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A. TEMA

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA
"DIANITA" UBICADO EN EL CANTON ARCHIDONA PARROQUIA
COTUNDO, PROVINCIA DE NAPO.



RESUMEN

Se realiz6 un plan de marketing para la tienda “Dianita”, ubicada en la comunidad
San de Pedro de Chimbiyacu, parroquia Cotundo del cantén Archidona, este
negocio estd dedicado a la venta de productos de primera necesidad, actualmente la
reduccion en las ventas de los productos ofertados se ha convertido en una
problemética, afectando negativamente en el progreso econémico de la misma,
para ello es necesario conocer el mercado a atender, investigando sus gustos y
preferencias; Por lo tanto se realiz6 un andlisis situacional de la problematica de la
tienda , estableciendo asi una relacion causa efecto, considerando estos aspectos el
trabajo se sustenta mediante el enfoque cualitativo con referentes tedricos que
conceptualizan la literatura del trabajo investigativo, ademas se empled un enfoque
cuantitativo mediante la aplicacién de encuestas realizadas a la poblacién de la
zona, para establecer mecanismos de solucion. Para finalmente realizar un plan de
marketing lo cual establece estrategias que ayuden a lograr el nivel de
posicionamiento en el mercado, satisfaciendo las necesidades de los consumidores.
En las conclusiones del estudio se identificé que el 55% de los encuestados
desconoce a la tienda “Dianita”, estos aspectos internos y externos dificultan el
logro de los objetivos por la poca publicidad en redes sociales, insuficiente control
de inventario. Alta competencia en el sector. Incremento en las ventas y productos
sustitutos. Considerando estos aspectos es necesario el empleo de estrategias de
publicidad, que ayuden a fortalecer y posicionar a la tienda, y se efectie
correctamente la aplicacion del Plan de Marketing propuesto para la tienda

“Dianita”.

Palabras claves: Marketing, estrategias, clientes, posicionamiento, ventas

investigacion de mercado.



ABSTRACT

A marketing pian was carried out for the “Dianita” store, iocated in the San de Pedro de
Chimbiyacu community, Cotundo parish of the Archidona canton, this business is
dedicated to the sale of essential products, currently the reduction in sales of products
offered has become a problem, negatively affecting its economic progress, for this it is
necessary to know the market to be served, investigating its tastes and preferences;
Therefore, a situational analysis of the store's problems was carried out, thus establishing
a cause-effect relationship. Considering these aspects, the work is supported by a
qualitative approach with theoretical references that conceptualize the literature of the
investigative work. In addition, a quantitative approach was used. turlough the application
of surveys carried out among the population of the area, to establish solution mechanisms.
To finally carry out a marketing plan which establishes strategies that help achieve the
level of positioning in the market, satisfying the needs of consumers. In the conclusions
of the study, it was identified that 55% of those surveyed are unaware of the “Dianita”
store; these internal and external aspects make it difficult to achieve the objectives due to
little advertising on social networks, insufticient inventory control. High competition in
the sector. Increase in sales and substitute products. Considering these aspects, it is
necessary to use advertising strategies that help strengthen and position the store, and

correctly apply the Marketing Plan proposed for the “Dianita” store.

Keywords: Marketing, strategies, clients, positioning, sales, market research.

Reviewed by:

ID.1313123976
Teacher of English Center of IST Tena



B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

La tienda “Dianita” se encuentra ubicada en la parroquia Cotundo, ciudad
de Archidona, provincia de Napo; durante el afio anterior se ha verificado el
decrecimiento de forma significativa en sus ventas, este escenario se da en gran
medida a la falta de optimizacion de planes de marketing, a través de estos medios
se logre alcanzar una difusion efectiva de los servicios y productos ofertados, las
principales causas son nuevos competidores que ofrecen productos con similares
caracteristicas, y de esta manera han bajado sus precios ; otro de los motivos es que
no cuenta con posicionamiento dentro del mercado que permitan conocer sus
productos y servicios; cabe mencionar que todo esto conlleva con la situacion
economica que atraviesa nuestro pais, y con este escenario ha llevado que este tipo

de negocio disminuya de forma progresiva durante el ario.

De acuerdo a Madero (2021) manifiesta que “Los mercados estdn
cambiando continuamente y son muchas variables las que influyen en tus resultados
de venta, uno de ellos puede ser que disminuya el interés de los consumidores por

tu producto o servicio; otro, que aumente tu competencia”

2.2 Actualidad

En la actualidad la situacion econdmica del pais evidencia una realidad de
decrecimiento en el poder adquisitivo de los pequetios negocios de los productos de
primera necesidad, por lo cual se vean en la obligacion de desarrollar estrategias y
planes de marketing que logren conseguir el posicionamiento en el consumidor. La
propuesta de elaborar un Plan de Marketing para la Tienda “DIANITA”, es de vital
importancia debido a que este ayudard a tener un mayor alcance en un mercado
competitivo en el cual la tienda no ha aplicado estrategias publicitarias para poder

promocionar sus productos y servicios.



En la actualidad las microempresas estan cobrando cada vez més importancia, estas
porque tiene la capacidad de generar mas puestos de trabajo con menor inversién
de capital, mediante el cual se demuestra el potencial innovador para enfrentar la

flexibilidad productiva (Ortiz, 2013)

2.3  Importancia

Las microempresas contribuyen al aparato productivo nacional
dinamizando la actividad econdémica demostrando su importancia a nivel mundial,
tienen insuficiencias para poder realizar eficientemente la gestion administrativa y
realizar actividades a través de mecanismos de las fases: planear, dirigir, coordinar
y controlar, lo cual les accederia a incrementar sus capacidades de aprendizaje y
crecimiento para desarrollar las funciones con eficiencia y eficacia en el ambito

donde se ejecute.

Para conseguir que un negocio sea mas optimo y eficiente e incremente su
competitividad, el eje primordial es su posicionamiento en el mercado, muestra la
verdadera esencia de lo que debe ejecutar en beneficio de los consumidores, esto
quiere decir, a nivel regional, la actividad econémica comercial se mide en funcion
de las aspectos esenciales de produccion y competitividad, estos elementos se
definen en las formas de como se desarrollan las diferentes estrategias publicitarias,
que capte la atencion de los clientes, generando abrir nuevos mercados y

consumidores (Santisteven, 2018)

2.4  Presentacion del problema de investigacion a responder

Campo: Administracion de empresa
Area: Economia empresarial
Aspecto: Negocio

Sector: Comercio



2.5 Delimitacion

2.5.1 Delimitacion Espacial
Provincia: Napo
Cantoén: Archidona
Ciudad: Archidona
Parroquia: Cotundo

Barrio / Comunidad: San Pedro de Chimbi Yacu

Asociacion, empresa, emprendimiento: Tienda “Dianita”

2.5.2 Delimitaciéon Temporal

El trabajo de investigacion se desarrollard en el ciclo académico 2023 II-S

2.6 Beneficiarios

2.6.1 Directos

Propietario

Clientes

2.6.2 Indirectos

Proveedores



2.7 Arbol de Problemas

Un 4rbol de problemas es una herramienta utilizada en la planificacion y
desarrollo de una tic o proyecto de investigacion. Consiste en identificar y visualizar
las causas y efectos de un problema especifico. El 4rbol de problema el cual ayuda
a entender la complejidad del problema, identificar las relaciones entre los distintos
factores y establecer una base para la formulacion de objetivos y estrategias de
investigacion. En un trabajo investigativo, se utiliza para definir claramente el

problema que se abordara y orientara la investigacion hacia sus causas y soluciones.

Figura 1

Arbol de problemas

Elaborado por: Yessenia Andy



C. OBJETIVOS

El objetivo de una investigacion corresponde a la aspiracion o el propésito que el
autor desea alcanzar con la realizacion del estudio; considerando esta seccion define

el propdsito principal del estudio de investigacion.

31 Objetivo General

Desarrollar un plan de marketing para el posicionamiento de la tienda "Dianita"
ubicada en el cantén Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

3.2  Objetivos Especificos

3.2.1. Diagnosticar la situacion actual de la tienda "Dianita" ubicada en el cantdn
Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

3.2.2. Desarrollar estrategias de marketing para la tienda "Dianita" ubicada en el

cantén Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

3.2.3. Presentar el plan de marketing para la tienda "Dianita" ubicada en el canton

Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

En una investigacion, es importante la adecuada selecciéon y
construccion de la fundamentacion tedrica, permitiendo la funcionalidad
como una guia de la misma, desde el principio hasta la conclusion. Para
ejecutar se requiere que el planteamiento del problema sea conciso y claro,
es decir, conocer las referencias, articulos académicos, que existen sobre el
tema y los enfoques que otros autores han contribuido a mejorar el

problema.

Una verdadera fundamentacion tedrica muestra de manera
conveniente las teorias relacionadas, al progreso de los datos especificos y
enfoques utilizados, asi como las investigaciones anteriores, y referencias e
informacion general abordando el objeto de investigacion... (Rojas. V.

2001)

Figura 2

Jerarquizacion de variables

Unidad basica del

negocio Anilisis situacional

4 An"ﬁ[isis;--dél' .. Estrt‘.l;ctuclia de
entorno A
markenting

 empresarial _

L Variableindependiente:} Variable Dependiente: J

Elaborado por: Yessenia Andy
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5.1. Anilisis del Entorno Empresarial

Podemos indicar que el anélisis del entorno empresarial se realiza con el fin
de poder identificar las oportunidades y las amenazas que enfrenta. del entorno en
el que vive la empresa, entonces es necesario no solo determinar el tamarfo de los
elementos del entorno (Factores sociales, economicos, politicos y tecnoldgicos),

sino también identificar las fuerzas influyentes que surgen del entorno actual.

Para conllevar esta situacion se busca informacion en el entorno externo
donde se maneja la empresa que incluye unos aspectos significativos de
acontecimientos que se encuentran fuera de su control, pero que le puede afectar su

funcionamiento y desempeiio.

De acuerdo a Quiroa (2020), entre los pasos mds importante para poder

realizar el andlisis externo de una empresa tenemos:

= Determinar las variables mas importantes del entorno.
= Buscar fuentes de informacion.

» Recolectar la informacion.

= Analizar y evaluar la informacion.

* Tomar decisiones y planificar estrategias.

5.1.1. Posicionamiento de Mercado

Deigual forma, los planteamientos tedricos indican que el
posicionamiento requiere que todos los aspectos de la organizacion se alineen con
el departamento de marketing para realizar las dos acciones necesarias para
lograrlo; primero, crear productos atractivos con caracteristicas que satisfagan
las necesidades, deseos y demandas de determinados clientes y consumidores o
usuarios; y segundo, disefiar e implementar estrategias claras para lograr sus

preferencias en el momento de la compra (Ries y Trout, 2009.).
e Diferenciacion

Es un elemento primordial que permite resaltar los aspectos positivos y

ventajas Unicas que ofrece una marca, producto o empresa frente a sus
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competidores. Estas estrategias permiten a los consumidores reconozcan los

beneficios Ginicos de una solucién al momento de comprar un producto.

