a la vez usar estrategias que permitan
potencializar dicho producto como el mejor con una ventaja competitiva ante los
posibles competidores. Sin embargo, para mantenerse posicionado en el mercado,
las empresas deben de revisar la cartera de producto para identificar los bienes que
tienen menor acogida y de esta manera innovarlos con caracteristicas diferentes a
gusto de los consumidores y si el objetivo es ser lider en un segmento especifico se

debe renovar el producto estrella.
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1.2.2.2. Imagen Corporativa

Para (Dominguez, 2014), La imagen corporativa significa el alto valor de marca
que perciben los clientes al realizar una compra, es decir el perfil que caracteriza
la empresa, se considera como el prestigio y repercusion que tiene el cliente hacia
la empresa, ademas permite reducir el riesgo de que los consumidores busquen otras

alternativas de compra.

Para (Hoyos, 2016), La marca corporativa permite identificar a una empresa,
cuando las empresas son pequefias y utilizan un portafolio poco diversificado de
sus productos 0 servicios se manejan con una propia marca que representa su
negocio es decir la marca corporativa, en el caso de las grandes empresas generan
diferentes marcas para identificar sus lineas de productos y su empresa. Sin
embargo, existen empresa que siendo grandes en el mercado se mantienen con una
sola imagen corporativa, el autor recalca que se debe registrar la razdn social o
imagen corporativa con un nombre comerciante para poder desarrollar actividad de

comercializacion.

La imagen empresarial hoy en dia en primordial ya que permite identificarse y saber
como se percibe la empresa ante el publico consumidor, un excelente disefio de la
Imagen corporativa permite visualizar de manera profesional dichos productos o
servicios que ofrece la organizacién y sobre todo se lograria aceptacion de un
segmento de mercado. Ademas, los clientes tienden por ser muy observadores y
esto permite recordar de la mejor manera una imagen, un texto, logo o slogan de

una empresa.
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1.2.2.2.1. Logotipo

Para (Hoyos, 2016), el logotipo es una marca graficamente hablando, es un
elemento tradicional que usan varias organizaciones para representar su empresa,
este simbolo se personaliza a través del uso de solo letras o conocida como la
expresion tipografica de la marca, sin embargo para realizar un excelente logotipo
se necesita de elementos como logo que es identificada por letras; isotipo se trata
de gréficos o iconos; imago tipo es la combinacion de letras con simbolos y el
isologo incluye el nombre de la marca con el imago tipo, es decir se debe crear en

conjunto.

Segun (Posner, 2016), EIl logotipo y el nombre de la marca son considerados
atributos tangibles en las organizaciones ya que se pueden controlar internamente.
Por otro lado, el logotipo es una representacion visible y lo mas importante de la
marca, el estilo de este identificador Unico debe capturar y representar la esencia o

la idea principal detras de la marca de las compafiias hacia los consumidores.

Es fundamental que las empresas disefien un logotipo representado en simbolos o
en gréficos ya que es lo primero que el cliente relacionara con la empresa o producto
que ofrezcan, ademas el logo permite conectar al publico con la marca incluso este

aparece plasmado en cualquier producto donde seré facil de visualizar e identificar.

A pesar de esto, existen empresas que tiene un logotipo con una identidad débil o
ambigua, por lo cual se llegan a imponer en un nivel bajo ante los clientes y esa
identidad es un freno para el desarrollo de su negocio, en otras palabras, la identidad

vendria hacer la razon de ser de la organizacion.
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1.2.2.2.2. Marca

La marca es esencial en todas las organizaciones, sirve para que los consumidores
logren identificar y diferenciar los bienes o servicios que ofrecen, con el disefio de
la marca se va a conseguir la confianza de los clientes y esto garantizara que la
produccion de un producto lleve las caracteristicas que necesita para ser aceptado
en el mercado. Ademas, la marca debe demostrar seguridad y personalidad, basada
en la imagen corporativa y con la cultura que tiene la empresa, esto beneficia a que

los clientes permanezcan con la compafiia. (Pérez R. M., 2015)

Para (Lopez, 2014), la marca es el nombre que debe registrarse en la mente del
consumidor, las organizaciones buscan que los clientes puedan diferenciar y
recordar la marca que representan los productos o servicios que ofrecen, aqui
interviene el logo y el isotipo, por esta razon se considera el principio del proceso
de comunicacion, si se disefia una excelente marca se obtendra aceptacion del

producto y como beneficio lograr posicionarse en un mercado competitivo.

Actualmente, las empresas y todo tipo de negocio buscan la forma de crear y disefiar
una marca a través de un nombre o un simbolo que permita dar a conocer su negocio
y por ende los productos y servicios que ofrece, la marca tiene como objetivo
diferenciarse de la competencia a fin de atraer mas clientes y lograr posicionarse en
la mente de los consumidores. Para crear la marca de un negocio se debe buscar un
nombre fécil de recordar y pronunciar que permita la efectividad de la compra
creando clientes leales, para eso se necesita identificar y comprender los deseos y

necesidades del cliente.
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1.2.2.2.3. Eslogan

Segun (Hoyos, 2016), el eslogan o lema como literalmente se le conoce, es una
frase que siempre acompafia a la marca. En ocasiones es conocida como el apellido
de la marca, porque siempre va después de ella. Al plantear un eslogan se debe de
tomar en consideracion una expresion corta, ésta debe resumir la esencia de la
marca en una organizacién. Al igual que el nombre de marca, también el eslogan
debe ser facil de recordar, ser positivo y tener el vocativo suficiente para que
conecte al consumidor con la marca, mediante los medios de comunicacién masivos

se generara un posicionamiento en la mente del consumidor.

Las organizaciones para diferenciarse de la competencia también utilizan un lema
o0 eslogan que le permite incrementar los significados del nombre teniendo una
ventaja que al utilizar mas palabras sera mas rico en contenido y que, ademas puede
ser acompafiado con una musica. Modificar un slogan es facil y menos riesgoso que
el nombre ya que se comunicaria a los consumidores lo que son y lo que quieren

ser como empresa. (Villanueva & De Toro, 2017)

En la actualidad, varias sociedades crean eslogan que consiste en una frase o
pequefas palabras combinadas para identificar claramente un producto, servicio o
empresas teniendo como objetivo grabar el mensaje de los beneficios que ofrece
dicho bien o negocio. Generalmente el eslogan se representa mediante técnicas
auditivas a fin de captar la atencidn de los clientes existentes y futuros de una forma
mas rapida que el nombre, ademas existen posibilidades que se registre en la mente

del consumidor por ser faciles de entender y recordar.
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1.2.2.3. Clientes

Se denomina clientes consumidores a los que compran el producto para su uso final
y clientes empresariales a aquellas organizaciones que compran el producto para
incluirlo en su proceso de produccion o para realizar en él procesamientos
adicionales. EI conjunto de los clientes reales y potenciales de un producto

constituyen el posicionamiento en el mercado. (Taipe Yanez, 2015)

Se define cliente a la empresa, organizacion o persona que adquiere o compra de
manera voluntaria servicios o productos que necesita o desea, para otra persona o
para una empresa Yy organizacion; por ende, el motivo principal por el que se crean,

producen, fabrican y comercializan servicios o productos. (Moran & Cafarte, 2017)

Los clientes pueden ser clientes constantes, frecuentes y ocasionales, va a depender
de la actividad que presente cada uno, de la experiencia que hayan tenido con el
producto o servicio adquirido. Las organizaciones que se centran en sus clientes
tendran las oportunidades para crecer y prosperar, porque crearan estrategias y
seran efectivas cuando son tangibles, sostenibles y proponen una ventaja

competitiva, para el proveedor como para el cliente.

Ademas, proporcionar beneficios a largo plazo, sin ignorar a la competencia, sino
mantenerse siempre cerca y responder a las necesidades de los clientes por medio
de estrategias de marketing. La microempresa Sublimados Rominart cuando realice
el diagndstico situacional debera elaborar una encuesta que le permita medir la
satisfaccion de sus clientes hacia el producto o servicios que ésta genera para dar

soluciones inmediatas.
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1.2.2.3.1. Satisfaccioén del cliente

Para (Soria Ibafiez, 2017), Es muy relevante también medir la captacion de la
atencion del receptor o de los consumidores. Las asociaciones siempre deben de
recordar que un anuncio aplicado de manera eficaz es aquel que consigue mantener
el interés del publico durante los primeros minutos, ya que es determinante para que

sigan atendiendo hasta el final.

El marketing es y seguira siendo marketing, nunca pasé ni pasara de moda, nunca
muri6 ni morira. Se trata de una ciencia, que mas alla de lo convencional y lo nuevo
que surja, sera siempre la especialidad y la profesion que se centra en la satisfaccion
del cliente, en el amplio sentido de la expresion: relacionado tanto con el cliente
interno de la organizacion como los empleados, personal de la empresa,
colaboradores, como con el cliente externo los clientes, usuarios, consumidores. En
definitiva, se centra en las personas, que deben ser el foco principal de atencién de

toda organizacion. (Leyva A. , 2016)

Al conocer el comportamiento del consumidor o clientes al adquirir sus productos
0 servicios para satisfacer sus necesidades, logran en convertirse clientes leales de
ciertos productos o servicios que ofrecen las empresas. Por lo tanto, para las
organizaciones es importante conocer la satisfaccion de los clientes, porque un
cliente satisfecho seguramente retornara a adquirir los productos o servicio. Al
contrario, un cliente insatisfecho nunca retornara e informaré a un gran namero de
personas lo descontento que ha quedado por el producto o servicio que ha recibido

y las empresas corren el riesgo de perder clientes.
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1.2.2.3.2. Cartera de Clientes

Se define cartera de clientes dentro de la organizacion al conjunto de consumidores
que tienen los vendedores en un area de venta, con quien tienen interés mantener
un contacto. Considerados clientes activos a los que han adquirido algo en la
organizacion y/o potenciales quienes estan interesados en comprar. (Robalino

Lépez, 2017)

La importancia de la participacién de los clientes, si se piensa que es mas facil y
eficiente vender a un cliente actual que a uno nuevo, dejando pasar gran parte de la
relacion con nuestros clientes. ¢Deberiamos incrementar nuestros esfuerzos para
desarrollar todo ese potencial?, ante esta pregunta debemos buscar que cada uno de
nuestros clientes incremente su actividad y se quede durante mas tiempo con

nosotros. (Fernandez, 2017)

Para que las organizaciones tengan contacto con los clientes existentes luego de
realizar una compra es util llevar un registro o directorio de los compradores para a
futuro ofrecer nuevos productos, promociones o descuentos que generen en las
empresas, el registro se fundamenta en definir un perfil del cliente que incluyan

datos como direccidn, teléfonos, correos, entre otros.

Es primordial que las pymes cuenten con la cartera de producto para ser utilizada
cuando se encuentran en temporadas bajas, esto permite tener comunicacion mas
facil y rapido a la hora de vender a los clientes actuales ya que con los clientes
nuevos generaran mas gastos en la empresa. Sin embargo, es esencial darle

seguimiento a la cartera de clientes para actualizar los datos.
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1.2.2.3.3. Fidelizacion del cliente

Para (Izquierdo Carrasco, 2019), La fidelizacion de los clientes se basa en lograr
que un usuario actual se convierta en un cliente fiel a los productos o servicios que
ofrecen las empresas, es decir, se convierta en un cliente de compra frecuente.
Cuando un consumidor adquiere un producto o servicio a una compafia, los
esfuerzos de las entidades se tienen que centrar en vender el producto y conseguir
aportar a ese producto un valor afiadido. Una de las herramientas que permiten
generar ese valor afladido es el servicio posventa, que es un recurso que utilizan las

empresas para fidelizar a los clientes.

La fidelizacion de los clientes requiere de un proceso de gestion que parte de un
conocimiento profundo. La investigacion comercial de los interesados facilita la
informacion que permitira adaptar el servicio al cliente concreto y gestionar el
proceso para conseguir una alta satisfaccion con el servicio dependiendo de las
expectativas gque tienen antes de adquirir un producto o servicio y de acuerdo a la

percepcién pos compra. (Lopez, 2014)

Las organizaciones requieren de constantes innovaciones por lo tanto buscan
estrategias que ayuden a fidelizar los productos a sus clientes efectivos de tal
manera que realicen compras frecuentes, ademas al cliente se puede mantener con
estrategias de precio, calidad, valor percibido, imagen y confianza. Por otro lado, si
se logra tener fidelidad en los clientes puede facilitar y aumentar las ventas
generando ganancias y rentabilidad para el negocio porque los clientes fieles

tendran la confianza y satisfaccion de adquirir nuevos.
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1.3. Fundamentos sociales, psicologicos y legales

1.3.1. Fundamentos sociales

Las ideas que son exitosas son aquellas que se extienden y crecen, debido a las
relaciones de sus consumidores con otros clientes, su comportamiento y entorno;
destacarse en un mercado cada vez mas competitivo es un desafio diario, es por eso,
que el posicionamiento de una empresa debe estar ligada con las necesidades de la

sociedad que habita en la zona geogréafica donde se va a desarrollar la entidad.

El posicionamiento es una herramienta que le permite a la empresa utilizar para
ocupar un espacio en el mercado. El posicionamiento de una empresa influye
mucho en la imagen de la empresa y en la definicion del espacio que ocupara en el
mercado, basicamente es construido en la relacion entre la empresa y la sociedad,
teniendo en cuenta todos los elementos necesarios para mejorarla y a partir de eso,

ser percibido de forma diferenciada por los clientes.

A través de acciones bien estructuradas, es mas facil subir el liston y en muchos
casos, replicar su modelo de negocio. ElI aumento de las ventas, la apertura de
nuevas unidades e incluso la franquicia del negocio son algunos de los frutos del

posicionamiento efectivo de la empresa.

