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1. TÍTULO 

 

IMPLEMENTACIÓN DE MARKETING DIGITAL PARA EL 

ALMACÉN DE ROPA "LOS PRIMOS" DE LA CIUDAD DE PUYO, 

PROVINCIA DE PASTAZA 
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RESUMEN 

El presente Trabajo de Integración Curricular se orienta a estudiar la viabilidad de 

la Implementación de marketing digital para el almacén de ropa "Los 

Primos" de la ciudad de Puyo, provincia de Pastaza identificando los 

requerimientos y servicios que demanda los clientes, conociendo el entorno del 

mercado en que la competencia desarrolla sus actividades, aplicando estrategias 

que garanticen a los clientes una mejor experiencia donde la exclusividad, la 

seriedad, la honestidad, la cortesía, la comunicación y capacidad de respuesta sea 

agradable para los clientes que demandan atención personalizada, servicio de 

calidad y capacidad de respuesta. A fin de cumplir con el objetivo de proponer 

estrategias de marketing digital para el impulso de las ventas del almacén de ropa 

"Los Primos”, se realizó un análisis FODA y se puso en marcha una encuesta para 

tener un conocimiento más amplio del mercado y que estrategias se deben 

implementar para que el almacén sea más conocido de acuerdo a las preguntas 

realizadas la más relevante fue la pregunta 9 con la cual se definió cuáles serían 

las redes sociales a implementar siendo las más relevantes Facebook (45%) y 

WhatsApp (37%), mientras que la pregunta 7 ayudo a saber si los clientes querían 

que exista un sitio web del almacén obteniendo un total del 88% respuestas 

afirmativas.  Para que este proyecto logre los resultados esperados, se presentara 

una información clara, concisa y específica que garantice la transparencia de este 

trabajo. 

Palabras clave: Marketing, Comercio, Estrategia, Promoción, Publicidad 
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2. FUNDAMENTACIÓN DEL TEMA 

2.1. Necesidad  

La promoción de una marca en internet mediante técnicas y estrategias de 

marketing digital es una forma de aprovechar las ventajas que ofrece este medio, 

como la capacidad de segmentar, interactuar, medir y adaptarse a los hábitos de 

consumo de los usuarios. El marketing digital se ha convertido en una herramienta 

indispensable para las empresas que quieren competir en el mercado global y 

satisfacer las necesidades de los clientes actuales y potenciales. Sin embargo, 

muchas empresas no cuentan con una estrategia de marketing digital adecuada 

para impulsar sus negocios y lograr sus metas. 

2.2. Actualidad  

Este es el caso del almacén de ropa “Los Primos”, que se dedica a la venta 

de ropa y accesorios de moda en la ciudad de Puyo, provincia de Pastaza. Este 

almacén tiene más de 10 años de experiencia en el mercado local, brindando 

productos de calidad y variedad a sus clientes. Según un estudio realizado por la 

Cámara de Comercio de Pastaza, el 80% de los consumidores de ropa en la 

provincia utilizan internet como medio de información y compra, y el 60% 

prefieren las marcas que tienen una presencia digital activa y atractiva. Esto 

demuestra que el almacén de ropa “Los Primos” está perdiendo una gran 

oportunidad de mercado y de posicionamiento al no contar con una estrategia de 

marketing digital efectiva. 

2.3. Importancia  

La implementación de una estrategia de marketing digital para el almacén 

de ropa “Los Primos” tiene importancia tanto a nivel social como institucional. A 

nivel social, el marketing digital ayuda a satisfacer las necesidades y expectativas 

de los consumidores actuales, que cada vez más usan internet como  de 

información, entretenimiento y compra. Así mismo, el marketing digital permite 

generar valor agregado, fidelizar clientes, crear comunidad y mejorar la 

reputación de la marca. A nivel institucional, el marketing digital supone una 

oportunidad de crecimiento, competitividad y rentabilidad para el almacén de ropa 
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“Los Primos”, ya que le permite ampliar su mercado potencial, diferenciarse de la 

competencia, optimizar sus recursos y medir sus resultados. Según un informe de 

la consultora Deloitte, las empresas que implementan una estrategia de marketing 

digital pueden aumentar sus ventas en un 25%, su posicionamiento en un 35% y 

su relación con los clientes en un 45%. 