Plaza

Es una forma en que llegan los bienes o servicios desde la empresa hasta
el consumidor final. Un buen producto o servicio a un precio adecuado no basta
para vender. Ademads, se debe tener un plan efectivo para hacer llegar el

producto o servicio al cliente.

Oferta

Se refiere al comportamiento de los productores o vendedores refleja su
voluntad de proporcionar bienes o servicios a cambio de una recompensa o
reconocimiento expresado en precio. La oferta de un producto determinado se
define  como las diferentes  cantidades que los  productores estdn
listos y capaces de entregaren el mercado enun momento dado

dependiendo de los diferentes niveles de precios posibles.
Demanda

Relacionado con la cantidad de bienes o servicios que un consumidor
estd  dispuesto acomprara un precio determinado 'y en un
[ugar determinado. En general, la demanda es una de las dos fuerzas
que existen en un mercado y representa la cantidad de productos el objetivo esta

dispuesto y es capaz de comprar para satisfacer sus necesidades o deseos.
Nichos de Mercado

El mercado se puede dividir no sélo en segmentos, sino también en nichos
y finalmente en individuos. Cuando la empresa vendedora segmenta el mercado
identificando caracteristicas mas exclusivas, los segmentos suelen convertirse

en nichos.
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5.1.2. Unidad de negocio

Por lo tanto, la division en unidades de negocio se puede realizar separando
la linea de productos dentro de la unidad de producto, dividiendo la unidad en
funcién de un producto especifico o una unica marca dirigida a un segmento
especifico. Como tal, una unidad de negocio se ocupa de diversas actividades

encaminadas a lograr los objetivos establecidos.

5.1.3 Encuestas

Segun Naresh (2012) establece que las encuestas utilizan cuestionarios ya
preparados disenados para obtener informacion especifica. Las encuestas son
herramientas que se aplican junto con un plan de marketing y que se pueden utilizar
para recopilar informacion relevante para investigar un producto o servicio

especifico que tendrd éxito en funcion de él.

5.1.4. Matriz Foda

Consiste en desarrollar una evaluacion externa e interna de los aspectos
positivos y negativos que, en sus factores, diagnostican la situacion real interna de
una empresa, asi como identificar aspectos, es decir, las fortalezas y debilidades,
oportunidades y amenazas. Considerando como una herramienta que permite
obtener una perspectiva general de la situacidn estratégica de una empresa. Segun
Raeburn (2021) considera “FODA es excelente para reunir informacion y
documentar las preguntas que te llevardn a tomar las decisiones. No solo sera qtil
tenerla a mano para consultarla mas adelante, sino que ademas resultara excelente

para visualizar los patrones que puedan surgir”
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Tabla 2 Formato Foda

MATRIZ FODA
Fortalezas Debilidades
EXTERNO
INTERNO Oportunidades Amenazas

Elaborado por: Yessenia Andy

5.2  Analisis de la Situacién

Como punto de partida, se considera el analisis de la situacion real de la
empresa y el contexto en el que se encuentra. El diagnéstico interno debe tener en
cuenta la realidad tedrica de la compaiiia, cudles fueron las actividades realizadas y
los resultados, las fortalezas y debilidades, ademas de las capacidades de liderazgo

y el presupuesto.

Para lograr un efectivo analisis se debera valorarse correctamente los
aspectos concernientes al ambiente externo, asi como recursos primordiales en la
empresa del mismo modo se estudiaran las exigencias de los consumidores, y sus

caracteristicas, contrastindolas con el ambiente existente (Nieto & Garcia, 2018).

Lograr que se apuntale un analisis situacional claro y preciso es uno de los
mayores retos en el desarrollo de un Plan de Marketing. Esta dificultad se produce
en la necesidad de que el analisis sea completo y se dirige a aspectos importantes

para evitar informacion falsa y poder satisfacer a las necesidades de los clientes.

5.2.1 Importancia de un analisis situacional

= Este proceso de planificacion estratégica, es la etapa que define la
direccion de las empresas.

* Analiza informacién sobre los aspectos externos e internos de las
empresas para su estudio,

* Permite obtener un diagnéstico preciso, para tomar decisiones para
constatar las debilidades, enfrentar las amenazas y aprovechar las

oportunidades utilizando las fortalezas de la empresa
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5.2.2.- Analisis del Macro Entorno

El analisis del macroentorno (externo) se considera todos los elementos
generales externos especificos que puedan afectar el proceso de la unidad de
negocio. Este andlisis esta orientado a la identificacion y evaluacion de las
tendencias y eventos que estan fuera del control de la organizacion. Para el analisis

externo del entorno se emple6 el enfoque de las Cinco Fuerzas de Porter.

Figura 3

Cinco fuerzas de Porter

Nuevos
Competidores
} Amenaza de Entrada potencial
da Nuevos Compatidares

Padar de Negoclacion
de los Proveedores

Competidores
en el mercado

[ Froveedores Clientes
— L Intensidad de l .
1 '\-‘ 1"».&’ Rivalidad Poder de Nagociacion
- ‘:"‘1 de los Cliantes

Amenata de Desarrollo potencial ‘
de Praductos Sustitutos [
e —c——
% Productos Ia
| Sustitutos

Nota: Grupo Engisnova

5.2.3. Analisis del Microentorno

Se puede referirse al entorno contiguo que tiene una empresa y que contiene
factores que influyen en sus actividades diarias y también en sus resultados
economicos. El microentorno forma parte de los entornos de marketing, los cuales
se encuentran en un proceso de andlisis continuo dentro de una compariia. Estos
aspectos sirven para controlar como estos evolucionan, descubrir oportunidades y

enfrentar riesgos en la empresa.
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Segin Sanchez (2021) “El microentorno, también denominado entorno
especifico, incluye todos los factores externos y no controlables por la empresa mas
proximos a las operaciones de venta y, por tanto, influyen de un modo mas directo

en la actividad”

5.2.4 Seleccion del plan de marketing

En el mercado de marketing recibe esfuerzos, productos o servicios, por lo
tanto, es mas que necesario tomar una mayor parte de la seleccion correcta,
estudiarlo y saber en qué parte del mercado debemos entrar para ser mas efectivos
en la seleccion, es decir, debemos segmentar. nuestro mundo de consumo, porque

todos corresponden a nuestro perfil de consumidor.

Un plan de marketing es una herramienta de gestion que define los pasos a
seguir, la metodologia, las tacticas y la medicion del tiempo suficiente para alcanzar
determinados objetivos. El plan de marketing no debe estar aislado o en conflicto
con la estrategia general de la empresa, sino que, por el contrario, debe formar parte

de la planificacion estratégica de la empresa.

Segtin Porter (2010) manifiesta un plan de marketing es una guia que las
empresas utilizan para ayudar a promover sus productos y servicios para llegar a
los clientes potenciales. Aqui hay algunas preguntas clave para seleccionar una

decision correcta:

1. ¢ Cuales son tus objetivos de marketing? (por ejemplo, aumentar
las ventas, mejorar el conocimiento de la marca, expandirte a nuevos
mercados)

2. ;Quién es tu mercado objetivo? ;Cudl es su perfil demogréfico y
qué canales de comunicacion utilizan?

3. ;Cuadl es tu presupuesto disponible para el plan de marketing?

4. ;Qué medios de comunicacién y canales de marketing son mas
efectivos para llegar a tu audiencia objetivo?

5. ;Qué estrategias de marketing has utilizado en el pasado y qué

resultados has obtenido?
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5.2.5. Ventajas del plan de marketing

Toda empresa debe contemplar desarrollar un plan de marketing adaptado a
su situacion real y que les permita mejorar y lograr sus objetivos, considerando las
ventajas que se obtendria cuando se concluya este proceso, Segin SEO Rodriguez

(2021), existe al menos seis ventajas que resultan de la planeacion:

» Ayuda a detectar riesgos y oportunidades.

= Refleja datos para un analisis mas completo.

» Perfecciona la comunicacion interna del negocio.

» Mejora la administracion de inversiones para reducir pérdidas.

©

=  Proporciona mayor seguridad en las decisiones.

5.2.6.-. Alcance del Plan de Marketing

Una vez definida las acciones objetivas y especificas, es importante
distribuirlas y organizarlas en un calendario. Estableciendo correctamente un orden
en cada una de las actividades considerando los objetivos a mediano y corto plazo.
Porter (2010) explica que., Un plan de marketing estratégico se caracteriza por ser
un plan a largo plazo que se basa en la definicién de objetivos a corto plazo. Por
ejemplo, los gerentes de marketing desarrollan un plan de marketing estratégico

para tres o cinco afios y luego un plan de marketing anual para un afio determinado

(p. 88).

5.2.7. Estrategias de marketing

En esta parte se describe lo que se debe hacer para lograr los y objetivos
propuestos. Por lo que se deben establecer en dos grupos diferentes: los
consumidores y los competidores, los estrategas empresariales se han centrado en
la disposicion que colocaba al consumidor en el centro de todas las actividades, en

este proceso es cuando se olvidaron de los competidores.
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La estrategia de marketing es esencial para promocionar un negocio en el
mercado, para satisfacer las necesidades del cliente que superan sus expectativas y
el producto o servicio dentro del mismo, diferentes estrategias a implementar, es
muy importante que una empresa considere prioridades en diferentes productos o

servicios.

Toda empresa debe contemplar desarrollar un plan de marketing adaptado a
su situacion real y que les permita mejorar y lograr sus objetivos, considerando las
ventajas que se obtendria cuando se concluya este proceso, Segun SEO Rodriguez

(2021), existe al menos seis ventajas que resultan:
= Ayuda a detectar riesgos y oportunidades.
= Refleja datos para un andlisis mas completo.
= Perfecciona la comunicacion interna del negocio.
»  Mejora la administracion de inversiones para reducir pérdidas.
* Proporciona mayor seguridad en las decisiones.

5.2.8. Planeacion estratégica de Marketing

Por otra parte, el proceso de toma de decisiones es la funcién principal de la
planeacion estratégica, por lo que conlleva situaciones de incertidumbre y riesgo.

En la figura podemos ver un sumario de las fases del proceso de planeacion:
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Figura 4

Planeacion estratégica

Introduccién

Dond almente?
Fase V ¢Donde estamos actualmente
£ Como aseguramosla (empezando)
obtencion del
resultado?
(control)
Fase Il

Fase IV ¢Dénde queremos estar?

(Qie manera es (fines)

lo mejor?