Es por eso que la microempresa Sublimados Rominart, al aplicar estrategias de
marketing fundamentadas en las buenas relaciones entre la empresa y sociedad,
generara empleo para los ciudadanos y pueden obtener beneficios como es el

posicionamiento adecuado de los productos que ella ofrece, en el mercado objetivo.

43



1.3.2. Fundamentos psicologicos

El concepto basico de todo posicionamiento de marketing es tratar de mostrar al
publico cudl es la diferencia entre la empresa y sus competidores sin la necesidad
de nombrarlos, y esto lo consiguen a través de posicionamiento psicolégico. El
posicionamiento psicoldgico consiste en el desarrollo de una identidad corporativa
0 de producto distinto, basada fuertemente en factores de posicionamiento de
mercado y direccionada para el uso de instrumentos de comunicacién, apuntando
favorablemente al consumidor a decidir por el producto que la empresa desea que

compren.

El papel del posicionamiento es la de modificar las actitudes y el comportamiento
del consumidor, procurando crear intereses suficientes para alentar una compra, la
experimentacion del producto y la comprobacion de ventajas anunciadas. Ademas,
se refiere a la accion de conferir a la empresa una imagen y definir una oferta que
tenga valor para el mercado, para que los compradores en los segmentos puedan

comprender y apreciar a la empresa en relacion a sus competidores.

Por medio del posicionamiento psicolégico, se procura traducir los valores
identificados en el mercado, con la ayuda de un mensaje claro y especifico, y
transmitirlos mediante imagenes simbdlicas, de modo de insertar el producto en un
nicho propio en la mente del consumidor. Cada segmento requiere de la empresa,
el desarrollo de estrategias de marketing especificas de posicionamiento. El
comportamiento del consumidor es, por lo tanto, una funcion de percepcion como

de preferencia, pudiendo ser diferenciada como base en ambas dimensiones.
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1.3.3. Fundamentos legales

e Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

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

0 aceptado.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacién de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autonomas y mixtas. El Estado
promovera las formas de produccién que aseguren el Buen Vivir de la poblacion y

desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza.

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autdnomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a

todas las trabajadoras y trabajadores.

La Microempresa Sublimados Rominart cumple con todas las disposiciones que
manifiesta la Constitucion de la Republica del Ecuador, generando fuentes de
empleo, contribuyendo con productos que cuiden el medio ambiente y que son
atiles en la vida cotidiana de tal manera que garanticen a traves de sus productos el

buen vivir de los ciudadanos.
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¢ Plan Nacional de desarrollo — Toda una vida (2017)

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas

las personas.

“El garantizar una vida digna en igualdad de oportunidades para las personas es una
forma particular de asumir el papel del Estado para lograr el desarrollo; este es el
principal responsable de proporcionar a todas las personas —individuales y
colectivas—, las condiciones y oportunidades para alcanzar sus objetivos a lo largo
del ciclo de vida, prestando servicios de tal modo que las personas y organizaciones
dejen de ser simples beneficiarias para ser sujetos que se apropian, exigen y ejercen

sus derechos.”

Intervenciones embleméaticas para el eje 3: 2 Calidad y calidez en los servicios

“El Estado debe garantizar el derecho de los ciudadanos a acceder a bienes y
servicios publicos y privados de calidad, con eficiencia, eficacia y buen trato, cuyas
propiedades y caracteristicas garanticen el cumplimiento de sus derechos, asi como

las necesidades y expectativas ciudadanas.”

Al fortalecer el posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart, se
generaran empleo para los ciudadanos, contribuyendo de forma positiva al
desarrollo de la sociedad, respetando el medio ambiente cumpliendo con un
objetivo del plan nacional del desarrollo en el cual refleja mejorar la calidad de vida
de la poblacién, es decir, alcanzar un ambiente propicio que permita que los

ciudadanos satisfagan sus necesidades y los de la comunidad en general.
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e Ley Organica de Defensa del Consumidor (2015)

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

costumbre mercantil.

Art. 6.- Publicidad prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, o que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que

puedan afectar los intereses y derechos del consumidor

Art. 7.- Infracciones Publicitarias. - Comete infraccion a esta Ley el proveedor
que a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial

cuando se refiere a:

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

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

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

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

nacionales o extranjeras tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.
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e Ley de gestion ambiente (2004)

Art. 1.- La presente Ley establece los principios y directrices de politica ambiental;
determina las obligaciones, responsabilidades, niveles de participacion de los
sectores publico y privado en la gestién ambiental y sefiala los limites permisibles,

controles y sanciones en esta materia.

Art. 2.- La gestion ambiental se sujeta a los principios de solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de
desechos, utilizacién de tecnologias alternativas ambientalmente sustentables y

respecto a las culturas y précticas tradicionales.

La microempresa Sublimados Rominart, en la fabricacion de sus productos
garantiza la aplicacién de la ley para la prevencion y control de la contaminacién

ambiental.
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CAPITULO II

MATERIALES Y METODOS

2.1. Tipos de Investigacion

En el presente trabajo de investigacion se aplicd un enfoque cuali-cuantitativo, que
permitié detectar los problemas actuales en la microempresa Sublimados Rominart
y mediante los resultados se analizaron las posibles soluciones. Para (Baena, 2017),
La investigacion cientifica se basa en una actividad que permite obtener un
conocimiento; es decir, es “un proceso que, mediante la aplicacion del método
cientifico, procura obtener informacion relevante y fidedigna para entender,

unificar, corregir o aplicar el conocimiento”.

2.1.1 Enfoque cualitativo

Para (Orozco, Garcia, & Del Castillo, 2014), La investigacion cualitativa evita la
cuantificacion se basa en datos narrativos por lo tanto se considera diversa, lo que
genera mayor variedad de opiniones y ofrece amplitud de criterios a lo largo de todo

el proceso de investigacion.

Mediante el enfoque cualitativo se realizd anélisis de datos y recopilacion de
informacion para facilitar la comprension de las dimensiones de las variables
estrategias de marketing y posicionamiento que mediante entrevistas realizadas a
los colaboradores de la entidad se pudo analizar los criterios y opiniones sobre la

situacion actual de la microempresa Sublimados Rominart.
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2.1.2 Enfoque cuantitativo

Segun (Sampieri, 2014) manifiesta que “El enfoque cuantitativo en las
investigaciones utilizan la recoleccion de datos para probar hipotesis con base en la
medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin de establecer pautas de

comportamiento y probar teorias”.

El enfoque cuantitativo se utilizd para analizar los datos obtenidos a través de las
encuestas realizadas a los clientes de la microempresa Sublimados Rominart, dichos
datos se generaron en tablas y graficos con resultados que ayudan a tener una mejor
apreciacion de los datos en base a las estrategias de marketing y posicionamiento a

fin de obtener soluciones a la problematica de la investigacion.

2.1.3 Tipo exploratorio

Para (Fresno Chavez, 2019) son estudios que su objeto fundamental es familiarizar
al investigador con el problema a investigar; estan dirigidos a lograr el
esclarecimiento y delimitacion de problemas pocos definidos; es a partir de los
resultados de éstos estudios que podran proyectarse investigaciones que aporten

conocimientos mas sélidos sobre el problema en cuestion.

La investigacion que se utilizo fue exploratoria, ya que a traves de un sondeo de
opinién a expertos se logré analizar y diagnosticar la situacion actual de la
microempresa Sublimados Rominart y detectar problemas que limitaban el
posicionamiento en el canton Santa Elena, también se utiliz6 informacién

bibliogréafica con la finalidad de obtener datos para ampliar la investigacion.
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2.2. Métodos de la investigacion

2.2.1 Meétodo inductivo

Para (Ferreyra & De Longhi, 2014), es un tipo de razonamiento que nos lleva de
una larga lista de enunciados singulares, particulares, que son observacionales, a la
justificacion de un enunciado universal; podriamos decir que se desarrolla un

proceso induccion que nos lleva de una parte al todo.

En la investigacion se aplic el método inductivo para analizar detenidamente cada
uno de los elementos y factores que proporcionan las variables, es decir mediante
la revisién literaria se pudo examinar hechos especificos sobre la adecuada
implementacion de estrategias de marketing y por qué la entidad tiene nivel bajo

para lograr posicionarse en la mente del consumidor y en el mercado.

2.2.2 Meétodo analitico

Segun (Fresno Chavez, 2019), estudia la realidad descomponiéndola material o
mentalmente en sus elementos constitutivos. Luego de conocer sus partes y sus
relaciones, recompone el objeto de estudio y obtiene una visién global enriquecida

por la experiencia.

Mediante éste método se realiz6 un anélisis de las variables, enfocadas desde las
teorias de diversos autores, experiencias y argumentos que sirvieron para
comprender causas y efectos de las estrategias de marketing en relacién al
posicionamiento de la microempresa, se indago informacién con encuestas y

entrevistas que permitio analizar los resultados a fin de plantear la propuesta.
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2.3. Disefo de muestreo
2.3.1 Poblacién

La poblacion o universo es un conjunto de unidades de analisis que son objeto de
un estudio particular. Tal conjunto puede estar definido con precision en el tiempo
y el espacio 0 no, a €l se referiran los resultados obtenidos en la investigacion por
muestreo. El tamafio que tiene una poblacion influye en el disefio de la muestra
porque dependiendo de su tamafio, la poblacién puede ser tratada como finita o

infinita. (Bologna, 2018)

Para obtener la poblacidn total en la elaboracion de este estudio se ha considerado
a todo el personal involucrado en las actividades que desempefian en la
microempresa Sublimados Rominart en especial al propietario quien dara
informacion pertinente sobre la entidad, ya que son ellos conocen minuciosamente
los problemas que surgen en el medio laboral; ademas para realizar las encuestas,
el duefio facilit una base de datos de los clientes del periodo 2018 quienes son de
vital importancia para conocer sus experiencias y las expectativas que esperan en

un futuro sobre los productos que ofrece la microempresa.

A continuacion, se detalla la poblacion a encuestar:

Tabla 1: Poblacion

POBLACION CANTIDAD

Propietario 1
Colaboradores 4
Clientes 220
TOTAL 225

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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2.3.2 Muestra

Para (Bologna, 2018), la muestra a un subconjunto de una poblacién que comparte
sus caracteristicas en los aspectos de interés para la investigacion. El concepto de
muestra va ligado al de representatividad, es decir a su capacidad de actuar como
representante de los elementos de la poblacién que nunca han sido seleccionados.
Tal representatividad implica poca identidad en todos los aspectos, son solamente
aquellas caracteristicas que se encuentran bajo analisis las que deben ser

compartidas por la muestra y la poblacion.

Para extraer el muestreo en la investigacion de la microempresa Sublimados
Rominart, se realiza las entrevistas al propietario y cuatro colaboradores de la
entidad, con relacion a las encuestas se utilizara su propio registro de clientes
actuales con que cuenta la entidad en el periodo 2018, consiste en una base de datos
con informacion necesaria de cada cliente, el cual reduce la poblacién y permite
enfocarse directamente en las personas que tienen conocimiento del negocio y que
han adquirido los productos sublimados, esto ayudara a recolectar informacién real
ya que existe relacién continuo con los clientes. Por tal razén, para obtener la

muestra se utilizo el registro de clientes para obtener datos reales y precisos.

Tabla 2: Muestra

Propietario 1 Entrevista
Colaboradores 4 Entrevista
Clientes 220 Encuesta
TOTAL 225

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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2.3.3 Tipo de muestreo

Para (Dos Santos, 2017), los muestreos no probabilisticos se desconoce la
probabilidad de que un elemento de la poblacién sea elegido. Lo que quiere decir
que la seleccién se haga poca arbitrariamente. Técnica o estadisticamente se
podrian inferir en ciertos resultados al resto de la poblacidn, pero en la préactica, los

métodos son a veces empleados por cuestiones.

El muestreo de juicio, es donde el investigador es quien decide qué elementos son
los mas adecuados para realizar la investigacion. En algunos ambitos de la
investigacion, suele solicitarse a expertos que seleccionen los elementos de la
poblacion que consideren mas adecuados para construir la muestra, esta seleccion
se apoya en la experiencia de los consultados. Un primer uso de este tipo de
muestreo es aquel en el que el interés nunca se centra en la representatividad sino
en la riqueza de contenidos que pueden ofrecer algunos individuos a diferencia de

otros. (Bologna, 2018)

El tipo de muestreo que se utilizo en la investigacion es la muestra no probabilistica,
debido a que el propietario de la microempresa Sublimados Rominart cuenta con
una base de datos de clientes actuales de 220 en promedio durante el periodo 2018,
es decir que el nimero de personas a encuestar ya estan seleccionadas y escogidas,
por lo tanto, es una cantidad accesible para poder realizar las encuestas y se
obtendra como resultado final respuestas claras, acertadas y precisas con relaciéon a
las variables. Debido a lo expuesto, se aplicé un muestreo no probabilistico de juicio

ya que se trabajara con el total de la poblacion para desarrollar la investigacion.
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2.4. Diseno de recoleccion de datos

En el presente trabajo de investigacion para recopilar informacion o datos reales de
las variables estrategias de marketing y posicionamiento se empled técnicas como
entrevistas y encuestas a los clientes existentes en la microempresa Sublimados

Rominart.

2.4.1. Técnicas de investigacion

Entrevistas

Para (Fresno Chavez, 2019), la entrevista se considera como el medio el cual
permite obtener informacion de fuente primaria, amplia y abierta, en dependencia
de la relacién entrevistador entrevistado. Por lo tanto, es necesario que el
entrevistador haya determinado claramente los objetivos de la entrevista a realizar
y cudles son los aspectos mas relevantes y necesarios sobre los que se pretende

obtener informacion.