2.4. Presentación del problema de investigación a responder  

Por lo tanto, el problema de investigación que se propone es: Cómo 

implementar una estrategia de marketing digital para el almacén de ropa “Los 

Primos” de la ciudad de Puyo, provincia de Pastaza, que le permita incrementar 

sus ventas, mejorar su posicionamiento y fortalecer su relación con los clientes.  

Campo: Administración de empresas  

Área: Economía empresarial 

Aspecto: Negocio 

Sector: Comercio 

2.4.1. Árbol de Problemas. 

 

Imagen  1 Árbol de problemas 
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2.5. Delimitación 

2.5.1. Delimitación Espacial 

La delimitación espacial es un aspecto importante de cualquier 

investigación, ya que permite definir el ámbito geográfico en el que se desarrolla 

el estudio. La delimitación espacial ayuda a elegir el tema de investigación y a 

establecer los límites y las condiciones del contexto en el que se realizará la 

observación, el análisis y la recolección de datos. 

Provincia: Pastaza 

Cantón: Pastaza 

Ciudad: Puyo 

Parroquia: Puyo 

Barrio / Comunidad: Barrio Mariscal 

Asociación, empresa, emprendimiento: Almacén de Ropa “Los Primos” 

2.5.2. Delimitación Temporal 

El trabajo de investigación se desarrollará en el ciclo académico 2023-IIS 

2.6. Beneficiarios  

2.6.1. Directos 

Dueños del almacén de Ropa “Los Primos” 

Clientes del local 

2.6.2. Indirectos 

Proveedores  
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3. OBJETIVOS 

En este apartado se aborda el tema de marketing digital, que es un asunto 

de gran interés en la actualidad para el público. Se pretende analizar el marketing 

desde una perspectiva de cliente-dueño. 

3.1. Objetivo General  

Proponer estrategias de marketing digital para el impulso de las ventas del 

almacén de ropa "Los Primos" 

3.2. Objetivos Específicos  

● Realizar un diagnóstico de las estrategias de marketing digital que utiliza 

el almacén de ropa Los Primos. 

● Analizar estrategias de marketing digital que sea atractiva para ser 

difundida mediante distintos medios de comunicación creando expectativa 

e interés en el mercado. 

● Diseñar estrategias de marketing digital que sirva como herramientas para 

darse a conocer en el mercado. 
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4. ASIGNATURAS INTEGRADORAS 

En este apartado se aborda el tema de las asignaturas integradoras la cuales 

se comprende de su línea de investigación, Sublínea de investigación, resultado de 

aprendizaje y su aplicación directa e indirecta de las cuales se han elegido las más 

relevantes y a fin con el respectivo trabajo de integración curricular. Las líneas de 

investigación del Instituto Superior Tecnológico Tena se basan en el análisis de 

necesidades del territorio y se alinean con los objetivos del Plan de Creación de 

Oportunidades 2021-2025. 

Tabla 1 Asignaturas Integradoras 
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Planificación 

estratégica 

Analiza la importancia, 

características y componentes de la 

Planificación, su trayectoria y 

desarrollo alcanzado, diagnostica la 

situación actual de las organizaciones 

en sus procesos de Planificación 

Estratégica direccionamiento 

alcanzado y requerimiento para su 

crecimiento. 

x  

Investigación 

de mercado 

Identifica el aporte de la 

investigación de mercado en las 

diferentes decisiones de las 

organizaciones de manera eficiente. 

x  

Administración 

de la 

producción 

Identifica que es un producto, su 

ciclo de vida, como este se 

descompone con el propósito de 

estudiar las diferentes clases de 

producción que se dan en una 

empresa. 