(evaluacion)

Fase lll

;Como conseguimos estar
donde queremos estar?
(medios)

Nota: Fases para una planeacion, tomada de GIL03

5.2.9. Estructura del Plan de marketing

Segun (jordana, 2014) manifiesta que la estructura de un plan de marketing
son los siguientes:

= Resumen Ejecutivo: El plan de marketing debe iniciar con un resumen del
proyecto en general, que incluye: descripcion del nuevo producto, el
publico al que nos dirigimos, la ventaja respecto a sus competidores,
inversion necesaria, resultados previstos (ventas, beneficios, participacion
de mercado).

» Andlisis interno: De los procesos comerciales y del producto/servicio.

= Andlisis externo: Mercado, cliente, competencia y coyuntura.
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* Determinacién de la oportunidad de mercado: Dicha oportunidad,
l6gicamente radicara en la capacidad que tenga la empresa para introducirlo
y en que las tendencias del entorno, las particularidades del cliente
potencial y de la competencia no sean a priori favorables.

» Decisiones estratégicas comerciales y de marketing: En la fase estratégica
ademas de validar la oportunidad de mercado y fijar los objetivos
comerciales.

» Téacticas del “Marketing Mix”: En esta fase se determinara el plan de
accién. Todas las variables del “marketing mix” involucra un conjunto de
decisiones: Politica de Producto y Servicio: Se definirdn las decisiones de

construccion de una gran variedad de productos/servicios y las decisiones.

5.2.1. Estrategias de Marketing 4 P

La estrategia de marketing es un método que se aplica para mejorar
continuamente una empresa a partir de su mix de marketing, convirtiendo las
debilidades en fortalezas y éstas a su vez en ventajas competitivas, buscando la
satisfaccion y preferencias de algunos clientes. Como mencionamos anteriormente
el marketing mix también es denominado como las 4 P y tiene como propdsito
principal abarcar cuatro puntos fundamentales (precio, producto, distribucion y
promocion) para satisfacer a las necesidades de los consumidores, vender mds y

alcanzar los objetivos propuestos por las empresas. (Da silva, 2020)

5.2.2. Elementos del Marketing Mix

Tabla 3 Planeacion estratégica

PRODUCTO PRECIO PROMOCION PLAZA

Cantidad de
dinero que una  Beneficios que
persona paga  reporta el bien
por un bien o o servicio
servicio

Referencia a la forma
como se llegara al
cliente o consumidor
final.

Bien o servicio
que se ofrece o
vende a los
consumidores

Elaborado por: Yessenia Andy
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5.3 Marco Legal

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 52 Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa
sobre su contenido y caracteristicas”. “La ley establecera los mecanismos de control
de calidad y los procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y
las sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por
deficiencias, dafios 0 mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los

servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor”.

Art, 53. Sefiala que las empresas, instituciones y organismos que presten servicios
plblicos deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las personas
usuarias y consumidoras, y poner en practica sistemas de atencion y reparacion. El
Estado por ello respondera civilmente por los dailos y perjuicios causados a las
personas por negligencia y descuido en la atencion de los servicios publicos que
estén a su cargo, y por la carencia de servicios que hayan sido pagados. Lo que
permite garantizar los derechos de los consumidores acceder a productos de calidad,
con el mejor servicio por parte de los proveedores, demostrando eficiencia en la

elaboracidn y calidad de bienes y servicios que se brindan a la ciudadania.

En el Art. 54 hace mencion que las personas o entidades que presten servicios
publicos o que produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables
civil y penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad
defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la
publicidad efectuada o con la descripcién que incorpore, siendo ésta una garantia
que vigilard y controlard el Estado para garantia de los derechos de los 22
consumidores. Las personas seran responsables por la mala practica en el gjercicio
de su profesion, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la integridad

o la vida de las personas.
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Ley Organica del Consumidor
Capitulo II Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art. 4.- Derechos del consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor,
a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y
costumbre mercantil, los siguientes: Derecho en el consumo de bienes y servicios,
asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales. Derecho a que
proveedores ptblicos y privados oferten bienes y servicios competitivos, de optima
calidad, y a elegirlos con libertad. Derecho a que en las empresas o establecimientos
se mantenga un libro de reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el
que se podrd anotar el reclamo correspondiente, lo cual serd debidamente

reglamentado.

Art. 5.- Obligaciones del consumidor. - Son obligaciones de los consumidores: 1.
Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;
Preocuparse de no afectar el medio ambiente mediante el consumo de bienes o

servicios que puedan resultar peligrosos.

Art. 6.- Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafioso o abusivo, o
quien induzcan a error en la eleccién del bien o servicio que puedan afectar los

intereses y derechos del consumidor.

Codigo de la Produccion de Ecuador

Art. 336.- De la Carta Fundamental, impone al Estado el deber de impulsar y velar
por un comercio justo como medio de acceso a bienes y servicios de calidad,
promoviendo la reduccion de las distorsiones de la intermediacién y promocion de
su sustentabilidad, asegurando de esta manera la transparencia y eficiencia en los
mercados, mediante el fomento de la competencia en igualdad de condiciones y
oportunidades. Del Desarrollo Empresarial de las Micro, Pequenias y Medianas

Empresas, y de la Democratizacion de la Produccion.
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Titulo I: Del Fomento a la Micro, Pequeiia y Mediana Empresa Capitulo I
del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
(MIPYMES)

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES. - La Micro, Pequeiia y
Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que
cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados
para cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran en el
reglamento de este Codigo. En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el
valor bruto de las ventas anuales prevalecera sobre el nimero de trabajadores, para
efectos de determinar la categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al
criterio de micro, pequefia y mediana empresa recibirdn los beneficios de este
Cadigo, previo cumplimiento de los requerimientos y condiciones senialadas en el

reglamento.

Capitulo II de los Organos de Regulacién de las MIPYMES

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias. - El Consejo Sectorial de la
Produccion coordinard las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequeria
y Mediana Empresa con los ministerios sectoriales en el ambito de sus
competencias. Para determinar las politicas transversales de MIPYMES, el Consejo

Sectorial de la Produccién tendra las siguientes atribuciones y deberes:

a. Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el
organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes
encargados de la ejecucion, considerando las particularidades culturales, sociales y
ambientales de cada zona y articulando las medidas necesarias para el apoyo técnico

y financiero;

b. Formular, priorizar y coordinar acciones para ¢l desarrollo sostenible de las
MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la implementacién de

todos los programas y planes que se prioricen en su seno;

c. Autorizar la creacion y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada

en esta materia, tales como: centros de desarrollo MIPYMES, centros de
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investigacion y desarrollo tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de
transferencia o laboratorios, que se requieran para fomentar, facilitar e impulsar el
desarrollo productivo de estas empresas en concordancia con las leyes pertinentes

de cada sector;

d. Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados, programas de
capacitacion, informacion, asistencia técnica y promocién comercial, orientados a

promover la participacion de las MIPYMES en el comercio internacional;

e. Propiciar la participacion de universidades y centros de ensefianza locales,
nacionales e internacionales, en el desarrollo de programas de emprendimiento y
produccion, en forma articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer a
las MIPYMES,; f. Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para
la certificacion de la calidad en el &mbito de las MIPYMES, determinados por la
autoridad competente en la materia; g. Impulsar la implementacién de programas

de produccidn limpia y responsabilidad social por parte de las MIPYMES;



5.4  Marco Conceptual

Cliente: Es quien adquiere los productos o servicios de una unidad de negocio. Por
tanto, es un cliente, desde el aspecto de la empresa. Persona que adquiere por un

precio un producto o servicio.

Comercio: Se define el comercio como una actividad socioecondmica dirigida al
intercambio de bienes y servicios necesarios para garantizar el desarrollo y el
crecimiento social. Se identifica como una posible caracteristica del intercambio de

personas y la mejora constante de las condiciones de vida.

Competitividad: Se define a la competitividad empresarial es la capacidad que
tienen las organizaciones de generar, mejorar el crecimiento y desarrollo dentro del

entorno socioecondmico.

Eficiencia econdémica: Es una serie de estrategias de produccién o métodos
seleccionados para que se rentable el costo de la produccion econdmica que

conduce a una reduccion efectiva en el precio del producto o servicio terminado.

Estudio de Mercado: Un estudio de mercado es un conjunto de acciones que una
empresa utiliza a nivel productivo para conseguir informacion detallada sobre las
necesidades de sus clientes. Es una técnica eficiente para el desarrollo de productos

y conocer las rutinas de los consumidores.

Marketing: Proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos
responden a sus necesidades a través del desarrollo e intercambio de bienes y
servicios o actividades desarrolladas por una variedad de instituciones y un proceso

sistematico para ofrecer diversas ofertas atractivas a clientes en general.

Mercado: Se define como la suma de transacciones o intercambios de bienes o

servicios que pueden aceptarse a nivel local, regional, nacional o internacional.

Productividad: Es la relacion entre el nimero de productos y el sistema de
produccion y los recursos empelados para obtener algunos productos, o la relacion
entre los resultados y el tiempo dedicado a ellos: mas corto que el tiempo requerido

para lograr el resultado.
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F. METODOLOGIA

Una metodologia es un conjunto de técnicas, procedimientos y reglas que orientan

la investigacion o el desarrollo de un proyecto. Proporciona un marco estructurado

para resolver problemas y alcanzar metas de manera eficiente y sistematica. Su

aplicacion varia dependiendo de la situacion, ya sea en investigacion cientifica,

gestion de proyectos o cualquier otro ambito profesional.

6.1  Materiales y equipos

Los materiales y equipos empleados, durante la ejecucion de la investigacion, se

detalla segtin las necesidades:

Tabla. 4 Materiales y equipos

ftem Descripcién Unidad Cantidad Valor Valor

Unitario Total

| Suministros y Unidad 1 50 50

materiales de

oficina

2 Laptop Unidad 1 30 30

3 Impresora Unidad l 50 50

Memoria USB Unidad | 10 10

Camara Unidad | 20 20

4 Servicio de Unidad l 37 37
internet

TOTAL 197

Elaborado por: Yessenia Andy
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6.2  Ubicacion del Area de estudio

La tienda “Dianita” se encuentra ubicada en la comunidad de San Pedro de
Chimbiyacu, perteneciente a la parroquia Cotundo, Cantén Archidona, provincia de
Napo. Se encuentra en el Valle Alto del Rio Misahualli. En la parte Nor-Este del
Canton Archidona; junto a la troncal Amazoénica atravesando su territorio en toda
su longitud. Su clima es hiimedo, con precipitaciones que varian entre los 4.000 y
5.000 milimetros anuales; su altitud en el poblado de Cotundo es 750 m.s.n.m. Por
su geografia cuenta con varios Pisos Climaticos y una temperatura promedio de 24
o C. Su cabecera parroquia. Sus principales actividades son la agricultura y el
turismo, se caracteriza por contar con atractivos naturales que permiten a los
visitantes conocer las tradiciones del pueblo Kichwa y su amable y maravillosa

gente, convirtiéndolo en la mejor forma de recreacion y entretenimiento.