Las entrevistas fueron realizadas al propietario y colaboradores de la microempresa
Sublimados Rominart, los cuales fueron empleados para tener una mejor
comunicacion directa con el personal quienes estuvieron dispuesto a colaborar con
la respectiva guia de entrevistas estructurada con preguntas abiertas para demostrar
motivacion y confianza entre ambos, el que permitié conocer resultados reales y
deducir los problemas en base a la situacion actual de la entidad, ademas se logrd
indagar aspectos relevantes sobre cual es el uso de estrategias de marketing que

aplican en la microempresa para obtener un posicionamiento.
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Encuestas

Para (Dos Santos, 2017), considera gue las encuestas son entrevistas personales, es
decir una forma de comunicacion directa en la que un entrevistador pregunta a los
encuestados cara a cara. Es la mejor opcion para los encuestados que necesitan
tranquilidad, que pueden tener deficiente acceso al teléfono o email, y en la que la
investigacion se requiere algun tipo de material o interaccion. Este método versatil

y flexible es una conversacion bidireccional entre el entrevistador y el entrevistado.

Para (Dos Santos, 2017), las encuestas via telefonica es el método mas popular de
recoleccion de datos, una de las ventajas es que la investigacion por teléfono hoy
en dia son de bajo costo y tiene una velocidad en la recoleccion de informacion. Sin
embargo, con el aumento de la investigacion en linea, las dos ventajas son pocas

significativas como en el pasado.

La encuesta se realizo con la finalidad de obtener datos confiables acerca de las
variables y como estas se relacion entre si para dar soluciones al problema planteado
en la investigacion, esta técnica es una de las mas utilizadas ya que permite obtener
informacion amplia de fuentes principales y opiniones. Sin embargo, también se
utilizd las encuestas via telefonica ya que ciertos clientes preferian realizarlas por
ese medio porque era mas facil y rapido de responder por su tiempo limitado, por
tal razon se aplico los tipos de encuestas a los clientes de la microempresa
Sublimados Rominart para conocer cuéles fueron sus experiencias al comprar un
producto sublimado y que expectativas espera de esta entidad para ser un cliente

fiel a la marca.
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2.4.2. Instrumentos de la investigacion

Guia de entrevista

Para (Gil Pascual, 2016), una entrevista suele estructurarse con una serie de
preguntas que se plantean al entrevistado basado en un objetivo concreto y
especifico, cuya finalidad es conocer sus puntos de vistas sobre ciertos aspectos de
un tema; para ello se elabora una serie de preguntas que, dentro de un caracter mas

0 menos informal, se hacen en el desarrollo de la entrevista.

El instrumento denominado guia de entrevistas, que se utilizé para aplicarlos al
personal que labora en la microempresa Sublimados Rominart y al propietario de
manera directa y con evidencias, estad elaborado con diez preguntas abiertas
direccionadas a obtener diferentes opiniones sobre la entidad y conseguir resultados
favorables y detalladamente datos importantes sobre las variables de estrategias de

marketing y posicionamiento con sus indicadores y dimensiones respectivos.

Esta técnica de recoleccidn de datos se aplico con la finalidad de reunir informacién
oportuna y veraz; ademas, se obtuvo respuestas basada en las experiencias y
observaciones de los trabajadores de la microempresa con respecto a actividades y
problemas que surgen dentro y fuera de la entidad, al obtener los datos reales se
podra analizar cada respuesta y servird de utilidad para elaborar una propuesta
basada en estrategias de marketing adecuadas que ayuden a fortalecer el
posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart en el cantén Santa

Elena.
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Cuestionario

Para (Fresno Chavez, 2019), los cuestionarios son considerados como otra manera
de obtener y recolectar informacion primordial, por sus caracteristicas es aplicable
a escala masiva. Esta destinado a obtener respuestas a preguntas previamente
elaboradas que responden al problema de investigacion se utiliza para ello un

formulario impreso.

El instrumento de las encuestas fue disefiado mediante un formulario de preguntas
cerradas relacionas con las variables, indicadores y dimensiones presentadas en la
investigacion, se elaboraron de manera ordenada para una mejor comprension de
los resultados, las preguntas se realizaron en base a los objetivos de la investigacion
bajo el modelo de la escala de Likert entre la opcién acuerdo que es afirmacion y
desacuerdo que significa confirmar o negar opciones del tema, también se
elaboraron preguntas con opciones multiples para poder identificar los gustos y

preferencias de los clientes.

Ademas, realizar las encuestas bajo la escala de Likert ayudé al estudio de
investigacion a obtener informacion mas rapida y en corto tiempo, también permite
tabular los datos de forma precisa y obtener resultados confiables y viables sobre
los gustos, preferencias y expectativas que tienen los clientes hacia la microempresa
y lo que esperan para ser clientes potenciales, con los resultados obtenidos se podra
proponer a la entidad las posibles estrategias de marketing que aporten el
posicionamiento en el cantén Santa Elena a través de la marca, producto o imagen

corporativa ya que son fundamentales para ser conocidos en el mercado objetivo.
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CAPITULO 111

RESULTADO Y DISCUSION

3.1 Andlisis de los datos

3.1.1 Anadlisis e interpretacion de los resultados de la entrevista al propietario

y colaboradores de la microempresa Sublimados Rominart.

1. ¢Considera que es importante implementar estrategias de Marketing en la

microempresa Sublimados Rominart?

Luego de explicarle a los colaboradores que forman parte de la entidad las
interrogantes sobre estrategias de marketing, manifestaron que si es importante e
indispensable para que la entidad pueda subsistir entre la competencia y sobre todo
sea conocida; a tener una mejor comunicacion con los clientes cumpliendo sus
expectativas, ademas fortalecera el posicionamiento y las ventas aumentarian,

obteniendo un reconocimiento de la imagen.

2. ¢Cree usted que la calidad de trabajo que realiza Sublimados Rominart
justifica el precio que tiene?

Los entrevistados consideran que el precio si es el adecuado porque sus productos

son de calidad, sin embargo, el propietario manifesté que ha comparado precios con

otras provincias y realmente sus precios se ajustan al medio adquisitivo de los

clientes siendo los precios méas bajos. Ademas, cuentan con maquinas para cada

proceso de sublimacion, el cual les permite realizar y entregar excelentes trabajos.
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3. ¢Qué tipo de productos personalizados son los mas demandados y en qué

fechas se realizan mas ventas?

Los entrevistados consideran que el producto con mas demanda son los jarros,
gorras y manillas personalizadas y sublimadas, ya que son realizados por docenas
o millar, dependiendo del volumen de pedidos que adquieran los clientes se realizan
descuentos, los pedidos especialmente los realizan las empresas e instituciones
cuando tienen programas o regalos a las autoridades, de igual manera existen
clientes que compran por unidades para obsequiar como regalos de cumpleafios o
fechas especiales para ellos. Con respecto a las fechas, los productos tienen salida
en gran cantidad en fechas importantes como, por ejemplo: Cumpleafios, San

Valentin, Dia de la Madre, Dia del Padre, Navidad.

4. ¢Qué medios de comunicacion utiliza para publicitar los productos que

ofrece la microempresa Sublimados Rominart?

Consideran que actualmente la entidad carece de suficiente publicidad a sus clientes
actuales ni a clientes potenciales para ser conocidos o recordados. Sin embargo, han
creada la pagina de Facebook y la aplicacion de WhatsApp la cual tienen un débil
manejo. La aplicacion de Facebook es el Unico medio digital utilizado en pocas
ocasiones donde solo publican trabajos culminados de diferentes clientes.
Adicionalmente, la microempresa Sublimados Rominart aplica publicidad por
recomendacion de sus clientes actuales, es decir que en los productos colocan el
namero de teléfono para darse a conocer; por lo tanto, consideran que es la

publicidad méas opcional y adquisitiva para la empresa.
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5. ¢Cudl es su opinién acerca del posicionamiento actual en el que se

encuentra la microempresa Sublimados Rominart?

Los colaboradores de la entidad manifestaron que Rominart se encuentra en una
etapa de crecimiento, sin embargo, al tener pocos afios en el mercado de la provincia
de Santa Elena si tiene acogida por varias clientes, empresa, entre otros, lo que les
hace pensar que si son conocidos en el mercado. Por otro lado, la opinion del
propietario indic6 que Rominart naci6 de una idea familiar y desde entonces le ha
permitido adquirir clientes por la calidad de los productos que ofrecen, ademas
considera que se ha posicionado en el mercado medianamente ya que existe cada
vez mas competencia. Determinan que esperan a corto plazo cumplir con el objetivo
de ser una empresa que lidera el mercado porque los recursos con que cuentan son

limitados pero las ganas de seguir son grandes y muy favorables.

6. ¢Cree gue laimagen corporativa de la microempresa es considerada como

una marca reconocida en el canton Santa Elena?

Los entrevistados manifiestan que la marca de la microempresa Sublimados tiene
un bajo reconocimiento en el mercado, pero que estan situados en un punto
estratégico del canton Santa Elena que los beneficia en cierta forma. Generalmente
el personal expresa que tienen un débil conocimiento en como darse a conocer ante
el publico, desconocen si su imagen corporativa es la adecuada ante los ojos de sus
clientes, de acuerdo al poco conocimiento han dejado a un lado este punto tan
importante y relevante para su negocio. Sin embargo, estan dispuesto a recibir ideas

0 instrucciones para obtener una mejor vision de su entidad ante los clientes.
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7. ¢Considera usted que es necesario implementar un logotipo y eslogan

[lamativo que quede en la mente del cliente?

Segun los entrevistados comentaron que Rominart cuenta con una marca que fue
creado por un miembro de la familia y el propietario de la microempresa consiste
en la palabra “Romin” que es el nombre de la hija mayor y “Art” que significa arte,
el que fue aprobado y es con el que trabajan hasta la actualidad, por el momento
carecen de tiempo para la creacion de un logo, pero el propietario considera que Si
es de cambiarla seria una muy buena opcion si se trata de imagen. Con relacion al
eslogan el duefio recalca que por motivo de tiempo y porgue consideran que es algo
secundario privan de creacion, pero afirma que a futuro los cambios o
implementacion podrian ser Gtil para tener un mayor realce y obtener una mejor

identidad de su negocio.

8. ¢Como se diferencia la microempresa Sublimados Rominart ante la

competencia?

Con respecto a esta pregunta manifestaron que son una empresa que ofrece
variedades de productos y es una gran ventaja ante la competencia porque al
momento de satisfacer al cliente sus ofertas son limitadas, el propietario indico que
Rominart ofrece calidad y variedad, actualmente estan actualizados con los nuevos
productos que salen al mercado y la adquisicion de la materia prima al dia. Sin
embargo, explicé que por recursos limitados en su negocio han dejado de adquirir
una méaquina llamada plotter de sublimacion el cual le permitird tener un mejor

acabado de sus productos.
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9. ¢Consulta al cliente sobre el nivel de satisfaccion que tiene por la
adquisicion de los productos que ofrece la microempresa Sublimados

Rominart?

De acuerdo a la interrogante planteada, los entrevistados indicaron que sus clientes
se manifiestan sumamente satisfechos al momento de adquirir un producto
sublimado ya que muestran siempre el trabajo que entregan y antes de plasmarlo en
el producto, el cliente acepta los disefios con los que se va a trabajar en el producto

final.

10. ¢Considera usted que, con la implementacion de estrategias de marketing
en la microempresa se aumentaria el posicionamiento y satisfaccion de sus

clientes?

Los entrevistados manifiestan que si se trata de estrategias es una buena opcion,
empezando por la tecnologia que tiene débil conocimiento en el manejo maquinas
en la empresa y se convierte en una desventaja para la entidad, pero siempre estan
ofreciendo lo mejor para su selecta clientela y tratan de adquirir conocimientos a
través del internet que es el medio mas accesible y con el que actualmente cuentan.
Ademas, el propietario indica que si se aplica de forma adecuada las estrategias de
marketing en la entidad ayudaria a fidelizar clientes actuales y atraer nuevos
consumidores y esto contribuye a un posicionamiento de la entidad, ademas
mediante el conocimiento de las estrategias se lograra dar a conocer los diferentes
productos que ofrecen con sus promociones y descuentos. para mantener a los

clientes pendientes de los nuevos cambios que surgen en los productos sublimados.

63



3.1.2 Andlisis e interpretacion de los resultados de las encuestas realizadas a

los clientes actuales de la microempresa Sublimados Rominart

Datos demograficos

Tabla 3: Edad

Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
véalido acumulado

16-32 114 51.8 51.8 51.8

33-49 76 345 345 86.4

\Validos 50-60 22 10.0 10.0 96.4

61 en adelante 8 3.6 3.6 100.0

Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 1: Edad

Porcentaje
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

En la segmentacién del mercado la edad es muy importante para identificar las
estrategias de marketing adecuadas que incentive las compras de productos
personalizados y sublimados en la entidad. Por lo tanto, la grafica indica que la
mayoria de los encuestados estan en el rango de edad entre 16-32 afios quienes ya
tienen edad y posibilidades de adquirir un producto segun sus gustos y preferencias

mientras que el menor rango se encuentra de 61 afios en adelante.
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Tabla 4: Género

Alternativas  |Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Masculino 99 45.0 45.0 45.0

\Validos Femenino 121 55.0 55.0 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 2: Género

Porcentaje

Masculino

genero

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

En base a los resultados obtenidos en las entrevistas se evidencia como resultado
que la mayor parte de los encuestados es de género femenino, le sigue el género
masculino con un porcentaje menor, esta informacion es relevante para la entidad
debido a que en la elaboracion de productos sublimados se destacan opiniones y

diferencias entre satisfacciones de ambos géneros a través de la forma, tamafio,

gustos y colores.
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1. ¢Sabe usted que es un producto sublimado o personalizado?