 x 
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Metodología 

de la 

investigación 

Define y propone seguridad y ética 

en los negocios por medios virtuales 

siempre amparado en el uso de las 

normas de comercio electrónico 

existentes en el mercado. 

x  

Presupuestos 

Determina y analiza el aporte de los 

presupuestos en la planificación y su 

incidencia en los resultados de la 

gestión de las empresas a fin de 

generar soluciones en el ámbito 

presupuestario en base a normas 

presupuestarias actualizadas 

 x 

Macroeconomí

a 

Analiza de la oferta y demanda 

agregada, variables económicas, 

elaboración de flujogramas 

económicos, cálculo de la matriz 

insumo-producto en una matriz 

simplificada. 

 x 
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5. FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 

Fundamentación teórica comprende los antecedentes, las bases teóricas, 

quienes a su vez están formadas por los ejes temáticos, las teorías propiamente, 

las bases legales y la definición de términos básicos. También en este apartado 

esta la operacionalización de los objetivos o hipótesis dependiendo del caso. 

(Normas APA, 2017) 

Imagen  2 Variables Independientes y Dependientes 

 

5.1. Análisis situacional 

Consiste en el estudio donde se busca determinar la viabilidad para la 

ejecución de una actividad. Proceso, recolección y análisis de datos e información 

acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen ayudar a 

crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos 

o servicios existentes y expandirse a nuevos mercados (Shujel, Emprendedores, 

2018). Rojas expresa que “El estudio de mercado es la recolección de información 

del público objetivo al que se quiere atender”. El estudio de mercado trata de un 

análisis completo para determinar la oferta y demanda para la comercialización. 

Con el estudio de mercado se busca observar y analizar la posición del 

mercado ante un producto o servicio, con el fin de determinar la forma más 

adecuada de las estrategias a utilizar. En este ámbito se trata de obtener un 

mercado favorable para la producción y comercializar un producto frente a la 

demanda determinada en el estudio, satisfaciendo las necesidades de la población 

http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/
http://www.blog-emprendedor.info/como-hacer-o-elaborar-un-plan-de-negocios/
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con una buena oferta.  

Por ende (Santesmases, 2016) indica que la investigación de mercado 

implica el proceso sistemático de desarrollar, adquirir, analizar y presentar datos 

relevantes para una situación de marketing específica que enfrenta una 

organización. Las empresas utilizan la investigación de mercado en una variedad 

de situaciones, por ejemplo, permite a los especialistas en marketing evaluar la 

satisfacción del cliente y el comportamiento de compra, evaluar el potencial del 

mercado y las posibles intervenciones; También calcula la eficiencia de la 

dinámica de precios, productos, distribución y promoción. 

Se analiza la oferta y la demanda, así como los precios y los canales de 

distribución. Según Paciencia (2013), el objetivo de todo estudio de mercado ha 

de ser terminar teniendo una visión clara de las características del producto o 

servicio que se quiere introducir en el mercado, y un conocimiento exhaustivo de 

los interlocutores del sector. Junto con todo el conocimiento necesario para una 

política de precios y de comercialización. 

5.1.1. Oferta 

La autora (Rio frio, 2016) define que “La oferta es cantidad de productos o 

servicios que los vendedores quieren y pueden vender en el mercado a un precio y 

en un periodo de tiempo determinado para satisfacer necesidades o deseos”. Es 

decir que la oferta se la determina mediante la relación del precio y la cantidad. 

De la misma manera se afirma lo mencionado por Jiménez (2012) en la que 

menciona que trata de la cantidad de un bien o servicio que las empresas están 

dispuestas a producir a un precio determinado y condicionado por una serie de 

factores: el precio del bien en cuestión, los costes de producción y los objetivos 

empresariales. 