Imagen 1
Ubicacion

< -0O.Ba11&65,-77.80&6353

Fuente: Google maps.

La tienda “Dianita” pertenece al sector terciario, por ser un sector de la
economia que incluye actividades relacionadas con servicios distintos a la
produccion o conversion de bienes materiales. Su actividad principal es la venta de
articulos de primera necesidad para satisfacer las necesidades de las personas,

ademads es muy importante porque es una enorme fuente de empleo para la sociedad
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y beneficia enormemente a la economia nacional. Lo que permite organizar,

gestionar y controlar las actividades que realizan las personas en su vida diaria.

6.2.1 Poblacion

Segtin Leon (s.f) “La poblacion de una investigacion estd compuesta por
todos los elementos (personas, objetos, organismos, historias clinicas) que
participan del fenémeno que fue definido y delimitado en el andlisis del problema

de investigacion”

Para la realizacion del estudio de mercado, se considera datos del INEC
(Instituto Nacional de Estadistica y Censo de Ecuador) como factor primordial la
poblacion de la comunidad Kichwa San Pedro de Chimbiyacu de la parroquia
Cotundo los mismos que ascienden a un total de 448 habitantes, al ser una poblacion
superior a las 100 personas se procede a calcular la muestra con la formula se detalla

a continuacion.

6.2.2 Muestra

La muestra facilita la investigacién disminuyendo el nimero de personas a
encuestar, considerando que los resultados son igual de efectivos que haber
encuestado a la poblacion total, esta estrategia, método requiere menos recursos,

tiempo para su ejecucion.
A continuacidn, se detalla la respectiva formula

Z2p.q.N
n = NE2+ Z2p.q
n = es el tamafio de la muestra poblacional a obtener.
N = es el tamario de la poblacién total.
p= posibilidad de éxito
g= probabilidad de fracaso
Z2 = es el valor obtenido mediante niveles de confianza, es decir el 95%

(1.96)
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E2 = representa el limite aceptable de error muestral, generalmente va del
1% (0.01) al 9% (0.09), siendo 5% (0.05) el valor estandar usado en las

investigaciones.

N= 448 habitantes de la comunidad de Chimbiyacu

n= (1,96 x 1,96) x 0,5 x 0,5 x 448/448 (0,05) 2 + (1,96 x 1,96) x 0,5 x 0,5
n = (3,8416) (0,25) (448) / (448) (0,0025) + (3,8416) (0,25)

n = (0.9604) (448) /1,12 +0,9604

n=430,2592/2,0804

n=206.81

n=207

De acuerdo al resultado obtenido, se tiene certeza que se aplico la encuesta
sobre el posicionamiento de la tienda “Dianita”, con un tamario de la muestra de
207 personas de manera presencial por cuestiones de tener mayor facilidad de

recoleccion de datos e informacion.
6.3. Método descriptivo

Segtin Tamayo, (2020) manifiesta que “Comprende la descripcion, registro,
andlisis e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o proceso de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes sobre grupo de

personas, grupo o cosas, se conduce o funciona en presente.”

6.3.1 Meétodo Deductivo:

Es un proceso que inicia de principios generales de conocimiento para
inferir de él consecuencias particulares. En base a este método se realizd el
diagnostico de la tienda, con el fin de establecer la situacion real, en relacion a las
herramientas de marketing aplicadas y los resultados obtenidos, asi mismo fue

utilizado para el planteamiento de las conclusiones y recomendaciones.
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Se plantea que va encadenando conocimientos que se presumen verdaderos de
manera tal que se logren nuevos conocimientos. Se valida de la légica, combina

principios necesarios y simples. (Roa, 2012)
6.3.2. Método estadistico

Se utiliz6 con el fin de interpretar los resultados de los datos recolectados
tanto cualitativos y cuantitativos permitiendo la obtencion, representacion, analisis,
interpretacion y proyeccion de las caracteristicas, de una manera ordenada y
secuencial de las variables o valores numéricos de un estudio para una mejor

comprension de la realidad y una efectiva toma de decisiones.

Manifiestan que el método estadistico se realiza una serie de pasos con el
fin de obtener resultados fiables del tema que se investiga. Esto es importante
realizar para evitar obtener conclusiones errdneas, donde se presenta una
descripeion grafica de las etapas del método estadistico, las cuales son: recoleccion
que se refiere a la medicion de variables y recoge la informacién que se especifica
en el disefio de la investigacion, la recoleccidén se puede realizar a través de la

observacion o complejos procedimientos de medicion (Burgos et al., 2021, p. 35)

6.3.3. Tipo de investigacion / estudio

La investigacion de tipos cualitativa y cuantitativa, considerando que
cuantitativo se realizaran estudios para expandir el mercado, lo que establecerd la
viabilidad de crear estrategias que incrementen las ventas de la tienda y cualitativo

en donde se utilizaré la base tedrica para disefiar un plan de marketing.

6.3.4. Investigacion exploratoria

Esta investigacion se pueden emplear métodos tanto cualitativos como
cuantitativos. En el dmbito de la investigacion, se aplica a fenomenos que no han
sido estudiados antes y cuyas propiedades son interesantes. Por eso tenemos que
empezar a estudiar el fenémeno para tener una primera aproximacion a la

comprension de sus propiedades (Galarza, 2020).
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6.3.5. Investigacion de campo

Consiste en acudir a las fuentes reales, son basadas en hechos
que suscitan espontaneamente en el entorno del investigador y fuentes de
datos que produce  para  comprender el fenémeno, para llegar a una

conclusion que pueda confirmar o refutar una hipétesis.

Es en el trabajo de campo en donde se puede tener contacto directo con los sujetos
de estudio, que brindan la informacion necesaria para llevar a cabo la investigacion,

ya sea que esta tenga un enfoque cualitativo, cuantitativo o mixto. (Salas, 2022)

6.3.6. Cualitativo

Para la presente investigacion el método cualitativo se basa como enfoque
optimo debido al aspecto que conserva la investigacion, ademas de la orientacion
que se le intenta suministrar al presente trabajo integrador en el cual se busca
demostrar la naturaleza a profundidad de las condiciones de que ocurren dentro de

la “Tienda Dianita”.

Mencionar que el enfoque cualitativo dentro de este método para recolectar
la informacion ofrece distintas estrategias para tabular la informacion, para permitir

evaluar el objetivo planteado.

La investigacién cualitativa asume una realidad subjetiva, dindmica y compuesta
por multiplicidad de contextos. El enfoque cualitativo de investigacion privilegia el
analisis profundo y reflexivo de los significados subjetivos e intersubjetivos que

forman parte de las realidades estudiadas. (Mata, 2019)

6.3.7. Cuantitativo

De acuerdo con Herndndez, et al (2014). el enfoque cuantitativo estd
establecido en obras como las de Auguste Comte y Emile Durkheim. La
investigacion cuantitativa considera que el conocimiento debe ser objetivo en todo
aspecto, y que este se inicia a partir de un proceso sistemético deductivo en el que,
a través de la medicacion numérica y el analisis estadistico inferencial, se prueban

hipotesis previamente formuladas.
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Este enfoque determina la poblacion de estudio de la investigacion, el
tamarfio y la seleccion de la muestra, las cuales le llevara a cabo a través de encuestas
e informacién recopilada, transformando las variables cualitativas en cuantitativas
para de esa forma tener valores relativos o hacer medibles y cuantificables las

variables y poder explicar el comportamiento de la informacion.

6.4 Metodologia para cada objetivo

Para el desarrollo de la presente investigacion se empelaron los siguientes métodos:

6.4.1. Objetivo 1:

Diagnosticar la situacion actual de la tienda "Dianita" ubicada en el canton

Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

Para realizar el analisis situacional de la tienda “Dianita “se tuvo un dialogo
con el propietario, por medio de un escrito se realiz6 una solicitud de autorizacion
(ver anexo 1), con la finalidad de tener la autorizacidn respectiva (ver anexo 2), para
realizar el diagnostico en el negocio. Por ello se procedi6 a realizar una entrevista
al propietario para conocer en qué estado se encuentra la tienda, donde se analizo
varios pardmetros para verificar la investigacion y conocer el estado actual de la
tienda. Con todos los andlisis anteriores se procede a desarrollar un Foda para
realizar una investigacion de campo del microentorno. La metodologia que fue
necesaria efectuar para realizar el analisis situacional dentro de la empresa fueron

los siguientes:

Analitica: método de investigacion que consiste en la desmembracion de
un todo, que comprendiendo tanto de los errores como de los aciertos sobre la
experimentacion de la investigacion, este método nos permite conocer mas del
objeto de estudio, con lo cual se puede: se puede comprender mejor su
comportamiento. “El andlisis es la descomposicion de un fendomeno en sus partes

constitutivas” (Lopera, et al, 2017, p. 25),
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Deductiva: forma especifica de razonamiento, que extrae conclusiones
logicas de la investigacion a partir de un conjunto de proposiciones. o razonamiento
deductivo que se caracteriza por inferir de manera exponencial una conclusion de

este estudio de investigacion.

Inductiva: es una estrategia de razonamiento, se establecié una serie de
pasos como punto de partida la observacion de determinados hechos, los cuales se
registra, analiza y contrasta de forma rigurosa de razonamiento es muy estructurado

y sigue un conjunto claro de reglas.

6.4.2. Objetivo 2:

Desarrollar estrategias de marketing para la tienda "Dianita" ubicada en el
canton Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo

En esta actividad se va a desarrollar una investigacion por lo que se basara
en la metodologia analitica e investigacion documental y bibliografica para obtener
informacion real del negocio y determinar el comportamiento de ventas, las mismas
que permitirin tomar decisiones oportunas; considerando que la calidad de este
trabajo académico dependera directamente que sea pertinente, eficaz y exhaustiva.
En concordancia se procedio a realizar una encuesta presencial a las 207 personas
de la comunidad San Pedro de Chimbiyacu para poder cumplir determinadas etapas
especificas que nos permitiran desarrollar una investigacion coherente, seria y
profunda que contribuird a un trabajo de excelente y de calidad. Por lo tanto, la
revision de libros, revistas o articulos especificos de atencioén al cliente se
conseguird encontrar una sin numeros de estrategias que se pueden adecuar a las

condiciones de tienda “Dianita”.
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6.4.3. Objetivo 3

Presentar el plan de marketing para la tienda "Dianita" ubicada en el canton

Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo

Se realizé para la tienda “Dianita” estrategias direccionadas a la
incorporacién de publicidad y las Nuevas Tecnologias para alcanzar una ventaja
competitiva y optimizar la participacién en el mercado local. Las estrategias
planteadas se desarrollaron considerando las 4 P del Marketing mix: Producto,
Precio, Promocién y Plaza. Se empleara la metodologia analitica y sintética, ademas
de la investigacion descriptiva y documental, que facilitarin a sintetizar los
parametros primordiales para dar a conocer de manera clara y eficaz los resultados
del proceso de investigacién y tomar decisiones correctas, para cubrir la

problematica existente en la tienda “Dianita
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G. RESULTADOS

7.1 Resultados del Objetivo 1:

Diagnosticar la situacion actual de la tienda "Dianita" ubicada en el cantén
Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

7.1.1 Matriz Foda

Para la elaboracion de la matriz FODA, se analizaron los factores internos y
externos de la tienda “Dianita”, los factores considerados fueron resultado de la
observacion directa donde se utilizé durante la primera visita a la tienda “Dianita y
sirvio para conocer la organizacion, actividades y situacion actual del negocio. Por
lo tanto, en la cual se procedio a realizar la investigacion bibliografica, documental
para despejar interrogantes a través de medios secundarios como fuente de
informacién como, textos o cualquier medio grabado textualmente, relacionando

datos ya existentes que proceden de distintas fuentes.