Tabla 5: Productos sublimados o personalizados

Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  |Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 40 18.2 18.2 18.2
Probablemente si 100 45.5 45.5 63.6
VélidoslndeCiso 25 11.4 11.4 75.0
Probablemente no 14 6.4 6.4 81.4
definitivamente noj 41 18.6 18.6 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 3: Productos sublimados o personalizados

Porcentaje
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magal

Es importante que la ciudadania en general y mas aun los clientes conozcan los
productos que ofrece la microempresa Sublimados Rominart, acerca de la
interrogante, la grafica proyecta que la mayor parte de los encuestados respondio
probablemente si, y con un menor porcentaje respondieron definitivamente no
conocen productos sublimados, con esto a través del marketing se podria mostrar

las bondades y atributos de la cartera de productos de la entidad.

lanes

indeciso
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2. ¢Porque razén usted compraria productos sublimados?

Tabla 6: Compra de productos sublimados

Alternativas [Frecuencia [Porcentaje [Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
Cumpleafios 70 31.8 31.8 31.8
Aniversarios 36 16.4 16.4 48.2
\alidos San _Valentl’n 32 14.5 14.5 62.7
Navidad 73 33.2 33.2 95.9
Otros 9 4.1 4.1 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 4: Compra de productos sublimados

Porcentaje

Cumplearos
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San YValentin

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Conocer los gustos y preferencias de los clientes es importante para toda empresa,
especialmente en la microempresa Sublimados Rominart, en efecto como muestran
los resultados de la interrogante que reflejan dos datos importantes, los clientes
adquieren mas productos sublimados en época navidefia y por cumpleafios que

serian las temporadas donde se debe intensificar la publicidad para obtener mayor

expansion en el mercado.
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3. ¢Qué le motiva a adquirir productos de la microempresa Sublimados Rominart?

Tabla 7: Adquirir productos Sublimados

Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido |acumulado
Precio 34 15.5 155 155
Originalidad (disefios) 19 8.6 8.6 24.1
Calidad 53 24.1 24.1 48.2
- variedad de productos 58 26.4 26.4 74.5
\Validos
Descuentos 22 10.0 10.0 84.5
Promociones 31 14.1 14.1 98.6
diversidad de paquetes 3 1.4 1.4 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 5: Adquirir productos Sublimados
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

El posicionamiento de un producto o de un servicio es vital para generar ventas que
a su vez lleven a tener buenos creditos, los datos tabulados muestran, como
resultado que, los clientes se motivan a adquirir productos sublimados en la
microempresa por su variedad de productos y calidad y en una menor proporcion
por su diversidad de paquetes, dos buenas tematicas que se pueden potencias en las

futuras publicidades que se realicen en la entidad.
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4. ¢Considera usted que el precio esta de acorde a la calidad de los productos que

ofrece la microempresa Sublimados Rominart?

Tabla 8: Precio relacionado con calidad

Alternativas [Frecuencia |[PorcentajelPorcentajelPorcentaje
valido acumulado
Totalmente de acuerdo 45 20.5 20.5 20.5
De acuerdo 95 43.2 43.2 63.6
Indeciso 54 24.5 24.5 88.2
\Validos En desacuerdo 14 6.4 6.4 94.5
Totalmente en 12 55 55 100.0
desacuerdo
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 6: Precio relacionado con calidad

Porcentaje
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Los clientes de la microempresa Sublimados Rominart en su mayoria se muestran
de acuerdo a que los precios que se ofrecen estan sustentados en la calidad y en una
menor proporcion se muestran en desacuerdo resultado con poca incidencia, de
modo que se puede analizar y lanzar nuevos productos al mercado en el futuro y
estar seguro de que van a ser adquiridos por clientes actuales y nuevos segmentos

de mercado.
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5. ¢Considera necesario que la microempresa Sublimados Rominart utilice
promociones y descuentos en dias festivos para fidelizar clientes?
Tabla 9: Promociones y descuentos en dias festivos
Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 106 48.2 48.2 48.2
Probablemente si 48 21.8 21.8 70.0
\alidos Indeciso 41 18.6 18.6 88.6
Probablemente no 18 8.2 8.2 96.8
definitivamente nof 7 3.2 3.2 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magalla

nes

Grafico 7: Promociones y descuentos en dias festivos
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

inceciso

Frobablemernte definitivamente

Acerca de la interrogante si la microempresa debe aplicar promociones y

descuentos en dias festivos, los clientes dijeron definitivamente si y en un menor

porcentaje definitivamente no, ya que un incentivo es importante porque siempre

captard atencion y un numero mayor de clientes. Principalmente ayuda al

posicionamiento y los motiva a regresar a las empresas y organizaciones para seguir

generando ventas.
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paquetes de productos para incentivar la compra?

Tabla 10: Paquetes de productos para incentivar la compra

¢Seria de su agrado que la microempresa Sublimados Rominart ofrezca

Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  |Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 94 42.7 42.7 42.7
Probablemente si 69 31.4 31.4 74.1
\VValidos Indeciso 46 20.9 20.9 95.0
Probablemente no 11 5.0 5.0 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 8: Paquetes de productos para incentivar la compra

Porcentaje
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Los paquetes y promociones son estrategias de mercadotecnia que permiten a las
microempresas a vender en conjunto varios productos, pero a un menor precio
dando excelentes resultados, siendo atractivo y beneficioso para el cliente trayendo
como efecto el incremento en las ventas, siendo positivo en la organizacion, en
consecuencia, los clientes en su gran mayoria dijeron que definitivamente si y en

un minimo porcentaje probablemente no.

71



7. ¢Tiene conocimiento de los diversos productos que ofrece la microempresa

Sublimados Rominart?

Tabla 11: Diversos productos que ofrece la entidad

Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  |Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 30 13.6 13.6 13.6
Probablemente si 88 40.0 40.0 53.6
\alidos Indeciso 51 23.2 23.2 76.8
Probablemente no 34 15.5 155 92.3
definitivamente no| 17 1.7 7.7 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Gréfico 9: Diversos productos que ofrece la entidad
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Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

La ilustracion muestra como resultado que probablemente si, al conocimiento que
tienen los diversos productos que ofrece la microempresa Rominart, esto indica que
existe débil difusion a los clientes y se hace necesaria la implementacion de
estrategias de comunicacion para que a futuro se muestren resultados positivos para

el desarrollo y expansion de la organizacion, ademas, fortalecer a los clientes que

tienen conocimiento de la gama de productos que ofrece Rominart.
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8. ¢Cree importante que, para una mayor identificacion, la microempresa
Sublimados Rominart deberia incluir un disefio de etiqueta y empaque en sus
productos?

Tabla 12: Disefio de etiqueta y empaque
Alternativas Frecuencia [ Porcentaje [ Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado

Muy importante 103 46.8 46.8 46.8

Importante 53 24.1 24.1 70.9
Validos Moderadamente 57 25.9 25.9 96.8

importante

de poca importancia 7 3.2 3.2 100.0

Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Porcentaje

Grafico 10: Disefio de etiqueta y empaque

Muy importarts

importarts

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

moderadamente

importante

. de poca
importancia

El posicionamiento de la marca en la mente del cliente asegura que los productos

sean siempre adquiridos, es por esto que la mayoria de los clientes dijeron que es

muy importante, para un mayor reconocimiento, esto hace que la creacién e

implementacién de etiqueta y empaque se haga necesaria para dar a conocer a

nuevos clientes, por el contrario que un menor porcentaje expresaron que existe

poca importancia, pero el beneficio de implementarlos es mayor.
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9. ¢Deberia implementar disefios y estilo de nuevos productos la microempresa
Sublimados Rominart para satisfacer a los clientes actuales y potenciales?
Tabla 13: Disefios y estilo de nuevos productos
Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
definitivamente si 98 44.3 44.5 44.5
Probablemente si 82 37.1 37.3 81.8
\Validos  Indeciso 33 14.9 15.0 96.8
Probablemente no 7 3.2 3.2 100.0
Total 220 99.5 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 11: Disefios y estilo de nuevos productos

Porcentaje

cefintivamente si

Frobablemente si

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

indeciso

Frobablemente no

Los disefios del producto mediante un estudio profundo de mercado son importantes

debido a que la microempresa ganaria un gran namero de consumidores, aumentaria

la competitividad fortaleciendo su posicionamiento es por esta razén que la gran

mayoria de los encuestados respondieron que definitivamente si y un minimo de

clientes respondié probablemente no, como objetivo principal es que la

microempresa se mantenga actualizada con las ultimas tendencias del mercado.
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10. ¢Ha escuchado, leido u observado publicidad de la microempresa Sublimados

Rominart?
Tabla 14: Publicidad
Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
Probablemente si 10 4.5 4.5 4.5
Indeciso 69 31.2 31.4 35.9
\Validos Probablemente no 116 52.5 52.7 88.6
definitivamente no| 25 11.3 11.4 100.0
Total 220 99.5 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 12: Publicidad

Porcentaje

Probablemerte si

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

indecisa

Frobablemente no  definitivamearte no

La grafica muestra los resultados de que los clientes en su mayoria han observado

escasa publicidad y mindsculo nimero de clientes si, de la microempresa Rominart

debido a la inexistencia de estrategias de marketing en la organizacion y su

aplicacion es necesaria e importante para fomentar el conocimiento del negocio y

penetrarse en otros mercados ademas difundir la calidad de los productos y un buen

precio en la empresa Rominart.
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Sublimados Rominart?

Tabla 15: Medios de comunicacién

11. ;Qué medios de comunicacion deberia implementar la microempresa

Alternativas Frecuencia|Porcentaje [Porcentaje  |Porcentaje
valido acumulado
Radio 48 21.7 21.8 21.8
Prensa 14 6.3 6.4 28.2
\VValidos Tv 13 59 59 341
Redes sociales 145 65.6 65.9 100.0
Total 220 99.5 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 13: Medios de comunicacion

Porcentaje

Redes sociales

Radio Prensa Tw

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

En un mundo globalizado donde las actuales tendencias del mercado obligan a las
empresas y microempresas estar inmersas en las redes sociales o social media, ya
que la mayor parte de la poblacion tiene acceso a internet ya sea de sus Smartphone,
Tablet o Computadora, es por esto que es necesario ofertar productos a través de
las plataformas donde se pueden ganar seguidores de calidad y crear comunidades

para gque conozca de la organizacion y sus beneficios.
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12. ¢ La microempresa Sublimados Rominart proyecta una buena marca e imagen?

Tabla 16: Proyeccidn de marca e imagen

Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 60 27.1 27.3 27.3
Probablemente si 88 39.8 40.0 67.3
\VValidos Indeciso 43 19.5 19.5 86.8
Probablemente no 29 13.1 13.2 100.0
Total 220 99.5 100.0
|Perdidos Sistema 1 5
Total 221 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Grafico 14: Proyeccion de marca e imagen

Porcentaje

definitivamente =i Probablemente si indeciso Probablemente no

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Proyectar una buena marca e imagen garantiza que marque la diferencia con
respecto a la competencia con el buen manejo del disefio grafico, embalaje del
producto e informacién visual que impacte al consumidor esto hara que la
publicidad que proyecte la microempresa sea de confianza para el cliente y se pueda
utilizar como una técnica de fidelizacion, es por esto que la mayoria de los clientes
respondieron que probablemente si y en menor proporcion respondid

probablemente no.
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13. ¢ Te gustaria que la microempresa sublimados Rominart se identifique a traves

de un logotipo y un eslogan?

Tabla 17: Logotipo y eslogan

Alternativas [FrecuencialPorcentaje [Porcentaje  |Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente | 131 59.0 59.5 59.5
\Validos Probablemente si 49 22.1 22.3 81.8
Indeciso 40 18.0 18.2 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Gréfico 15: Logotipo y eslogan

Porcentaje

definitivamente si Probablemente si indeciso

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

En la grafica se puede evidenciar acerca de la interrogante de la importancia del
logotipo y eslogan, la mayoria de las personas encuestadas respondieron que
definitivamente si, ya que esto representa la parte esencial del disefio de la identidad
corporativa y trasmite confianza y calidad en sus productos y servicios en cambio
una parte se mostraron indecisos al responder la pregunta esto da apertura para que
se cree un logotipo y eslogan que identifica a la microempresa y proyecte una

imagen corporativa con valores inherente a su creacion.
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14. ;Considera que los regalos sublimados y personalizados son mas atractivos que

los tradicionales?

Tabla 18: Atraccion de los regalos sublimados y tradicionales

Alternativas [FrecuencialPorcentaje|Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 28 12.6 12.7 12.7
Probablemente si 121 54.5 55.0 67.7
\Validos  Indeciso 51 23.0 23.2 90.9
Probablemente no 20 9.0 9.1 100.0
Total 220 99.1 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Gréfico 16: Atraccion de los regalos sublimados y tradicionales

Porcentaje

Probablemente no

defintivamente =i Probablemente si indeciso

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

La mayor parte de los encuestados respondié que probablemente si, debido a que la
innovacion en los productos en este caso los regalos sublimados y que pueden ser
personalizados a gusto y preferencias de los clientes siempre Ilamaran la atencion
de los consumidores, y si quedan satisfechos es un efecto de bola de nieve o como
la microempresa se puede dar a conocer por los servicios que ofrece por lo contrario

un numero minoritario respondid que probablemente no.
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15. ¢Cuando ha adquirido productos de la microempresa Sublimado Rominart sus

expectativas fueron cumplidas?