La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes, 

productores o prestadores de servicios ponen en los mercados a disposición de los 

consumidores para satisfacer sus necesidades. El propósito que sigue la oferta es 

la cantidad de bienes o servicios que un determinado número de oferentes está 

dispuesto a situar a disposición del mercado a un precio determinado y que 

interviene la investigación de campo que tomará en cuenta todos los factores 

necesarios junto con el entorno económico en que se desarrollará el proyecto. 
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5.1.1.1. Demanda 

La autora (Riofrio, 2016) menciona que se puede definir que “La demanda 

es la cantidad de bienes o servicios que los compradores o consumidores están 

dispuestos a adquirir con la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos, en 

diferentes niveles de precios dependiendo su poder adquisitivo de cada 

individuo”. En relación con mencionado los autores (Fischer & Espejo, 2011), la 

demanda se refiere a “las cantidades de un producto que los consumidores están 

dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado”. Por lo tanto, la 

demanda tiene relación entre el precio y la cantidad demandada que el consumidor 

está dispuesto a pagar por un bien o servicio por un precio establecido. Además, a 

mayor precio menor demanda y viceversa. 

“Se entiende por demanda a la cantidad de productos (bienes y servicios) 

que los consumidores están dispuestos a adquirir a un precio determinado con la 

finalidad de satisfacer una necesidad específica” (Castro & Morales, 2012). 

Cuando están respaldados por el poder de compra, los deseos se convierten en 

demandas. Dado sus deseos o recursos, las personas demandan productos con 

beneficios que se suman para el máximo valor y satisfacción. Las microempresas 

de marketing que resaltan hacen esfuerzos por entender y aprender las 

necesidades, los deseos y las demandas de sus clientes. 

5.1.2. Entorno laboral 

Para realizar un análisis completo del entorno en el que vive la empresa (el 

análisis preliminar necesario para la implementación de una política de marketing 

real), es necesario no solo determinar el tamaño de los elementos del entorno 

empresarial (Factores sociales, económicos, políticos y tecnológicos), sino 

también identificar las fuerzas influyentes que emergen del entorno actual, o que 

pueden afectar el campo en el que se desenvuelve la empresa.  

5.1.2.1. Macro-ambiente 

Según (Ludeña J, 2021) el macro ambiente de una empresa es el entorno 

que le rodea y le influye, pero sobre el que no puede actuar. Es decir, aquellos 

factores que pueden afectar a su producción de forma externa y sin posibilidad de 

ser modificados por la propia organización. 
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Acotando con lo que menciona el autor, el macro ambiente está 

constituido por todos aquellos factores no controlables y que afectan de manera 

directa a la gestión empresarial. 

A continuación, se menciona algunos de los factores claves en el macro ambiente. 

● Económico: La recesión o la inflación también pueden cambiar la manera 

en que una organización proyecta para el futuro y opera hoy. 

● Político: Abarca temas como las políticas fiscales, leyes internacionales, 

como los acuerdos comerciales y las tarifas. 

● Social: El entorno cultural está compuesto por instituciones y otros 

elementos que perturban los valores, las preferencias, las percepciones y 

los comportamientos básicos de la colectividad. 

● Demografía: Estudio de las poblaciones humanas en términos de 

volumen, raza, densidad, edad, sexo, ocupación, etc. 

● Tecnología: El desarrollo tecnológico avanza y afecta a las organizaciones 

a la hora de hacer negocios. 

5.1.2.2. Micro-ambiente 

El microambiente de una empresa es el entorno más cercano y modificable 

de una compañía. Este entorno depende directamente del funcionamiento de la 

empresa. Un buen microambiente proporcionará buenos resultados a la 

organización. (Ludeña J. A., 2021) 

Añadiendo lo mencionado por Ludeña, el microambiente son fuerzas que 

la empresa intentar controlar y mediante las cuales se pretende lograr un cambio 

empleando diferentes estrategias. Entre ellas se hallan los clientes, intermediarios, 

la empresa en sí y proveedores. 

 Competencia: La incidencia de este factor obliga a la entidad comercial a que 

constantemente mejore. 

 Clientes: Son el factor primordial para la empresa, sin ellos no sería posible el 

funcionamiento de la organización, es por esta razón que es necesario conocer 

su opinión con respecto a los productos que se ofertan. 