Para el trabajo investigativo se obtuvieron y compilaron datos de libros, revistas
reglamentos y paginas web especializadas en Administracién, Marketing y ramas
afines, asi como tesis y otros trabajos de titulacion previos obtenidos de repositorios
virtuales para obtener informacion relacionada con el andlisis y el plan estratégico.
El cual permitié obtener los siguientes resultados, que la tienda “Dianita” no tiene
publicidad, no sitio web o una red social, inexistente reglamento y politicas internas.
No existe un control de inventario, todos estos factores conllevan a no tener un

posicionamiento idéneo en la localidad.
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Tabla. 5 Foda

MATRIZ FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
» [nfraestructura propia Falta de publicidad.

= Precios accesibles
EXTERNO »  posee clientes fijos

= Materia prima propia

OPORTUNIDADES

» Ubicacion estratégica.
o Facil acceso a redes
sociales
INTERND Programa de
capacitaciones
e Ampliar canales de

comercializacion.

Falta de reglamento y politicas
internas

No existe un control de
inventario.

AMENAZAS

Alta competencia en el sector.
Incremento en las ventas y
productos sustitutos.

Subida de los precios en los

subsidios.

Elaborado por: Yessenia Andy
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7.2 Resultados del Objetivo 2:

Desarrollar estrategias de marketing para |a tienda "Dianita" ubicada en el cantén
Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo.

Para cumplir este objetivo se realiza una investigacion bibliografica; En referencia
a este tipo de investigacién se procedid a realizar consultas bibliograficas,
(KOTLER Philip - “El marketing segun Kotler”. Editorial Paidés) (PERE SOLER
PUJALS. “La investigacion motivacional en marketing y publicidad”. Editorial
Deusto), mediante la web basados en el contexto relacionadas a las actividades que
realiza la tienda “Dianita “por ende, con estos datos recopilados en fuentes de
informacion web y libros articulos especificos de estrategias de marketing que se
pueden adaptar a las condiciones de la tienda que sean adecuados que permitan
cumplir con el objetivo propuesto en el trabajo investigativo por lo tanto el producto
de este objetivo serd una lista y descripcién de algunas estrategias para captar

clientes y se presentard como un resultado individual.

7.2.1 Resultados de la encuesta
En este segmento se realizé la tabulacién e interpretacion de todos los
resultados obtenidos de los instrumentos de recoleccion de datos de la

encuesta en términos absolutos y relativos del tema investigado. Ver (anexo)

4
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1. ;Conoce usted la tienda “Dianita”

Tabla. 6 Conocimiento de la tienda

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 29 14 %
No 78 86%
TOTAL 207 100%

Realizado por: Yessenia Andy

Grifico. 1 ;Conoce la tienda “Dianita”?

¢{Conoce la tienda "Dianita"?

H No

mSj

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico 1, el 86% de los encuestados respondieron
No, esto quiere decir que las personas desconocen la tienda “Dianita “, y
restante 14% manifiesta que si, por lo tanto, se realizé un plan de marketing
con estrategias publicitarias para que sea conocida por una cantidad de

personas.

40



2 ;Con que frecuencia visita y compra en la tienda “Dianita “?

Tabla 7 Visita a la tienda “Dianita “

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 100 48%
A veces 70 34%

% Nunca 37 18%

; TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy
Grifico 2 ;Con que frecuencia visita y compra en la tienda “Dianita“?

¢Con que frecuencia visita y compra en la tienda "Dianita"?

o Siempre
M A veces

% Nunca

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico 2, la frecuencia de visita y compra el 48%
respondieron siempre, esto quiere decir que la mayoria de los encuestados
se va a visitar y comprar productos de primera necesidad y otros articulos
de la tienda, el 34%, aduce comprar a veces y el 18% respondieron que

nunca compran en el lugar.
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3 ;Considera que los precios estan de acuerdo a la calidad de los
productos expuestos?

Tabla. 8 Calidad de los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 178 86 %
De acuerdo 23 11%
En desacuerdo 6 3%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico 3 ;Considera que los precios estin de acuerdo a la calidad de los

productos expuestos?

¢Considera que los precios estan de acuerdo a la calidad
de los productos expuestos?

B Muy de acuerdo
® De acuerdo

1 En descacuerdo

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico 3 los precios de los productos el 86% esta
muy de acuerdo que los articulos que se venden dependen de la calidad, por
lo tanto esto ayuda a mejorar a la tienda a incrementar sus ventas
satisfaciendo las necesidades de los clientes, mientras que el 11%,

respondieron de acuerdo y el 3%, de los encuestados estdn en desacuerdo.
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4 ;La atencion que presta la tienda “Dianita” como lo considera?

Tabla. 9 Atencion al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
163 79%
Buena 78 38%
Regular 6 ' 3%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico 4. ;La atencion que presta de la tienda “Dianita” como lo

considera?

¢La atencion que presta la tienda “Dianita” como lo considera?

W Excelente
M Buena

# Regular

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grifico 4, el 66% de los encuestados contestaron que
la atencion al cliente es excelente, y el 32% dice que es buena la atencidn,
el 2% respondieron que es regular, por lo tanto, se estableceria estrategias

para que todos los clientes estén satisfechos con la excelente atencion.
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5 (Al adquirir los productos que factores tiene en cuenta para realizar la
compra?

Tabla. 10 Factores para realizar la compra.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 116 56%
Calidad 62 30%
Servicio 29 14%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico 5. ;Al adquirir los productos que factores tiene en cuenta para

realizar la compra?

¢Al adquirir los productos que factores tiene en
cuenta para realizar la compra?

M Precio
m Calidad

o Servicio

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico 5 el 56% de los encuestados afirmaron que es
el precio, esto quiere decir que las personas consideran un factor esencial
que toman en cuenta al momento de comprar, el 30% dice por la calidad, el

14% dice que va a comprar por el servicio.
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6 ;Qué aspecto influye en no consumir en la tienda “Dianita”?

Tabla. 11 Influencia en no consumir en la tienda

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Alto costo 136 66%
Poca confianza 50 24%
Atencion 21 10%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico. 6. ;Qué aspecto influye en no consumir en la tienda

“Dianita”?

éQué aspecto influye en no consumir en la tienda
“Dianita”?

H Alto costo
W Poca confianza

7l Atencion

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico 6 el 66% de los encuestados manifestaron que
influye el alto costo de los productos de primera necesidad, el 24 % por la
poca confianza que tienen, y el 10% de las personas e respondieron por la

atencion que dan.
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7 ¢Que lo incentivaria a consumir productos de la tienda?

Tabla. 12 Incentivo en la compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Oferta 78 38%
Presentacién  de 50 24%
productos

Publicidad 99 48%
TOTAL 207 100%

Flaborado por: Yessenia Andy

Grifico 7. ;Que lo incentivaria a consumir productos de la tienda?

éQue lo incentivaria a consumir productos de la
tienda?

H Oferta
M Presentacion de productos

7 Publicidad

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: el 44% de los encuestados respondieron que la publicidad, esto
quiere decir que lo que mads incentivaria consumir productos en la tienda
“Dianita” , por lo tanto es importante mediante este mecanismo ya que atrae
mas clientes , el 34% respondieron por medio de presentacion de ofertas y el

22 % por el producto.
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8 ;Ha conocido que la tienda “Dianita “ofrece promociones a los clientes?

Tabla. 13 Promociones a los clientes

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 124 60%
No 83 40%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grafico 8. ;Ha conocido que la tienda “Dianita* ofrece promociones a
los clientes?

¢Ha conocido que la tienda “Dianita “ofrece

promociones a los clientes?

msl

ENO

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grifico 8, en cuanto a las promociones que ofrece la
tienda “Dianita”, el 60% de los encuestados respondieron que si, en lo cual,
si estd ofreciendo promociones a los clientes, mientras que el 40% dice que

no conocen ofertas.
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9 ;Qué productos compra en la tienda “Dianita “?

Tabla. 14 Compra de productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Viveres 108 52%
Bebidas 79 38%
Aseo 20 10%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico 9. ;Qué productos compra en la tienda “Dianita “?

¢Qué productos compra en la tienda “Dianita “?

M Bebidas

m Viveres

" Aseo

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacién: En el grafico 9 el 52% de los encuestados respondieron que
compran viveres, esto quiere decir que la mayoria de personas compran viveres
por lo tanto la tienda “Dianita” deberd adquirir mas productos en viveres para
ofrecer a los clientes, ¢l 38% dice en bebidas y el 10% dice en productos de

aseo.
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10 ;Usted cree que la publicidad en redes sociales es un medio para
I P
posicionar una marca o producto en general?

Tabla. 15 Publicidad en el negocio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 170 82%

No 37 18%
TOTAL 207 100%

Elaborado por: Yessenia Andy

Grifico. 10. ; Usted cree que la publicidad en redes sociales en un medio para

posicionar una marca o un producto en general?