Tabla 19: Expectativas de los productos Sublimados

Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
definitivamente si 113 50.7 51.4 51.4
Probablemente si 50 22.4 22.7 74.1
\Validos  Indeciso 34 15.2 155 89.5
Probablemente no 23 10.3 10.5 100.0
Total 220 98.7 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Porcentaje

Grafico 17: Expectativas de los productos Sublimados

definitivamente si

Probablemente si

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

incecisa

Probablemente no

La méaxima satisfaccion de un cliente es lo que por meta se propone una empresa

siempre, el resultado que muestra la grafica es importante ya que la mayoria

respondié que definitivamente si y en menor porcentaje probablemente no, es

beneficioso debido a que la calidad es indispensable en los productos sublimados

por los materiales que se utilizan para que perduren en el tiempo, pero siempre se

puede dar una mejora continua y mas en la parte de publicidad y difusion.
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16. (Recomendaria a otras personas a comprar en Sublimados Rominart?

Tabla 20: Recomendaciones sobre el producto

Alternativas [FrecuencialPorcentaje |Porcentaje  [Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente si 102 45.7 46.4 46.4
Probablemente si 69 30.9 31.4 71.7
\Validos  Indeciso 34 15.2 15.5 93.2
Probablemente no 15 6.7 6.8 100.0
Total 220 100.0 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Porcentaje

Grafico 18: Recomendaciones sobre el producto

clefintivamente si

Frobablemente =i

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

indeciso

Frobablements no

La excelente experiencia que ha dejado la microempresa Rominart en sus clientes

se replicara en las demas personas, es por esta razon que hay que potenciar las

estrategias de marketing para que las bondades, atributos y calidad de los productos

sea reconocidas para captar un mercado mayor en la provincia de Santa Elena y que

la organizacion tenga un mayor alcance, por lo que los clientes encuestados en su

gran mayoria expresaron que definitivamente si y el

probablemente no.
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17. ;Considera usted que la microempresa Sublimados brinda satisfaccion y

fidelizacion a clientes?

Tabla 21: Satisfaccion y fidelizacion a clientes

Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
definitivamente si 34 15.2 155 155
Probablemente si 123 55.2 55.9 71.4
\Validos  Indeciso 36 16.1 16.4 87.7
Probablemente no 27 12.1 12.3 100.0
Total 220 98.7 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Gréfico 19: Satisfaccion y fidelizacion a clientes

Porcentaje

definitivamente si

Probablemente si

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

indeciso

Probablemente no

La grafica muestra que los clientes en su mayoria respondieron que probablemente

si, debido a que la microempresa Sublimados Rominart lleva un tiempo en el

mercado y se ha centrado en darle lo mejor a sus clientes y en porcentaje minoritario

probablemente no, para esto se deben establecer politicas de fidelizacion y

seguimiento para que a través de indicadores medir la satisfaccion de los clientes y

dar soluciones inmediato si es necesario.
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18. (Como califica el nivel de confianza y seguridad al adquirir productos que

ofrece la microempresa de Sublimados?

Tabla 22: Nivel de confianza y seguridad al adquirir productos

Alternativas Frecuencia|Porcentaje| Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Excelente 121 54.3 55.0 55.0
muy bueno 55 24.7 25.0 80.0
\Validos Bueno 32 14.3 145 94.5
Indiferente 12 5.4 55 100.0
Total 220 98.7 100.0

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Gréfico 20: Nivel de confianza y seguridad al adquirir productos

Porcentaje

excelente muy busno bueno indiferente

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

La microempresa Rominart ha venido ganando prestigio por el nivel de confianza
y seguridad de adquirir producto por parte de los clientes y se debe emplear acciones
contundentes para generar una confianza robusta entre Sublimados Rominart y sus
clientes potenciales, en consecuencia, los resultados de la mayoria de los clientes
encuestados respondieron excelente y otros se mostraron indiferentes, esta ventaja

es muy importante para la organizacion.
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3.2 Limitaciones

Los trabajos de investigacion en ciertas ocasiones estan rodeados de limitaciones
que impiden avanzar de una manera eficiente con el estudio de la investigacion,
como es en este caso en la microempresa Rominart en donde hubo un poco de
complicacion al momento de ejecutar las entrevistas y encuestas, lo cual se vio

reflejado en el tiempo que se programo cada una de las actividades.

Para realizar las entrevistas al personal seleccionado de la entidad, resulto un poco
complicado ya que el propietario y sus colaboradores estaban realizando sus
actividades, por lo tanto, disponian de tiempo limitado y pedian muy amablemente
retornar otro dia, finalmente luego de una larga y paciente espera se pudo conversar

con todo el personal para dar opiniones sobre las preguntas de la entrevista.

También existieron limitaciones al ejecutar las encuestas, aunque la empresa cuenta
con base de datos y con informacion necesario para poder comunicarse con cada
uno de los clientes, se complicd porque unos estaban en horarios de trabajo, otros
atendieron, pero muy apurados; algunos clientes tenian temor de responder las
encuestas y ciertos clientes disponian de poco tiempo necesario para emitir sus

comentarios con respecto a la microempresa.

Otra de las limitaciones que se present6 en las encuestas fue las que se realizaron
via telefénica ya que en ocasiones tenian poco tiempo o por ser nimero desconocido
evadian la Ilamada, se insisti0 hasta lograr comunicarse con dichos clientes, en
momentos se recibid ayuda por parte del propietario quien habl6 para poder entrar

en confianza y se pueda realizar la respectiva encuesta.
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3.3 Resultados

Mediante los resultados obtenidos de las entrevistas y encuestas se puede tener una
vision mas amplia de la realidad de la entidad y la problematica existente en cuanto
a las estrategias de marketing que afectan al posicionamiento de la microempresa

Sublimados Rominart, dando como resultados los siguiente:

La microempresa Sublimados Rominart tiene escases en aplicar incentivos como
promocion, descuentos y paquetes de productos a los clientes existentes de manera
frecuente o en fechas importantes y especiales, por lo tanto, se considera que es de
vital importancia realizarlos como una estrategia de fidelizacion con productos
sublimados de calidad. Con relacién a la identificacion de los productos de la
microempresa cuenta con una etiqueta donde se puede observar el nimero de
teléfono, sin embarga en las encuestas los clientes enfatizaron que es importante
que los productos lleven un disefio en las etiquetas y que los empaques eso ayudara

para dar a conocer a nuevos clientes.

La publicidad en los medios de comunicacién es débil y debe realizar un estudio de
pautas, horarios para publicar contenido corporativo de calidad que sea relevante
para el cliente, ademas existe poca promocion continuamente en las redes sociales
los productos que ofrece. También, tiene una deficiente presencia de la imagen
corporativa y al contar con una publicidad escaza que identifique su logotipo y
eslogan hace que tenga una posicion baja en la mente del consumidor. Habiendo
identificado las debilidades se justifica la necesidad de implementar estrategias de

marketing para fortalecer el posicionamiento en el canton Santa Elena.
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3.4 Propuesta

3.4.1 Tema de propuesta

Plan de accion con Estrategias de Marketing para la microempresa

“Sublimados Romin.Art” del cantén Santa Elena.

3.4.2 Antecedentes de la propuesta

Sublimados Romin.Art estd comprometida a realizar trabajos de personalizacion de
imagen y de publicidad, es util para la persona, negocio 0 empresa que necesitan
plasmar los mejores momentos con artes Gnicos y diferentes mediante la
elaboracion de excelentes disefios con la finalidad de satisfacer las necesidades de
los clientes. Los productos que ofrecen son de calidad, sin embargo, de acuerdo a
las encuestas realizadas se identifico que la entidad requiere de herramientas y
tacticas publicitarias que permitan dar a conocer la imagen corporativa y los
diversos productos que brindan al mercado. A pesar que los precios son aceptables

se deben implementar estrategias que permitan maximizar las ventas a futuro.

Otra de las percepciones que tienen los clientes es que se deberian aplicar mas
promociones y descuentos porque de esta manera se captara la atencién de ellos.
Asi como también consideran que es importante que exista una difusion de los
productos cuando estdn en promocion o rebajas porque actualmente carecen de esa
opcién. Es por eso que debido a los datos obtenidos sobre la situacién de la
microempresa Sublimados Romin.Art, se propone un plan de accién para lograr el

posicionamiento en el mercado objetivo.
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3.4.3 Datos de la entidad

Nombre: Sublimados Romin.Art

Fundada: 23 de noviembre de 2014

Direccidén: Santa Elena, calle Guayaquil y av. 9 de octubre (abajo de las

instalaciones de radio Genial)

Propietarios: Sr. Byron Villao Laylel

Productos: Jarros personalizados, Jarros magicos, protectores de Celulares en 2D
y 3D, pulseras, rompecabezas A4 y A5, portarretratos en rocas sublimados
mediano, camiseta personalizada de nifios y adultos, esferos estampados, gorras,

Ilaveros, carpetas.

Logo:

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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3.4.4 Justificacion de la propuesta

De acuerdo a (Kotler & Keller, 2012), se va realizar el plan de accidn que sustente
la propuesta, manifiestan que para lograr el posicionamiento de un producto o
Servicio es necesario que conozcan sus atributos, en qué posicion estan colocados
frente a la competencia pues de esta manera se lograran escoger las mejores

estrategias logrando ventajas competitivas en el mercado.

Para (Sainz, 2018), Ser el administrador de una microempresa es un gran desafio,
es preciso atender las necesidades y demandas de los clientes con cualidades y
disponibilidad, tiempo en que se analizan situaciones administrativas, financieras y
la divulgacion de la marca. En este escenario es importante utilizar herramientas
que permitan descender al terreno operativo y definir de forma concreta que
acciones se podran poner en marcha para lograr estrategias efectivas de marketing

y asi alcanzar los objetivos.

Las correctas estrategias permiten la divulgacion de la marca, de sus productos y
servicios, asi como de su esencia y valores. En otras palabras, por medio de las
estrategias es que el puablico puede conocer una empresa, descubriendo
caracteristicas que la tornen una opcion en el momento de compra. Hay
administradores de microempresas que tienen una opinion errada sobre invertir en
un plan de accion para lograr el posicionamiento de una empresa, pues consideran
que solo es aplicable para grandes corporaciones. Con estrategias eficientes, es
posible desarrollar un plan de accion que se ajuste al presupuesto y traiga impactos

positivos para el crecimiento de la marca.
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Considerando que el mercado esta cada vez mas competitivo y, consecuentemente,
los clientes estan bien informados y exigentes, es responsabilidad de los
administradores encontrar herramientas que permitan desarrollar canales de
comunicacion eficiente con sus diversos publicos. Hoy en dia existen estrategias y
acciones de marketing que pueden ser utilizadas exclusivamente para
microempresas, considerando fondos disponibles, las necesidades de organizacion
y las expectativas de los clientes. Sin embargo, debido a que los clientes son
diferentes, es posible pensar en estrategias mas especificas y personalizadas, que

permiten una planificacién eficiente que garantizan excelentes resultados.

3.4.5 Objetivo de la propuesta

Objetivo general

Elaborar un plan de accién que contenga estrategias de marketing adecuadas que
permitan fortalecer el posicionamiento para la microempresa Sublimados

Romin.Art, cantén Santa Elena.

Objetivo especifico

» Plantear estrategias de marketing de ventas que permitan fortalecer el
posicionamiento de la microempresa Sublimados Romin.Art.

» Crear una buena imagen corporativa que permita identificar a la
microempresa Sublimados Romin.Art.

» Fortalecer los diferentes medios de comunicacion utilizando las tendencias

actuales para posicionar la entidad en la mente del consumidor.
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3.4.6 Diagndstico FODA

Después de comprender el contexto de la microempresa y de los recursos existentes,
fue aplicada la herramienta de analisis FODA, de ese modo se contextualizo los
puntos fuertes y débiles y en un segundo momento las oportunidades y amenazas

que afectan directamente a la microempresa.

Tabla 23: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

. ., , . ° iadi
e Localizacion estrateglca CompetenCIa diversa

e Productos de buena calidad * Insuficiente publicidad

e Recursos humanos motivados Deficiente habilidad administrativa

«  Equipos y maguinas modernas Complejidad en la financiacion

e Conocimiento del mercado * Debil imagen corporativa

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Buena aceptacion de los productos Competencia con menores costos
en el mercado e Aumento del precio de los insumos
e Fechas especiales de celebracion e Entidades posicionadas

e Tecnologia de Gltima generacion e Tendencias desfavorables en el

e Crecimiento del mercado mercado
e Productos innovadores que e Variabilidad en las politicas
abarguen a nuevos clientes publicas.

Fuente: Microempresa Sublimados Romin.Art
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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3.4.7 Matriz de estrategias FODA

Tabla 24: Matriz FODA estratégica

MATRIZ FODA

Oportunidades — O
O1. Buena aceptacion
de los productos en el
mercado

O2. Fechas especiales
de celebracion

03. Tecnologia de
ultima generacion

O4. Crecimiento del
mercado

O5. Productos
innovadores que
abarquen a nuevos
clientes

Amenazas - A

Al. Competencia con
menores costos

A2. Aumento del
precio de los insumos
A3. Entidades
posicionadas

A4, Tendencias
desfavorables en el
mercado

Ab. Variabilidad en las
politicas publicas

F1.
estratégica
F2. Productos de buena
calidad
F3. Recursos humanos
motivados
F4. Equipos y méaquinas
modernas
F5. Conocimiento del
mercado

Estrategias — FO

Localizacion

F5 — O5. Innovacién en
productos para ampliar la
cartera de clientes.

F1 - O2. Implementacion
de Oferta de productos
fechas

atiles para

exclusivas.

Estrategias — FA

F2 — Al. Innovacion de

productos de  buena
calidad a wun precio
competitivo.

F4 — A3. Seguimiento e
incentivos a los clientes
para mantener la
fidelizacion

Fuente: Microempresa Sublimados Rominart
Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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D1. Competencia diversa

D2. Insuficiente publicidad
D3. Deficiente habilidad
administrativa.

D4. Complejidad en la
financiacion

D5. Débil
corporativa.

imagen

Estrategias — DO

D5 — O1. Fortalecimiento
de la marca para mejorar la
identificacion del negocio.
D1 — O5 Identificacion de

los beneficios de los
productos mas
importantes.

Estrategias — DA

D2 — Al. Mejoramiento en
la publicidad y promocion
aprovechando la tecnologia

D2 - A2. Ampliacién y
mejoras de los canales de
comunicacion



3.4.8 Estrategias de marketing determinadas para fortalecer

posicionamiento de la microempresa Sublimados Romin.Art

+ Estrategias de precio (FA)
e Ajustes de precios competitivos

e Precio bajo de proveedores

+ Estrategia de producto (DO)
e ldentidad e imagen Corporativa

e Diferenciacion de los productos a ofertar

+ Estrategia de plaza (FO)
e Aliados estratégicos

e Canje publicitarios

+ Estrategia de comunicacion (DA)
e Social Media y pautaje radial

e Medios tradicionales
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3.4.9 Desarrollo de estrategia y objetivo

+ ESTRATEGIA DE PRECIO

Objetivo: Obtener beneficios a través de la reduccion o aumento de los precios, de

acuerdo con las necesidades y comportamientos de los clientes en el mercado.

1. Ajustes de precios competitivos

- Precios psicologicos: Los precios proyectados van a tener un impacto
psicoldgico positivo en la mente del consumidor, pues, ciertos productos van a
tener precios que terminan en 99 centavos, pues le dara al consumidor la idea
gue es mas barato el producto. Esta tactica se realizara en dias exclusivos como
el dia de la madre, dia del padre, navidad y fin de afio ya que son fechas

exclusivas en donde las ventas tienden a aumentar.

Tabla 25: Precio psicologico
Taza de ceramica con tu foto o disefio de

Un regdio Divertido preferencia.
Puedes agregar logos, textos lo que el
Soig Hol cliente desea.
’ Y%xg‘%‘a Y ' Precios
$4,00 $6.99 c/u
: :_“2*“"“"‘“ $3.99 - docena
$Reminarf $3.50 a partir de 50unidades

e ———— Carcasa de goma personalizada para
eSS APy eidnd cualquier teléfono

. Disefios a tu gusto

. Cualquier modelo de equipo

Precio
$14,99

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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- Precios promocionales:

Las promociones de precio se desarrollaran

temporalmente para incrementar las ventas a corto plazo, esta tactica se

ejecutara con toda la cartera de productos que ofrece la microempresa

Sublimados Romin.Art. Se propone implementar las promociones una vez al

mes en cada quincena para tener mayor posibilidad de adquirir el producto.

Tabla 26: Precios promocionales

Promocion del 2x1

e Productos personalizados y
sublimados

e Plasmamos tus ideas y
recuerdos

e Promocion valida por un
dia.

do tu producto do preferncia

Articulosg sublimados

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

- Precio de descuento: Los descuentos también forman parte del incentivo para

los clientes el cual ayuda en la motivacion de la compra. Por tal razén se

propone realizar descuentos cuando sea necesario, es decir cuando el cliente

realiza compra al por mayor o paquetes de productos.

Tabla 27: Precio de descuento

Descuento

e Volumen de
venta

e Paquetes de
productos

¥ Degcuento hasta el - &

5%

Precio ae por mayor a
partir de 530 unidades

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

94



2. Precio bajo de proveedores
- Negociacion con proveedores a largo plazo para obtener a menor costo los

insumos

Se propone que el propietario o la persona indicada en realizar esta actividad
busque opciones de proveedores para encontrar los idénticos productos de calidad
con precios accesibles y de esta forma el precio de venta al publico sera mas bajo
que en el mercado. Ademas, se debe mantener un excelente dialogo con los
proveedores permitiendo realizar contratos a larga plazo que tenga como beneficio

mejores condiciones de compra.

- Socializacion de politicas para beneficios de ambos.

Esta es una tactica positiva entre la entidad y el proveedor, si existe una buena
comunicacion se lograra llegar a un contrato efectivo a largo plazo, para entonces
se propone que el propietario debe socializar politicas sean de beneficio para ambos
y que estén conformes con para seguir trabajando a futuro, dentro de las politicas
se puede considerar tiempo de entrega, plazo de pago, condiciones de entrega,

descuentos por volumen, entre otros

- Requerimiento de informacién continua

Sugerir a los proveedores seguir manteniendo una relacién y sobretodo mantener
informada a la microempresa sobre los nuevos productos, precios y ofertas
relacionados a la actividad que desarrolla, para estar actualizados y tomar

decisiones de compra ya que esto ayudara a obtener nuevos nichos de mercado.
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+ ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Objetivo: Lograr el reconocimiento de los productos y de la imagen corporativa

que proyecta la microempresa Sublimados Romin.Art

1. ldentidad e imagen Corporativa

- Creacion de la misidon y vision: La microempresa actualmente carece de
misién y vision, por lo tanto, se propone crearla bajo su personalidad
relacionada a las actividades que desarrolla que sea clara y entendible. Ademas,
es esencial para toda entidad ya que sirve para ser perdurable en el tiempo y

tener éxito sobre sus productos que ofrece en el mercado.

Tabla 28: Creacion de la mision y vision

® Ser una empresa que provee productos
- - personalizados con disefios Unicos e
- - ® innovadores y servicios diversos de
MiSi()Il impresion que ofrecen excelente
o calidad, dirigidos a lograr la
_"'_ satisfaccion de los clientes.
Ser la  empresa lider en
°® . comercializacion de articulos
o . .. sublimados y personalizados de
e o, @ optima calidad a nivel provincial,
@ VlSlOIl comprometidos con la satisfaccion de
.. ® . ® nuestros clientes, contribuyendo al
®e desarrollo de la comunidad y el
cuidado del medio ambiente.

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

96



- Creacion del logotipo y eslogan. -_La imagen corporativa es la que hace a una
empresa diferente de otras y permite que los consumidores se identifiquen con
su marca a través de la identidad visual. Por eso se disefiara un logotipo, con
colores llamativos para conectar al cliente con la marca, de igual forma se crea
un eslogan que facilite llegar al consumidor permitiendo la identificacion y
posicionamiento de la marca de la microempresa Sublimados Romin.Art,

siendo este importante para la eleccion de las estrategias de publicidad y

promocion.
Tabla 29: Creacion del logotipo y eslogan
Logotipo sugerido
Eslogan sugerido
P lasmames tus ideas#n recverdos
y T'TS‘ recuerd oS.

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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- Mejoramiento de la marca. — La microempresa Sublimados Romin.Art en sus
inicios creo una marca que le permita identificar sus productos, con el fin de
registrarse en la mente de los consumidores para que sea recordada con
facilidad a la hora de elegir y de diferenciar un producto ante la competencia.
Sin embargo, se le propuse al propietario realizar una modificacion de la marca,
por lo que expuso que si aceptaria un pequefio cambio de la marca con respecto
a colores y mantener el propio nombre para ser recordado y ganar lealtad del

publico consumidor.

Tabla 30: Marca actual y propuesta

“ $Reminarts
B Sublimados y mas]

Marca

Propuesta

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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2. Diferenciacion de los productos a ofertar

Identificacion de las diferencias del producto:_La aplicacion de la estrategia permite
gue los administradores puedan mostrar las caracteristicas del producto, logrando
convertirse en uno de sus productos de preferencia en su mente. Por tal razén se

propone dar a conocer los productos relacionados en fechas especiales y exclusivas.

Tabla 31: Diferencias del producto

REGALQOS

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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- Implementacion de empaque y etiqueta: La entidad para entregar sus productos
finales utiliza empaques como fundas y cajas de colores. Por lo tanto, se propone que
para una mejor presentacion de los articulos sublimados se debe implementar iguales
disefios del producto en los empaques.

Tabla 32:Empaques actuales y propuesto
Empaques actuales Empaques propuestos

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Otro punto importante para una mejor identificacion son las etiquetas. Por tal razén,
la microempresa Sublimados Romin.Art ha disefiado una etiqueta con informacion
necesaria como la marca, logo o eslogan; direccién y nimero de teléfono. Sin
embargo, es utilizada de forma inadecuada, por ello se plantea al propietario lo
importante y esencial que son las etiquetas y que se debe aplicar a todos los
productos adquiridos por los clientes, esto permitira darse a conocer ante nuevos

publicos consumidores.
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+ Estrategia de plaza

Objetivo: Lograr una extensa cobertura de los productos sublimados en el mercado

local para ampliar la cartera de clientes de la microempresa Sublimados Romin.Art.

1. Aliados estratégicos

- Salas de eventos: Se propone al propietario buscar sala de eventos que
requieran trabajar en conjunto para ser beneficiados ambas partes. Por lo tanto,
se logro hablar con la Arg. Patricia Merejildo, propietaria de la “sala de eventos
Colibri”, el cual esta dispuesta a trabajar con la entidad, comunicando a sus
clientes paquetes adicionales en productos personalizados y sublimados.

- Publicidad en mercado libre: Se propone realizar publicaciones en la pagina
de mercado libre para dar a conocer los productos que ofrece la entidad y tiene

como beneficio expandirse en el mercado.

2. Canjes publicitarios

- Medios radiales: Generalmente los canjes publicitarios se realizan en radios,
por lo tanto, se propone realizar intercambio en donde la microempresa
Romin.Art destina una cantidad de souvenirs a cambio de pautas publicitarias
durante un tiempo determinado, segun contrato con la radio elegida.

- Stand: Como la microempresa cuenta con clientes de entidades educativas, se
propone dialogar y llegar a un acuerdo con los docentes cuando realizan ferias
0 casa abiertas para dar a conocer los productos sublimados y a cambio se

puede realizar descuentos.
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+ ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Objetivo: Fortalecer el posicionamiento estratégico a través de la promocién y

publicidad en la microempresa Sublimados Romin.Art, canton Santa Elena.

1. Social Media

Se utilizara las paginas mas comunes, como son Facebook, Instagram, Twitter y
YouTube, pues son las paginas mas utilizadas y el mejor medio para comunicarse
de forma directa con los clientes actuales y potenciales, redes en el cual los
consumidores se pueden informar sobre las ofertas promocionales de los distintos
productos que publicara la microempresa Sublimados Romin.Art con el fin de
obtener un incremento de demanda. También se realizara publicidad en radios

donde el usuario conoceré las ofertas existentes, y los distintos productos ofertados.

- Facebook.

¢ Publicacion de las ofertas promocionales, es considerable realizar
promociones, descuentos, paquetes de productos, concursos y sorteos que
incentiven y motiven a los clientes actuales de igual manera atraera a
clientes potenciales, se recomienda aplicar estas técnicas en fechas festivas
como Navidad, San Valentin, Dia del padre, Dia de la madre, entre otros,

++ Desde el Fan Page se podra interactuar y comunicar las novedades de la
entidad y con el feedback se puede realizar sorteos en vivo cada 2 meses.

¢ Los clientes pueden dejar comentarios y recomendaciones de los productos

adquiridos en la microempresa para que vean tus futuros clientes.

102



Tabla 33: Facebook

Romin/Art

@romisublimados

Inicio

Informacién

Videos

Fotos Comunidad Ver todo

#

La pagina de Facebook debe ser monitoreada constantemente para estar conectado con

Informacién y anuncios
W A 89 personas les gusta esto

AL Vivianita Asenciio y 58 amigos mas indicaron
que les gusta esto o registraron una visita

el publico, en la actualidad los consumidores buscan comunicarse de forma inmediata

para conocer los detalles de algun productos o servicio que requiera.

Disera Y personaliza tus ideas

para pasar una navidad en familia

Romin/Art -ee
= Fublicado por Maria Fernanda Magalianes (»] - Hace un momento - &
#juegoaeRo!
nombres de productos que se esconde en ia sopa de letras? Entre todos los
acertantes sortearemos un pack de productos Sublimados Rominart,
ademas podras #personaiizar tu disefio para los productos.

inart hoy presentamos “la sopa de letra” Podras encontrar S

rimojgfz0
-1

|
<[ 4| <|>[0f0[a[n0f0
¢ = 0[N 2r| e
v 0/ 1> 2> z/0/c0
o> 24/ n 21N n
>0/ 0 »«|0/¢0la
HEIGGEHET IR G
/N> 2{ 0| 0| nl 2[n|4
U RTINS

=(>0/ 00

1 =1
o> Me gusta D Comen tar £F> Compartir -~

Los sorteos y concursos se realizaran cada tres meses para captar nuevos clientes,

recordar la marca, fidelizar consumidores y conocer opiniones del publico.

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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- Instagram

Es otra herramienta a utilizar para dar a conocer las marcas de las empresas y atraer
clientes a las paginas o tiendas. Existe la oportunidad para la creacion de una cuenta

empresarial, desde la cual se puede publicar tus fotos en Twitter, Facebook

+«+ Es un medio en el que se puede dar a conocer las promociones y descuentos
de los productos que ofrece Sublimados Romin.Art a través de fotos con
calidad que los usuarios puedan apreciar para convencerse de la adquisicion
0 impulso para comprar.

+¢+ Las publicaciones estaran enlazadas con Facebook

¢ Se realizara publicaciones constantes para posicionar la marca en la mente
de los consumidores

«»+ En fechas importantes se publicaran videos para convencer y motivar la

compra.

@ L. - £ Mensales
@nico  [PNotificadiones [ Mensajes

Editar perfil

i 2 Tweets  Tweetsy respuestas  Multimedia A quién sequir -
Rominart Sublimados g

Sublimados Rominart Sublimados @25 biimados < 26 v Teleamazonas & ez
~ A ﬁ Pde tu alfombeilla de ratén personalizade & —

35 €N IKUBrDos, ¥ 1us quir

0s. Toda lo que tu

&
Mente pens. 5 1o cumplimos. B Comerdio @ @elcamer.
_i Se unid en febrero de 2019 Sequir )

.