¢Usted cree que la publicidad en redes sociales es un
medio para posicionar una marca o producto en
general?

mSi

B No

Elaborado por: Yessenia Andy

Interpretacion: En el grafico, el 82% de los encuestados respondieron que si,
esto quiere decir, que la publicidad es idonea para la venta de productos de
primera necesidad de esta manera satisfacer a los clientes y el 18%

respondieron que no es adecuada.
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Para cumplir este objetivo se realiza una investigacion bibliografica; En

referencia a este tipo de investigacion se procedid a realizar consultas
bibliograficas, mediante la web basados en el contexto relacionadas a las
actividades que realiza la tienda “Dianita “por ende, con estos datos recopilados en
fuentes de informacion web y libros articulos especificos de estrategias de
marketing que se pueden adaptar a las condiciones de la tienda que sean adecuados
que permitan cumplir con el objetivo propuesto en el trabajo investigativo por lo
tanto el producto de este objetivo serd una lista y descripcion de algunas estrategias
para captar clientes y se presentara como un resultado individual.
La estrategia de marketing es un punto clave en el plan de accion para utilizar los
recursos de la empresa para alcanzar sus objetivos. Las estrategias son decisiones
importantes necesarias para lograr una meta. Las tacticas son la forma en que se
logran las estrategias. (Fisher & Espejo, 2011, pag. 36-37)

7.2.2 Estrategias de posicionamiento

Atraer la atencion del cliente.

Crear y retener el interés del cliente.

Despertar para adquirir lo que se estd ofreciendo.
Llevar al cliente hacia la accién y concretar la venta.

Incremento de ventas,

v V V ¥V V¥V V¥V

Estrategias para el precio.
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7.3. Resultados del Objetivo 3:

Presentar el plan de marketing para la tienda "Dianita" ubicada en el cantdn

Archidona parroquia Cotundo, provincia de Napo

7.3.1 Plan de Marketing

La necesidad del desarrollo econémico, comercial es muy necesario en
campo de los negocios por lo tanto se plantea estrategias y pautas dirigidas a la
potencializacion de la comercializacion de bienes y servicios que constituye en la
actualidad una necesidad primordial, para garantizar el desarrollo sustentable de la
tienda en un mercado altamente competitivo, por lo tanto, considerar la importancia

del desarrollo del plan de marketing.

La tienda “Dianita “pretende realizar un Plan de Marketing ya que es un
mecanismo que puede ayudar a mejorar la venta de los productos, precios y
promocion, mediante la aplicacion de estrategias publicitarias, con el objetivo
incrementar clientes. El plan de Marketing es muy relevante para la Tienda “Dianita
« porque mediante la aplicacion se pretende obtener un alto mercado y control de
estrategias que permitan gestionar los productos, atendiendo las necesidades de los

clientes.
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7.4.4. Estructura de direccionamiento estratégico

7.4.4.1. Objetivos

Objetivo general

» Proponer un plan de Marketing mediante la aplicacion de estrategias

publicitarias para el incremento de clientes de la tienda “Dianita “.

Objetivos especificos

= Establecer estrategias de Marketing que mejoren la participacion de la
tienda “Dianita™ en la parroquia Cotundo.
»  Realizar promociones de productos que comercializa la tienda.

» Realizar publicidad de los productos que ofrece la tienda “Dianita”

7.4.4.2 Mision

Brindar productos de primera necesidad al por
menor, con calidad garantizada y precios
competitivos satisfaciendo las necesidades de
los consumidores de la comunidad

Chimbiyacu, parroquia Cotundo garantizando
la buena atencion.

7.4.4.3 Vision

Alcanzar un alto posicionamiento en el
mercado local en el 2026, en la comunidad
de Chimbiyacu, parroquia  Cotundo,

mediante la implementacion de estrategias
del marketing que mejoren los productos,
precio y promocion.
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7.4.4.4 Valores
La tienda “Dianita fomenta los valores y son muy esenciales ya que

es la carta de presentacion de la tienda considerando como se actiia en todos
los ambitos, desde el gerente hacia sus trabajadores para guiar las conductas

del negocio entre las cuales podemos detallar:

- Disciplina: Cumplir con

cﬁ ‘:(:* aspectos importantes de la

unidad de negocio, siendo

DISCIPLINE disciplinado en todas las tareas
et - 2 especificas, reglas y politicas.

Honestidad: Es el valor
primordial, ya que promueve la
¢tica, verdad, para generar
confianza en el negocio.

Responsabilidad: Cumplir con
las obligaciones designadas.

Puntualidad: Dirigido
directamente al personal de
trabajo, en la cual respeten los
horarios establecidos, para que
los clientes se han atendidos en
las horas establecidas.

Compromiso: Trabajar con
energia y entrega en todas las
actividades del negocio.

Servicio: Cumplir con todos los
aspectos de calidad y calidez.
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7.4.4.5 Politicas

Las politicas del negocio

1. Ofrecer una buena atencion, trato a los clientes.

2. Realizar promociones, descuentos en los productos.

3. Cumplir con todas las actividades planificadas.

4. Mantener en orden la existencia de inventarios de los productos segiin

su clasificacion.

7.4.5. Estructura de Organigrama Administrativa

Figura 6

Organigrama del negocio

Contabilidad

FElaborado por: Yessenia Andy
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Figura 7

Organigrama del negocio

Propietario

tomar decisiones.

Y

Contabilidad

Ventas y

-
Se encarga de planificar, organizar,
dirigir, controlar y evaluar acciones,

L Marketing

v
/Controlar inventarios.\ /Aplicar estrategias\

de marketing

Controlar
presupuestos Adquirir nuevos
; : productos.
Registrar ingresos y
egresos Realizar
\ / ; promociones /
. .

Elaborado por: Yessenia Andy

7.4.6. Caracteristicas de la tienda “Diana”
7.4.6.1. Actividad Econémica
La tienda “Dianita “es un microemprendimiento familiar que se
dedica a la venta de productos de primera necesidad, entre las cual podemos

mencionar viveres, verduras, lacteos, snacks, bebidas, galletas, golosinas

entre otros.
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7.4.6.2. Constitucion Legal

= El RUC es el registro inico de contribuyente, este proceso se lo desarrolla
en el SRI, los datos mas esenciales que consta en el RUC es el niimero de
RUC 1500027501001, asi como el nombre comercial y la actividad
economica.

»  Permiso de bomberos (GAD Municipal Archidona)

= Patente comercial (GAD Municipal Archidona)

7.4.6.3. Infraestructura

La tienda “Dianita” dispone de un local propio de 6 x 5 metros
cuadrados, es una estructura amplia, adecuada para la venta. La unidad de
negocio cuenta con enfriadores, vitrinas, estan distribuidos de acuerdo a la
necesidad en la distribucion de los productos para una mejor seleccion de
los clientes. A continuacion, se detalla la cantidad de enfriadores, vitrinas

con la cual cuenta el negocio:
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Tabla. 16 Equipos y materiales

. Cantidad Tipo Detalle

Congelador pequeiio

3 Enfriadores Congelador grande
Refrigeradora

2 Vitrinas Metal con vidrio

2 Perchas Vidrio

2 Mesas Madera y plastico

| Registradora Metal

1 Computadora Mediana

6 Sillas Plasticas

Elaborado por: Yessenia Andy

7.4.6.4Estrategias de posicionamiento

1. Atraer la atencion del cliente.

Los consumidores que se despiertan pensando en comprar algo,

tienen muchas necesidades de acuerdo a sus gustos, pero los asuntos

familiares, los problemas en el trabajo, la escuela de los chicos, las cuentas

por pagar, con llevan a desmotivarse. Por tanto, para lograr el éxito en la

gestion de venta en la tienda “Dianita” es indispensable atraer la atencidn

del comprador hacia lo que se esta ofreciendo, lo que involucra "romper"
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una barrera llamada "indiferencia" ayudando al nuevo cliente en su

necesidad.

Imagen 2 Atencion al cliente

Fuente: google

Crear y retener el interés del cliente.

Una vez que se ha llamado la atencion del posible consumidor (se necesita
crear un interés lo que se estd ofreciendo y retenerlo el tiempo adecuado
como para finalizar la compra. Para ello, se recomienda el uso de esta
técnica:

Ayudar al consumidor a identificar y reconocer que tiene una necesidad o
que se encuentra ante un problema: Ningin cliente va a adquirir a menos
que reconozca una necesidad, deseo o problema; y la funcion del vendedor,

es facilitarle a descubrir esa necesidad.
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Imagen 3 Interés del cliente

Fuente: google

3. Despertar para adquirir lo que se esta ofreciendo.

En esta etapa, lo importantes es la tarea fundamental del vendedor es la de
ayudar a su cliente a convencer que el producto o servicio que se le estd
presentando, logrard la satisfaccion de sus necesidades, o que serd la mejor

solucién a sus requerimientos. Para ello, se puede hacer lo siguiente:

Imagen 4 Ofreciendo producto al cliente

Fuente: google
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Indicar las ventajas mas esenciales que tiene el producto, con respecto a otro
similar de la competencia.

También es muy necesario enumerar una lista de las ventajas del producto
y las desventajas de no tenerlo.

Los beneficios mas fuertes que el producto ofrece. Son esos los beneficios
(lo que hace el producto por el cliente) los que despiertan el deseo hacia lo

que se esta ofreciendo.

Llevar al cliente hacia la accion y concretar la venta,

Es la parte fundamental porque en ella se produce el resultado que se desea
obtener: "El pedido o la orden de compra". Se debe evitar un clima de
presion: Es decir, que no se debe insistir demasiado, porque se terminara

irritando al cliente.

Imagen 5 Concretando la venta con el cliente

Fuente: google
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Incremento de ventas.

Es el desarrollo personal de un vendedor que se orienta a la estructura de la
organizacion ofreciendo el producto de la misma para incrementar sus

ventas y por ende sus ingresos.

Estrategias para el precio.

Ofrecer productos con precios bajos.

Reducir los precios de los productos de menos salida o con fechas préximas
de caducidad.

Precios espéciales para los clientes frecuentes.

Realizar descuentos. Para realizar descuentos en los productos se realizara
un analisis de los costos y porcentaje de ganancia.

Por nuevos productos de venta. Se establecerd descuentos favorables al

cliente,

Imagen 6 Estrategia de precio

L -
Bx2] -
15%

L2594 W00 LA LA ETIS I

DEBITO

VAL A0

f :
L R
|

Fuente: Google
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7.4.6.5 Procesos de atraccion al cliente

Buen trato: El servicio al cliente en la tienda “Dianita” siempre va ser
importante porque es una de las formas mds efectivas de entender la
credibilidad de la marca y uno de los aspectos mds importantes cuando una

tienda quiere diferenciarse de sus competidores.

Imagen 7 Buen servicio

Fuente: google

Una sonrisa: Cuando sonries al saludar o despedirte de un cliente, le
demuestras que estds feliz de atenderlo y que te preocupas por su
satisfaccion. Esto creard una buena impresiéon de su marca y construira

relaciones positivas a sus clientes.

Imagen 8 Sonrisa al cliente

Fuente: google
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* Escuchar al cliente: Es el proceso de recibir, interpretar y comprender los
requerimientos, comentarios y expresiones de los usuarios para encontrar
una solucién que les agrade o aumente su satisfaccion con una

marca o servicio.