2

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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- YouTube

La aplicacién de YouTube tiene como ventajas fortalecer la imagen corporativa de

la microempresa Sublimados Romin.Art.

+«+ Se propone compartir videos con un valor afiadido muy valorado por los

clientes, cuando sea necesario para el cliente.

DYouTube Buscar o 0 @

Rominart Sublimados

Insertar

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

- Pautaje radial
+ Realizar cufas radiales de 30 segundos para dar a conocer los productos
ofertados y que lleguen a los diferentes nichos de mercado como
adolescentes, personas que les gustan las noticias, aficionados a la radio,
entre otros.

< Es considerable realizar tres trasmisiones de las cufias al dia para lograr

registrar la marca en la mente del consumidor.
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2. Medios tradicionales

Para implementar medios tradicionales se propone realizar las siguientes opciones:

Letrero Luminoso. - Se propone que sea de aproximadamente 150 x 102 cm y
luminoso para que el cliente pueda apreciarlo y percibirlo tanto en el dia como en

la noche, ademas tendra informacién como nimero telefénico.

Banner publicitario. - Se propone ubicar un cartel informativo cerca de las
instalaciones de radio Genial ya que se encuentra en la via principal del centro de
Santa Elenay es transitado frecuentemente, se debe incluir la informacidn necesaria

para comunicar al cliente.

Santa Clena - calle Guayaguil y av. 9

o de actubre - Bajo radio genial
. 09ws17I62

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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3.4.10 Plan de accién

Estrategia de

Precio
Objetivo:
Obtener
beneficios a
traves de la
reduccion 0
aumento de los
precios, de

acuerdo con las
necesidades vy
comportamientos
de los clientes en
el mercado.

Tabla 34: Plan de accion de estrategias de precio

Precios
psicologicos
Ajustes de Precios
precios promocionales
competitivos
Precio de
descuento
Negociacion a
largo plazo
Precio bajo  gocjalizacion
de de politicas
proveedores

Requerimiento
de
informacion
continua.

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

Ing. Aracelly
Sojos

Ing. Aracelly
Sojos

Ing. Aracelly
Sojos
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Dia del padre, Dia de la
madre, Navidad
Fin de afio

Se ejecutard una vez en
cada quincena.

Los descuentos se haran
al por mayor o cuando
sean necesario para el
propietario.

Se realizard cuando el
propietario le convenga
realizar nuevas
adquisiciones, en ese
momento se socializan
politicas de ventas con la
informacion necesaria

Incremento de ventas, aumento
de los clientes, diferenciacion

Se lograra tener una mayor
aceptacion y fidelizacion en el
mercado

Al aplicar esta tactica generara
un mayor impacto en las ventas
logrando obtener fidelizacion
en los clientes

Los precios de los insumos
podrian ser mas bajos lo cual es
conveniente para la entidad

Permite a la entidad tener una
mejor comunicacion con los
proveedores y asi llegar a un
acuerdo

La entidad podria realizar
nuevos contratos de productos
innovadores que sean benéficos
para los clientes.



Estrategia de

producto
Objetivo:
Lograr el
reconocimiento
de los
productos y de
la imagen
corporativa que
proyecta la
microempresa
Sublimados
Romin.Art.

Elaborado por: Ma

Identidad
imagen

e

Corporativa

Diferenciacion

de
productos
ofrecer

. Fer Magallanes

los
a

Tabla 35: Plan de accion de estrategias de producto

Creacion de la
misién y vision

Elaboracion de
Slogan y
logotipo

Mejoramiento
de la marca

Identificacion

de las
diferencias del
producto

Implementacion
de empaque y
etiqueta

Fernanda
Magallanes

Fernanda
Magallanes

Fernanda
Magallanes

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

108

5/08/2019 07/08/2019

10/08/2019 12/08/2019

14/08/2019 16/08/2019

5/08/2019  5/08/2019

En cada producto de
venta

Se lograra una
mejor
personalizacion
de la entidad
Mejor
identificacion de
la microempresa.

Llamar la
atencion con la
nueva
presentacion de
la marca

Ayudara a ofertar
los productos de
acuerdo a la
situacién
presentada

Se podra llegar a
nuevos clientes
potenciales

$50

$250

$100

$0

$ 200



Tabla 36: Plan de accion de estrategias de comunicacion

Estrategia de
comunicacion

Objetivo:
Fortalecer el
posicionamien
to estratégico
a través de la
promocion 'y
publicidad en
la
microempresa
Sublimados
Romin.Art,
canton Santa
Elena.

Social
Media y
Publicidad
radial

Medios
tradicionales

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Redes sociales

Pautaje radial

Letrero
luminoso

Banner
publicitario

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

Ing. Aracelly
Sojos

Ing. Aracelly
Sojos
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Dia del padre
Dia de la madre
Navidad

Fin de afio
Cumplearios
Fechas especiales

3 veces al dia de lunes a

viernes por 6 meses

15 de diciembre del 2019

15 de diciembre del 2019

Motivacion de
compra, captacion
de usuarios para la

base de datos,
fidelizacion
Atraccion de

clientes potenciales
y fidelizacion de
clientes actuales

Posicionamiento en
la mente de los
consumidores,
mejora la imagen de
la marca

Llegar a nuevos
segmentos de
mercado.

$ 400

$ 300

$100

$25



Estrategia de
plaza

Objetivo:
Lograr una
extensa
cobertura de los
productos

sublimados en
el mercado local
para ampliar la
cartera de
clientes de la
microempresa
Sublimados

Romin.Art.

Aliados
estratégicos

Canjes
Publicitarios

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Tabla 37: Plan de accion de estrategias de plaza

Sala de
eventos

Publicidad en
mercado libre

Medios
publicitarios

Stand

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel

Sr. Byron Villao
Laylel
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Cuando el cliente requiera de
los productos de la entidad

01/12/2019 01/01/2020

01/12/2019 01/01/2020

Depende de las actividades
que realicen las entidades
educativas.

Expansion a
nuevos
segmentos de
mercado para
lograr
posicionarse
en la mente de
los
consumidores

Darse a
conocer y
recordar la

marca de los
productos que
se ofrece.

$0

$0

$0

$0



3.4.11 Presupuesto de la propuesta

Tabla 38: Presupuesto de la propuesta

Creacion de !a mision y 1 $50
vision
Elaboracién de Slogan 1 $125
Elaboracién de logotipo 1 $125
1
Mejoramiento de la
marca $100
Empaque y etiqueta $200
Publicidad radial 50 $300
Redes sociales $400
Letrero luminoso 1 $100
Cartel publicitario 1 $25
Total $1.425

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes
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Conclusiones

+ La microempresa Sublimados Rominart desde sus inicios presentan carencias
de estrategias de marketing que inciden en el bajo nivel de posicionamiento en
el cantdén Santa Elena, por tal razon se determin6é que existe un limitado
conocimiento sobre la entidad en el mercado, esto se debe a que la organizacion
ha sido administrada de manera empirica por parte del administrador.

+ Los resultados determinaron la insuficiente motivacion para la adquisicion de
productos, carecen de atractivos promocionales que impiden crear clientes
leales; se refleja ademas deficiente imagen corporativa que permita
diferenciarse ante la competencia; la publicidad es utilizada de forma ineficiente
que imposibilita conectarse con el cliente, cuyos factores detienen la posibilidad
de fortalecer el posicionamiento en el canton Santa Elena.

+ En la microempresa se identifica limitados paquetes de descuentos,
promociones y sorteos que generen decisiones de compras entre los clientes y
permitan mejorar las ventas para futuros productos, ademas, cuenta con
insuficiente publicidad en los diferentes medios de comunicacion especialmente
en redes sociales, que permita a los clientes estar en constante conocimiento
sobre lo que ofrece Sublimados Romin.Art al mercado.

+ Finalmente se detecta la necesidad de disefiar una propuesta de un plan de
accion con estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la
microempresa Sublimados Romin.Art en el cantdn Santa Elena, considerando
las estrategias adecuadas que permitan la divulgacion de la marca y los

productos que ofrecen para lograr una mayor aceptacion del mercado objetivo.
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Recomendaciones

+ Los Resultados permiten sugerir que la microempresa Sublimados Rominart
debe implementar estrategias de marketing efectivas para fortalecer el
posicionamiento en el mercado del cantén Santa Elena que le permitan darse a
conocer ante los prospectos de clientes y mejore la imagen corporativa para
mantenerse en la mente del consumidor y que sea la primera eleccion al
momento de realizar una compra de productos sublimados.

+ Se recomienda utilizar el analisis de la situacién actual para compilar las
necesidades y combatir las limitaciones que tiene la microempresa con el fin de
convertirlas en fortalezas que se orienten a satisfacer las expectativas y que
ayuden al cliente a saciar sus gustos o preferencias en cuanto a productos
sublimados, ademas ayudara a fidelizar a los clientes méas exigentes.

+ Se sugiere que aplicar las estrategias identificadas para que el cliente tenga un
mejor conocimiento de la entidad, se genere mayor publicidad y promocion en
los productos sublimados y se mejore la imagen corporativa, ya que es
fundamental para lograr un alto nivel de posicionamiento, con la aplicacién de
las acciones pertinentes que permitan mantenerse en la mente de los
consumidores como preferencia a la hora de comprar.

+ Se recomienda implementar la propuesta del plan de accién con estrategias de
marketing en donde se generen las actividades o cursos de accion especificando
tiempos establecidos que permitan mejorar la publicidad y promocion de los
productos a ofrecer para lograr un alto nivel de posicionamiento de la

microempresa Sublimados Romin.Art en el cantdn Santa Elena.
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Anexo 1.- Matriz de consistencia

Estrategias de
marketing para
fortalecer el
posicionamiento
de la
microempresa
“Sublimados
Rominart”,
canton Santa
Elena, provincia
de Santa Elena,
afio 2018.”

¢De qué manera
afecta la inexistencia
de estrategias de
marketing en el
posicionamiento de la
microempresa

Sublimados
Rominart, canton
Santa Elena,

provincia de Santa
Elena, afio 2018?

Sistematizacion

e ;Cual es
situacion actual en
la que se encuentra
la  microempresa

Sublimados
Rominart, en el
canton Santa
Elena?

e ;Cuales son las
estrategias de
marketing que

ayudan a fortalecer
el posicionamiento

Determinar las
estrategias de
marketing adecuadas
mediante un estudio de
mercado que
fortaleceran el

posicionamiento de la
microempresa

Sublimados Rominart
del cant6n Santa Elena.

Objetivos especificos

la e Diagnosticar la

situacion actual de la
microempresa
Sublimados
Rominart mediante
la aplicacion de
métodos y técnicas
de investigacién que
permitan la
obtencion de datos
pertinentes para el
estudio.

La aplicacion
de un plan de
accion con
estrategias de
marketing

permitird

fortalecer el
posicionamient

0 de la
microempresa
Sublimados
Rominart, en el
cantbn  Santa
Elena,
provincia  de
Santa  Elena,
afio 2018.
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Variable
independiente

Estrategias de
marketing

Estrategias de
precio

Estrategia de
producto

Estrategias de
Comunicacion

e Por promocién

e Por paquete

e Descuentos y
bonificacion

e Cartera de
productos

¢ Disefios y estilo
de nuevos
productos

e Empaque y
etiquetado

e Social Media

o Marketing
directo

e Promocion de
ventas



de la microempresa
Sublimados
Rominart?

e ;Qué herramientas
de estrategias de
marketing son las
maés adecuadas para
fortalecer el
posicionamiento de
la  microempresa

“Sublimados
Rominart” del
cantén Santa
Elena?

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

o |dentificar las
estrategias de
marketing adecuadas
que fortalezcan el
posicionamiento de la
microempresa
Sublimados Rominart
en el cantén Santa
Elena.

o Disefiar un plan de
accion de estrategias
de marketing en
base al anélisis
situacional que
permita se fortalezca
el posicionamiento
microempresa
Sublimados
Rominart del canton
Santa Elena
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Imagen
corporativa

Variable
dependiente

Posicionamiento

Ventaja
competitiva

Clientes

e Marca
¢ Logotipo
¢ Slogan

¢ Diferenciacion

¢ Enfoque hacia
el producto

e Enfoque y
especializacion

e Fidelizacidn del
cliente

e Satisfaccion del
cliente

e Cartera de
clientes



Anexo 2.- Matriz de operacionalizacion: Variable independiente

Variable
independiente

Estrategias de
marketing

Es la ldgica de
mercadotecnia con
el que la unidad de

negocios  espera
alcanzar sus
objetivos de
mercadotecnia, Yy
consiste en
estrategias

especificas  para
mercados  meta,

posicionamiento,
la mezcla de
mercadotecnia Yy
los niveles de
gastos en
mercadotecnia

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Estrategias de
precio

Estrategia de
producto

Estrategias de
Comunicacién

e Por promocién

e Por paquete

e Descuentos y
bonificacion

o Cartera de
productos

e Disefios y
estilo de
nuevos
productos

e Empaque y
etiquetado

e Social Media

o Marketing
directo

e Promocién de
ventas
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¢Cree usted que la calidad de trabajo que realiza
Sublimados Rominart justifica el precio que tiene?

¢Considera necesario que la microempresa
Sublimados Rominart utilice promociones Yy
descuentos en dias festivos para fidelizar clientes?
¢Seria de su agrado que la microempresa
Sublimados Rominart ofrezca paquetes de
productos para incentivar la compra?

¢ Tiene conocimiento de los diversos productos que
ofrece la microempresa Sublimados Rominart?

¢Deberia implementar disefios y estilo de nuevos
productos la microempresa Sublimados Rominart
para satisfacer a los clientes actuales y potenciales?