Imagen 9 Prestar atencion al cliente

Fuente: google

* Darle opcién al cliente: Cuando los clientes tienen un problema dificil de
resolver, pueden sentir que tomaron la decision equivocada al confiar en una
marca en particular. Si ofrece opciones para un mejor servicio (mejores
ofertas, servicios de entrega, etc.), se sentiran responsables nuevamente y

sera mas probable que respalden su marca.

Imagen 10 Darle opcion al cliente

Fuente: google
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7.4.7. Marketing Mix

7.4.7.1. Producto
La tienda “Dianita “ofrece productos de primera necesidad, los

diversos productos que se ofrece en el negocio tienen diferentes
caracteristicas, como el tamafio, colores, duracién del producto entre los

cuales podemos mencionar:

= Viveres
= Verduras
= Ldcteos
= Snack

= Bebidas
* Qalletas

= (Golosinas

=  Productos de aseo.

Imagen 11 Productos

Nota: Productos de primera necesidad
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Distribucién de producto

La organizacion de los productos es primordial en el establecimiento,
considerando su forma de distribucion de acuerdo al tipo y tamafio.

A continuacién, se menciona los productos que oftece:

Tabla. 17 Distribucion de productos

[ Fideo Chir "\_
ORIENTAL

1l.\;
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Nota: Productos de primera necesidad, precios basados en los proveedores mayoristas

Elaborado por: Yessenia Andy

La tienda “Dianita” destacan porque aseguran la calidad de sus
productos a través de una gestion sistemética que incluye fechas de vencimiento,
informacion nutricional, codigos de barras, requisitos sanitarios y mds. Esta
atencion al detalle es fundamental para garantizar la satisfaccion y seguridad del

cliente.

Es importante tener en cuenta que el cumplimiento de las leyes y normativas

locales sobre alimentacion y salud es esencial. La tienda “Dianita” debe cumplir
estrictamente con las regulaciones establecidas por las autoridades y organos
rectores pertinentes, Estas organizaciones suelen realizar inspecciones periddicas
para garantizar que sus instalaciones cumplan con los estdndares de calidad y

seguridad alimentaria.
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Respecto a la fecha de vencimiento, es importante que la tienda "Dianita" se
asegure de que los productos se mantengan dentro de la fecha de vencimiento. Del
mismo modo, la informacién nutricional y los codigos de barras son elementos
clave para proporcionar a los consumidores datos transparentes sobre los productos

que compran,

Tabla 18. Requisitos de un producto

Descripcion Detalle

Informacién Nutricional
@ en AZUCAR

MEDIO .. GRASA

BAJO ™} “ 18

Fecha de elaboracion

Fecha de vencimiento

0¥ 31a74: |‘TEGB
Codigo de barras del producto tor: & Contrnt . FTTS0
e Date - 14 JAN 2021
Eap Dure 14 JAN 2006

Nota: Control de fechas de calidad de producto

Proveedores de productos

El negocio dispone con proveedores especificos de acuerdo a la
necesidad, determinando acuerdos claros. Para seleccionar el proveedor

indicado y satisfactorio, toman en cuenta las siguientes caracteristicas:
= Que cumpla con condiciones en el tiempo o plazo de entrega de productos.
= Proveedores que faciliten créditos con alternativas de pago adecuadas.
» Una comunicacién viable por medios de las redes sociales.

= (Calidad de entrega o distribucion.
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=  Una gran variedad de productos de primera necesidad
= Ofrecer productos por medio de folletos.

=  (arantia de los productos

* Descuentos comerciales

*  Oferta.

7.4.7.2. Precio

En base a los costos que dejan los proveedores y de la competencia, se
establece los precios de los productos. La tienda “Dianita “tiene como fin mejorar
dar el valor agregado del producto, con la finalidad de que los clientes puedan

adquirir con facilidad.

Estrategias para el precio

= Ofrecer productos con precios bajos.

= Reducir el valor de los precios de los productos mediante ofertas.

= Precios especiales para los clientes frecuentes de la tienda.

= Realizar descuentos.
Para establecer los descuentos en los productos se realizara un analisis
especifico de los costos y porcentaje de ganancia, para llegar a un equilibrio
al porcentaje de descuento. Considerando los siguientes aspectos; compras

mayores de $30,00, se establecera descuentos del 5%, 10% y 20%.

7.4.7.3. Plaza

La unidad de negocio vende sus productos en la comunidad de Chimbiyacu
de la parroquia Cotundo en su propio local, como referencia diagonal a la cancha

cubierta de la comunidad, se pretende establecer su mercado y brindar sus servicios
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a 3 comunidades rurales donde habitan personas de niveles econémicos medios y

bajos.

Imagen 12 Fachada de la entrada principal

Fuente: Tienda * Dianita *

Canal de distribucion

Canal directo: Se adquiere de forma directa la tienda “Dianita” todos los productos

de primera necesidad que se distribuyen en el sector.

Actividad: Se determinard las relaciones que existen entre el mercado y el cliente

a traves del canal directo.
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Imagen 13 Canal de distribucion

DIRECTA

N\ D

VISITAN EL

TIENDA "DIANITA" S CONSUMIDOR ESTABLECIMIENTO

Elaborado por: Yessenia Andy

7.4.7.4. Promocion

Las promociones que se va a ejecutar tienen como objetivo de
incentivar a los clientes a comprar determinados productos y de comunicar dando
a conocer las promociones, nuevos productos ¢ informaciones importantes acerca

de la unidad de negocio.

Estrategias de promocion

= Ofrecer cupones de descuentos
= Por la compra de mas de $30,00 se obsequiard raspaditas para premios.
» Realizar promociones tipo 2 x 1

»  (Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.
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Tabla 19. Promociones

Detalle

Descuento

Se rige descuentos a productos especificos:

» Por la compra de un producto, tiene un descuento establecido.
* Por la compra de productos de aseo mas de $20,00 tendréd un descuento
del 10%

Tipo2x 1

= Este tipo de promocion consiste en pagar de un producto y llevar otro gratis,
equivale a un 50% de descuento: llevamos dos productos por el precio de
uno

Productos gratis

= Se realizara este tipo de promociones de los productos de poca rotacion.
Por la compra de dos productos, lleve gratis un producto.

Sorteos

= Este tipo de promocidn se efectuard en temporadas especiales como dia de
la madre, padre, navidad entre otras. Entre las cuales podemos mencionar

Licuadoras, cafeteras, canastas.

Elaborado por: Yessenia Andy

Publicidad

Las camparfias publicitarias son un medio muy primordial ya que
facilita dar a conocer a los nuevos consumidores, la gran variedad de los productos,
con sus respectivos ofertas, promociones y descuentos, se proyectan a través de las

redes sociales, y tarjetas de presentacion con el fin de difundir las caracteristicas
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del producto ofrecido, determinando una descripcion detallada del precio, uso y

materiales con los que han sido realizado.

Objetivo estratégico de publicidad

Dar a conocer a los consumidores, mediante la publicidad, redes
sociales los productos, promociones, para mantener informados a los clientes acerca

de la unidad de negocio.
Estrategia de publicidad

= Disefiar un letrero publicitario.
= Crear y poner anuncios publicitarios en la red social Facebook.
= Crear publicidad mediante tarjetas de presentacion.

= (Crear una cuenta de WhatsApp bu

Las estrategias mencionadas anteriormente facilitaran a
posicionarse en el mercado local, ya que son mecanismos de comunicacion basicas.

A continuacion, se presenta algunos tipos de publicidad que se adaptard al negocio.
Letrero publicitario

Se realizara con el propdsito de llamar la atencion a los clientes,
tomando en cuenta que el letrero serd luminoso y se lo ubicard en la parte frontal

de la tienda “Dianita “para que puedan observar y visitar.
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Imagen 14 Diserio del letrero

CONFITES

HMBUTIDOS 3] HEBIDAS

Elaborado por : Yessenia Andy

Publicidad mediante Facebook

Con respecto a los resultados obtenidos en las encuestas, se ratifica
la necesidad de crear una pagina en Facebook para la tienda “Dianita”, en donde se
mencione cierta informacién, dando conocer las caracteristicas del negocio y su
gama de productos que ofrece, también mencionar el horario de atencion, contactos,

direccion, es una perfecta plataforma de publicidad.
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Tabla 20 Publicidad Facebook

Tipo de Objetivo Ejemplos
publicidad
Aumentar las ventas Solo por hoy descuento de
_ ofreciendo descuentos 10% en todos los productos.
Promociones )
0 promociones
especiales.
Fomentar la lealtad del Cliente Vip! Presenta este
cliente al  ofrecer post obtén un descuento
Descuentos ) .
. ofertas especiales solo adicional del 10%
exclusivos _ E
para seguidores de
Facebook.
Generar interaccion y Comparte este post y
) entusiasmo entre los participa para ganar una
Premios . ' )
seguidores  mediante sorpresa exclusiva. En el
sorpresa o
sorteos o  regalos proximo sorteo.
inesperados.
Presentar y generar Descubre nuestra nueva linea
interés en los Gltimos de productos de calidad
Nuevos

productos o

servicios

productos o servicios

afiadidos.

garantizada y promociones

de lanzamiento.

Elaborado por: Yessenia Andy
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Imagen 15 Pdgina de Facebook
/ https://www.facebook.com/tienda.dianita.2024

< Tienda Dianita ~ Q

Tienda Dianita

@tienda.dianita.2024
Tu pides, nosotros lo tenemos 3¢

- Agregar amigo & Mensaje wee

Publicaciones Fotos
Elaborado por: Yessenia Andy

Publicidad con tarjetas de presentacion

Se propone el disefio especifico de una tarjeta de presentacion que
incluya informacion relevante de la tienda, con el fin de dar a conocer la
actividad de negocio y considerando los aspectos como el nombre del
negocio, de la propietaria, el contacto, la ubicacion, la red social Facebook

y WhatsApp businees
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Imagen 16 Tarjeta de presentacion

DIANITA

Sedoen hés Grefn

Elaborade por: Yesseniu Andy

Publicidad mediante WhatsApp Business

Se propone que se adopte a una funcionalidad promocional para
fidelizar clientes, direccionandolo desde la operatividad del WhatsApp
Businees; propuesta que genera impacto en la sostenibilidad del negocio de
la tienda “Dianita” y, por tanto, esta plataforma ofrece herramientas para
automatizar, y responder rapidamente los mensajes y mejorar la calidad de
atencion personalizada de informacion de nuestros productos las 24 horas
con los clientes, este medio de publicidad se establece como valor agregado

del plan de marketing.
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Tabla 21 Servicio de WhatsApp

DETALLE

ACTIVIDAD

Catalogo de productos

Respuestas automaticas

Mensajes Promocionales

Crear y compartir un catdlogo
de productos directamente de
WhatsApp Business. Facilita a
los clientes explorar vy
seleccionar productos a su

seleccion.