¢Cree importante que, para una mayor
identificacién, la microempresa Sublimados
Rominart deberia incluir un disefio de etiqueta y
empaque en sus productos?

¢Estaria dispuesto a realizar compras a través de
redes sociales?

(Qué medios de comunicacién  deberia
implementar la  microempresa  Sublimados
Rominart?

Entrevista y
Encuesta

Entrevista y
encuestas

Entrevista y
encuestas



Matriz de operacionalizacién: Variable dependiente

Variable
dependiente

Posicionamiento

posicionamien
to de

marca al lugar
gue ocupa la
marca en la
mente de los
consumidores
respecto el
resto de sus
competidores.
El
posicionamien
to otorga a la

empresa, una
imagen

propia en la
mente del
consumidor,
que le hara

diferenciarse
del resto de su
competencia.

Elaborado por: Ma. Fer Magallanes

Imagen
corporativa

Ventaja
competitiva

Clientes

e Marca

e Logotipo

e Slogan

e Diferenciacion

e Enfoque hacia
el producto

e Enfoque y
especializacion

e Fidelizacion del
cliente

e Satisfaccion del
cliente

e Cartera de
clientes
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¢La microempresa Sublimados Rominart proyecta
una buena marca e imagen?

Considera importante modificar el logo de la
microempresa sublimados Rominart

¢Te gustaria que la microempresa sublimados
Rominart se identifique a través de un eslogan?

¢Considera que los regalos sublimados vy
personalizados son mas atractivos que los
tradicionales?

¢;Cuando ha adquirido
microempresa  Sublimado
expectativas fueron cumplidas?

¢Recomendaria a otras personas a comprar en
Sublimados Rominart?

productos de la
Rominart  sus

¢Como califica el nivel de confianza y seguridad al
adquirir productos que ofrece la microempresa de
Sublimados?

¢Considera usted que la microempresa Sublimados
brinda satisfaccion y fidelizacién a clientes?

¢;Considera importante llevar un registro de los
clientes para comunicar sobre los productos
existentes?

Entrevista y
encuestas

Entrevista y
encuestas

Entrevista y
encuestas



Anexo 3.- Guia de entrevista

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

Entrevista a: Propietario y demds colaboradores de la microempresa Sublimados Rominart

Tema: Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la microempresa “Sublimados
Rominart”, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2018

Objetivo del instrumento: Recopilar informacion para determinar las estrategias de marketing que
permitan fortalecer el nivel de posicionamiento de la microempresa Sublimados Rominart en el
canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2018

DATOS:

Nombre: Cargo:

Estrategia de marketing
1. ¢Considera que es importante implementar estrategias de Marketing en la microempresa Sublimados
Rominart?
Estrategia de precio
2. ¢Cree usted que la calidad de trabajo que realiza Sublimados Rominart justifica el precio que tiene?
Estrategias de producto
3. ¢Qué tipo de productos personalizados son los mas demandados y en que fechas se realizan mas
ventas?
Estrategia de comunicacion
4. ¢Qué medios de comunicacion utiliza para publicitar los productos que ofrece la microempresa
Sublimados Rominart?
Posicionamiento
5. ¢Cudl es su opinion acerca del posicionamiento actual en el que se encuentra la microempresa
Sublimados Rominart?
Imagen corporativa
6. ¢Cree que la imagen corporativa de la microempresa es considerada como una marca reconocida en
el canton Santa Elena?
7. ¢Considera usted que es necesario implementar un logotipo llamativo que quede en la mente del
cliente?
Ventaja competitiva
8. (Cdmo se diferencia la microempresa Sublimados Rominart ante la competencia?
Clientes
9. Consulta al cliente sobre el nivel de satisfaccion que tiene por la adquisicion de los productos que
ofrece la microempresa Sublimados Rominart?
10. ¢Considera usted que, con la implementacion de estrategias de marketing en la microempresa se

aumentaria el posicionamiento y satisfaccion de sus clientes?
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Anexo 4.- Cuestionario para clientes

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

Encuestas dirigidas a los clientes actuales de la microempresa Sublimados Rominart

Tema: Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la microempresa “Sublimados
Rominart”, canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2018

Objetivo del instrumento: Obtener informacién oportuna que permita conocer la factibilidad de la
implementacion de las estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la
microempresa Sublimados Rominart en el canton Santa Elena, provincia de Santa Elena, afio 2018

Instrucciones: La presente es una encuesta con fines de investigacién. Agradecemos con
anticipacion se sirva marcar sus respuestas con una “X”, en el recuadro respectivo. La informacion
que nos proporcione es totalmente confidencial y andnima. Una vez maés, gracias por su
colaboracion.

Edad: 16 - 32 E 33-49 |:| 50 — mas D
Género: Masculino |:| Femenino |:|

Lugar de residencia: ‘

1. ¢Sabe usted que es un producto sublimado o personalizado?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no
2. ¢Porque razon usted compraria productos sublimados?

Cumpleafos
Aniversarios
San Valentin

Navidad
Otros:
3. ¢Qué le motiva a adquirir productos de la microempresa Sublimados Rominart?
Precio Promociones
Originalidad (disefios) Diversidad de paquetes
Calidad Prestigio de la marca
Variedad de productos Recomendaciones
Descuentos Otros:
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Estrategias de precios

4. ;Considera usted que el precio esta de acorde a la calidad de los productos que ofrece la

microempresa Sublimados Rominart?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

5. ¢Considera necesario que la entidad utilice promociones y descuentos en dias festivos para

fidelizar clientes?

Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Definitivamente no

Probablemente no

6. ¢Seria de su agrado que la microempresa Sublimados Rominart ofrezca paquetes de

productos para incentivar la compra?

Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Definitivamente no

Probablemente no

Estrategia de producto

7. ¢Tiene conocimiento de los diversos productos que ofrece la microempresa Sublimados

Rominart?

Siempre

Casi siempre

A veces

Pocas veces

Nunca

8. ¢Cree importante que, para una mayor identificacion, la microempresa Sublimados Rominart
deberia incluir un disefio de etiqueta y empaque en sus productos?

Muy importante

Importante

Moderadamente importante

De poca importancia

Sin importancia

9. ¢Deberia implementar disefios y estilo de nuevos productos la microempresa Sublimados
Rominart para satisfacer a los clientes actuales y potenciales?
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Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

Estrategias de comunicaciéon

10. ¢Ha escuchado, leido u observado publicidad de la microempresa Sublimados Rominart?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

11. (Qué medios de comunicacion deberia implementar la microempresa Sublimados
Rominart?

Radio

Prensa

Tv

Redes sociales

Imagen corporativa

12. ¢La microempresa Sublimados Rominart proyecta una buena marca e imagen?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

13. (Te gustaria que la microempresa sublimados Rominart se identifique a través de un
logotipo y un eslogan?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

Ventaja competitiva

14. ;Considera que los regalos sublimados y personalizados son mas atractivos que los
tradicionales?
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Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

15. ¢Cuéndo ha adquirido productos de la microempresa Sublimado Rominart sus expectativas
fueron cumplidas?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

16. ¢Recomendaria a otras personas a comprar en Sublimados Rominart?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

Clientes

17. ¢Considera usted que la microempresa Sublimados brinda satisfaccién y fidelizacién a
clientes?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Definitivamente no
Probablemente no

18. ¢(Como califica el nivel de confianza y seguridad al adquirir productos que ofrece la
microempresa de Sublimados?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Indiferente
Malo
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Anexo 5.- Validacién de cuestionarios

Anexo 5.A.- Validacion de entrevistas y encuestas

Anexo N°....

L DATOS GENERALES:
1.1 Apellidos y nombres del informante Ing Libi Carol Caamailo Lopez
1.2 Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
1.3. Titulo de la investigacion Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la

microempresa Sublimados Rominart, canton Santa Elena, Provincia de Santa Elena, Afio 2018
| 4 Nombre del instrumento: Cuestionario y Entrevista
1.5. Autor del instrumento Magallanes Hermenejildo Maria Fernanda
1.6. Alumna de: Administracion de Empresas

: Ficha del informe de opinién de expertos

IL ASPECTOS DE VALIDACION
Defi Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS clente | Regular | Buena | buena lente
00-20% | 2140% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
Esta formulado con lenguye
I.CLARIDAD e iado. ;
cxpresado en conductas
2. OBJETIVIDAD fibl
Adecuado al avance de la -
3 ACTUALIDAD %3 o
4 ORGANIZACION Existe una secuencia logica il
Comprende los aspectos on P
5 SUFICIENCIA sdad y calidad
Adecuado para  valorar v
6. INTENCIONALIDAD | aspectos de las cstrategias de 7
la
Basado en aspectos tednico-
TR cientificos de la investigacion. -
Sistematizada con las P
8 COHERENCIA . . cindicad
9 METODOLOGIA LA SBu. Spliy 7
) propdsito del diagnostico
El instrumento cs adecuado
10. PERTINENCIA pra o proposito de la >
mvestigacion.
ML  OPINION DE APLICABILIDAD:

@) El instrumento puede ser aplicado, tal como esti elaborado.

( ) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado . validado.
IV.  PROMEDIO DE VALORACION: Iza 2?7,

Lugar y fecha: 28 de agosto de 2019

trillpiun

Firma del
Ing Libi Carol

C 1 0910348572 Teléfono N® 0985792662
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Anexo 5.B.- Validacién de entrevistas y encuestas

Anexo N°....: Ficha del informe de opinion de expertos

L DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Ing. Divar Castro Loor
1.2. Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena
1.3. Titulo de la investigacion: Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la
microempresa Sublimados Rominart, canton Santa Elena, Provincia de Santa Elena
1.4, Nombre del instrumento: Entrevista
LS. Autor del instrumento: Magallanes Hermenejildo Maria Fernanda
1.6. Alumno de: Carrera de Administracion de Empresas
I.  ASPECTOS DE VALIDACION

Defi Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS ciente | Regular | Buena | buena lente
00-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
Esta formulado con lenguaje
1.CLARIDAD 'y enguaj 200
Esta expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD bl {00
Adecuado al avance de la
3. ACTUALIDAD clencia v la logis. {00
4. ORGANIZACION Existe una sccuencia 1ogica. 400
Comprende los aspectos en
5.SUFICIENCIA cantidad y calidad. 100
Adecuado  para  valorar 3
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de {00
la investigacion.
Basado en aspectos tedrico- ;
7.CONSISTENCIA ciaiicon da ke laveidaasiia 100
Sistematizada  con  las
e i dimensiones ¢ indicadores. {00
¢ La cstrategia responde al
9.METODOLOGIA ssito del diagnbstico. {00
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para ¢l proposito de la {00
investigacion.

M. . OPINION DE APLICABILIDAD:

( /') El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.
PROMEDIO DE VALORACION:

v,

Lugar y fecha: 28 de agosto de 2019

100 o,

VAt

Firma del Experto Informante
Ing. Divar Castro Loor

.1 O 4 QU4 & reiéono N 01301694 €
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Anexo N°....: Ficha del informe de opinion de expertos

L DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante; Ing. Divar Castro Loor

1.2. Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

1.3. Titulo de la investigacién: Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento de la
microempresa Sublimados Rominart, cantén Santa Elena, Provincia de Santa Elena,
1.4. Nombre del instrumento: Encuesta

1.5. Autor del instrumento: Magallanes Hermenejildo Maria Fernanda

1.6. Alumno de: Carrcra de Administracion de Empresas
1L ASPECTOS DE VALIDACION

Defl Muy Exce
INDICADORES CRITERIOS ciente | Regular | Buema | buena lente
C00-20% | 21-40% | 41-60% | 61-80% | 81-100%
Estd formulado con lenguaje |
1.CLARIDAD apeopiado. 400
Estd expresado en conductas |
2,0BJETIVIDAD edibion. £00
Adecuado al avance de la |
2ALTOALIDAD ciencia y la tecnologia. {09
4,0RGANIZACION Existe una secuencia logica. | 00
Comprende los aspectos en |
5.SUFICIENCIA cantidad y calidad. [ 700
Adecuado  para  valorar |
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias dc 400
la investigacion.
Basado en aspectos tcénoo- { 7
7.CONSISTENGIA cientificos de la investigacién. | 7‘7
Sistematizada con las |
8 CURERENCLA: dimensiones ¢ indicadores. /00
¢ La estrategia responde al | 0,
9.METODOLOGIA propdsito del diagnostico. / o
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para el proposito de la | 700
investigacién. ‘
IIL OPINION DE APLICABILIDAD:

( ) Elinstrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Iv.

PROMEDIO DE VALORACION:

A00 o,

Lugar y fecha: 28 de agosto de 2019

thm‘é] Experto Informante

Ing. Divar Castro Loor

C181140944 86 Teléfono NOPD 30 77
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Anexo 6.- Carta Aval

CARTA AVAL

En consideracion al petitorio presentado por la Srta. Maria Fernanda Magallanes
Hermenejildo, portadora de la cédula de identidad No. 2400018616 estudiante de la
Carrera de Ingenieria en Administracion de Empresas de la Universidad Estatal
Peninsula de Santa Elena; una vez analizada la propuesta para desarrollar el trabajo de
titulacion con el tema “Estrategias de marketing para fortalecer el posicionamiento
de la microempresa “Sublimados Rominart”, cantén Santa Elena, Provincia de Santa
Elena, afio 2018”, manifiesto que la solicitud expuesta procede de manera
favorecedora, comprometiéndonos a brindar la apertura, apoyo y la informacion
necesaria para el desarrollo de la respectiva gestion de titulacion; autorizando a la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena exponer dicho trabajo a la plataforma web

de la institucién.

Santa Elena, 15 de mayo del 2019

Atentamente,
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Anexo 7.- Fotos de entrevistas
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Anexo 8.- Foto de encuestas
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