Aprovecha las  respuestas
automaticas para dar la

bienvenida los clientes,

_. proporcionar informacion

basica y gestionar respectiva

respuesta.

Enviar mensajes promocionales
a los clientes, informandoles
sobre ofertas especiales,

descuentos o eventos proximos.

Elaborado por: Yessenia Andy
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Imagen 17 WhatsApp Businees

/ https://wa.me/message/X6QGH2MLU27WE1

aﬁs Tienda Dianita

FPublicicdad - <

TuU lo pides, nosotros lo tenemos. =01

CONFPITES

ERABLITILNS
e

WhaisApp
- = : i:) WhatsA
Tienda Dianita e

Elaborado por: Yessenia Andy
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7.4.9. Presupuesto para el plan publicidad

El precio promocional indicado para esta oferta se basa en informacion de
referencia obtenida de Internet. Se llevan a cabo investigaciones exhaustivas en
sitios web de distribuidores y minoristas confiables para garantizar que los precios
recomendados sean precisos y competitivos. Esta investigacion en linea
proporciona evidencia solida sobre el precio ofrecido en esta oferta por lo tanto
consideramos a la empresa Gemar S.A como distribuidora de los viveres de primera

necesidad para nuestra tienda “Dianita”.

Tabla 23 Presupuesto

Detalle Cantidad Valor Valor
unitario total

Promociones 10 25,00 250,00

Letrero l 150,00 150,00

publicitario

Facebook 1 0 0
Tarjetas de 500 0,50 250,00
presentacion
WhatsApp | 0 0
Businees
TOTAL 650,00
PRESUPUESTO

Elaborado por: Yessenia Andy
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H. CONCLUSIONES

Se diagnostico la situacion actual de la tienda “Dianita “mediante una matriz
FODA, el mismo que permitid identificar los aspectos positivos y negativos
que permitan tomar decisiones correctas que estén enfocadas en mejorar la
percepcion del negocio y atraer nuevos clientes. Ademads, se evidencio que
la tienda no tiene un plan de marketing que les ayude a generar un mayor

impacto social con la venta de sus productos y servicios dentro de la zona

Una vez realizado las encuestas, con una muestra determinada de 207
encuestados de la comunidad de San pedro de Chimbiyacu de la parroquia
Cotundo, se identificd que el 55% de los encuestados desconoce a la tienda
“Dianita”, entonces es primordial el empleo de estrategias de publicidad,
que ayuden a fortalecer y posicionar a la tienda, y de esta manera tener un
mayor reconocimiento a nivel local, generarando un impacto social con la

venta de sus productos dentro de la zona.

Se realiz6 una propuesta de plan de marketing, con estrategias de
posicionamiento para la tienda “Dianita” acorde a la realidad, necesidad y
alcance, con cada uno de los componentes de Marketing Mix de Servicios,
se procedid a desarrollar diferentes estrategias publicitarias de
posicionamiento como la creacion de una pagina de Facebook y WhatsApp
Business donde contienen publicaciones semanales, promociones,
descuentos, catalogo digital, un cronograma de publicidad que sera
publicado mediante redes sociales ,la misma que contribuird a incrementar
el nivel de ventas y aumentar la participacion en el mercado, a mediano y

largo plazo.
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I. RECOMENDACIONES

De acuerdo a la situacion actual de la tienda “Dianita “es recomendable
verificar de manera continua el desenvolvimiento que estd presentando la
tienda en torno al mercado, para poder identificar los aspectos negativos y
actuar de manera oportuna; los cuales nos permita disponer de una ventaja

competitiva frente a nuestros competidores directos.

Se requiere que la tienda “Dianita” pueda aplicar las estrategias propuestas
en el plan de marketing con el objetivo de atraer a nuevos clientes, sobre
todo generar mayor rentabilidad del negocio a mediano o largo plazo. y
conseguir innovar, para captar la atencion de los consumidores

posicionandose en el mercado competitivo.

Que se efectiie correctamente la aplicacion del Plan de Marketing propuesto
para la tienda “Dianita”, mediante la aplicacion de estrategias y politicas
que se adapten al cumplimiento a los valores institucionales de la empresa
y objetivos organizacionales, para cada una de los aspectos del mix de

Marketing
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K. ANEXOS

ANEXO 1
Solicitud de autorizacion

o—

—

[E'%miemm Heznslogin Quinowmciio y DPegurrells! PR

Tena, 06 noviembre de 2023

Sciiom
Inés Estela Grefa Tanguila

Duciia de la tienda *Dianita

D¢ mi consideracidn:

Por medio de la presente reciba un cordial saludo y a la vez descindoles éxitos en sus

actividades diarias.
Yo Yessenin Margoth Andy Grefa con Cl. 1500954613, estudiante de la carmera de

Teenologia Superior en Administracion del Instituto Superior Teenoldgico Tena , acudo ante
usted con la finalidad de solicitar muy comedidamente, la sutorizacién pertinente para Ja
1 trabajo de investigacién con ¢l toma planteado Plan de marketing para el
wDinnita™ ubicadoe en el cantén Archidona parroquia
poder realizar mi Informe

realizacion de!
posicionamiento de la tienda

Cotundo, provincia de Napo y su apoyo es fundamental poara
rricular prictico, con el fin de cumplir mis

Téenico del Examen de caricter Trabajo cu
me permita hacer uso de

requisitos académicos pam lo cual .de manera gentil y atenta ,

caracteres reservados pertinente a mis fines y cualquicr olro recursos
a confidencialidad

que s&

informacion de
disponga para la elaboracién dicha, propuesta y sobre todo resguardo |

profesional.

Por [a atencién que sc dé a la presente quedo muy agradecida.

Yessenia Mangath Andy Grefa

C.1. 1500954613

Estudiontc del ISTTena

E-mail: yesscnia.as by e itaions oduco
WhatsApp: 0961789505

2= Archigons

SeCrat =
Al Enstena edu.ec Qh.rn 12 Vi

e 2nEecn oo Ban S
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ANEXO 2
Aceptacion de investigacion

IC.

4

|

Sacretana Bitstuna eduiec o'km,‘. 2z

URARICULAR

IDAD DE INTEQGRACION !1.’,...(.1;. (- y P‘fw"'w '
Q—f

Tenu, 06 noviembre de 2023
Seiorn

Inés Estela Greta Tanguila

Dueia de la tienda “Dianita™

De mi consideracidn:

Por medio de la presente reciba un cordial saludo ¥ a la vez descindoles éxitos en sus
actividades diarias,

Yo Yessenia Margoth Andy Grefa con CI. 1500954613, estudiante de la camera de
Teenologia Superior en Administracion del Instituto Superior Tecnoldgico Tena , acudo ante
usted con la finalidad de solicitar muy comedidamente, la autorizacién pertinente pam la

realizacion del trabajo de investigacién con ¢l tema planteado Plan de marketing para el

posicionamiento de 1a tienda “Dianita” ubicado en el cantén Archidona parroquia

Cotundo, provincia de Napo y su apoyo es fundamental para poder realizar mi Informe

Téenico del Examen de cardeter Trabajo curricular préictico,

con ¢l fin de cumplir mis
requisitos académicos para lo cual de manera gentil

y alenta , me permita hacer uso de
informacidn de caracteres reservados pertinente a mis fines y cualquicr otro recursos que se

disponga para la elaboracion dicha propuesta y sobre todo resguardo la confidencialidad
profesional.

Por la atencion que sc dé a fa presente quedo muy agradecida,

g

we 1y
Yessenia Margoth Andy Grefa 0 q®
C.I. 1500954613 o' ‘]’5(#
Estudiante del lS’I‘]‘cnn q
E-mail: yessenia fiatena. o ‘ﬂ v

sl bena e en ‘i [
WhatsApp: 0961789505 ’X d\o \q

Vi dena<archidons

EscInrody sas CamiaTner
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ANEXO 3

Formato de guia de entrevista

ENTREVISTA
1.Cuil cree usted que son las principales fortalezas que tiene su tienda “Dianita” para
diferenciarse de la competencia.?
2. Que debilidades cree que tiene la tienda “Dianita™ frente a sus competidores.?

3. Que productos presta en la tienda “Dianita™?

4. Qué producto es el mas solicitado en la tienda “Dianita™ 7 -

5.Cuantos afios lleva la tienda “Dianita” dentro del mercado.?

6. En el tiempo que lleva en l1a tienda “Dianita’"; usted lleva algiin registro de sus
clientes y cuantos atiende de manera mensual y semanal.?

7. (Qué tipo de acciones piensa usted que necesita la tienda “Dianita” para atraer mas
clientes?

8. ;Que la pareceria a Ud. si mejoramos las estrategias publicitarias que posee su
negocio?

9. Usted cree que estableciendo estrategias publicitarias; generemos un beneficio para

la tienda “Dianita™ ?

10. ;Qué tipos de medios publicitarios cree usted que serdn de ayuda para que se
conozca

la tienda “Dianita™?

Leda. Tanta Alvarado Yessenia Andy
Tutora del Tic Estudiante ISTT
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ANEXO 4
Formato encuesta

Encuestn

Objetivor Diagnosticar la situncian actual de lu tienda "Dianita® ubicada en el canton Archidona

parroquin Cotundo, provingia de Nupe.

Instructivo:

w Lo sigwiente encuesta es undnima.
Seleecione ¢l ftam de suagndo en coda pregunta descrita

1. :Conoce Ia tienda *Dinnita™?
Si () No( )

2, ;Con que frecuencia visitn y compra en Ia Hienda “Dianita “2

Siempre( ) Aveces( ) Nunea{ )

3. ;Considera que los precios estin de acuerdo a la calidad de los productos expuestos?

Muy de acuerdo () Deacuerdo () En desocucrdo ()
4. ;La atencién que presta de In tienda “Dianita™ como Jo considern?
Excelente () Buema( ) Regular( )
5. zAl adquirir los productos que factores tiene en cuenta para realizar Ia campra?
Culidad () Precio( ) servicio( )
6. ;Qué aspecto influye en no consumir en Ia tienda “Dianita™?
Alto costo( ) Pocaconfianza( )  Atencion( )
7. L Que lo incentivarin a consumir productos de la tienda?
Promocion( ) Presentacidn de productos { ) Publicidad ()
8. zHa conocido que la tiendn “Dinnita “ofrece promociones a los clientes?
Sif( ) Na( ) Aveces ()
9. (Qué productos compra en la tienda “Dianita “?
Viveres () Bebidas( ) Asco ()

10. ;La tienda “Dianitn” oferta los productas que usted necesita??

Si( ) No ()
Leda Tania Alvarado Yessenia Andy
Tutora del TIC Estudiante ISTT

Ercaneatio son Carrararan
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ANEXO 5
Encuesta a la poblacion de San Pedro de Chimbiyacu
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