 Proveedores: Son un factor que puede desestabilizar la organización ya que, 

si estos incumplen, la empresa también incumple a los consumidores. 

https://economipedia.com/definiciones/empresa.html
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 Intermediarios: Son aquellos que se encargan de efectuar alguna tarea 

comercial, como la distribución o la promoción de los productos de la 

corporación. 

5.1.3. Análisis FODA 

En relación con (Placencia, 2013) menciona que es una herramienta 

utilizada por la planificación estratégica a través del análisis FODA. Consiste en 

el análisis interno de la empresa y el externo con relación a lo que rodea a la 

empresa. 

Subsecretaría de Innovación y calidad, explica también que el análisis 

FODA tiene como objetivo el identificar y analizar las fortalezas y debilidades de 

la institución u organización, así como también las oportunidades y amenazas, que 

presenta la información que se ha recolectado. Se utilizará para desarrollar un plan 

que tome en consideración muchos y diferentes factores internos y externos para 

así maximizar el potencial de las fuerzas y oportunidades minimizando así el 

impacto de las debilidades y amenazas. 

5.1.3.1. Análisis interno y externo 

Análisis interno: Para el diagnóstico interno será necesario conocer las 

fuerzas al interior que intervienen para facilitar el logro de los objetivos, y sus 

limitaciones que impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y 

efectiva. 

Análisis externo: Para realizar el diagnóstico es necesario analizar las 

condiciones o circunstancias ventajosas de su entorno que la pueden beneficiar; 

identificadas como las oportunidades; así como las tendencias del contexto que en 

cualquier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen las amenazas, con 

estos dos elementos se podrá integrar el diagnóstico externo. (p. 25) 

5.1.3.2. Detalle del FODA 

Esta herramienta como indica el texto sirve para verificar, las fortalezas y 

debilidades que son componentes internos de la organización, aquí se hablan por 

ejemplo de disponer de recursos propios, de tener talento humano eficiente, de 

tener una adecuada contabilidad, como fortalezas de la institución, y las 

debilidades que se traducen en actos corruptivos internos, deficiencias en la 

gestión y otros. Las oportunidades son las que puede aprovechar la organización 

para mejorar la situación social-económica de los individuos y las amenazas que 

se generan en la parte externa. 



 

15 
 
 
 

5.2. Atención al cliente. 

La atención al cliente se basa netamente en el trato que se tiene con los 

clientes al momento de relacionarse con la asociación en su actividad económica; 

pues implica influir sobre los clientes positivamente para llevar a cabo las metas 

del negocio. Es así como Thompson (2017), dice: 

Cliente es la persona, empresa u organización que adquiere o compra de 

forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para sí mismo, para 

otra persona o para una empresa u organización; por lo cual, es el motivo 

principal por el que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y 

servicios. 

Según Silva (2020), servicio al cliente, conocido también como servicio de 

atención al cliente es una herramienta de marketing, que se encarga de establecer 

puntos de contacto con los clientes, a través de diferentes canales, para establecer 

relaciones con ellos, antes, durante y después de la venta. Es un concepto que se 

enmarca y se define en términos de mercado, ya que se trata de la persona u 

organización que accede a un bien o servicio, en la mayoría de los casos por un 

costo, sin embargo, a Instituciones que también prestan servicio gratuito y 

también los beneficiarios se convierten en clientes 

5.2.1. Tipos de clientes 

Imagen  3 Tipos de Clientes 

 

Fuente: Scribd 2021 
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5.2.2. Estrategias de marketing 

Es una variable que se plantea para determinar el estado del producto en el 

mercado son cuatro según lo menciona el autor (Placencia, 2013) y de la misma 

forma el autor (Borragini, 2017) afirma las variables como producto, precio, plaza 

y promoción, también conocidas como las 4p en relación con el autor Espinoza 

(2016) afirmando lo anterior mencionado. 

5.2.2.1. Detalle 

Producto. Es aquella que abarca los bienes y servicios que se busca comercializar 

en un mercado. 

Precio. Es aquella que define el ingreso de recursos económicos, además en base 

a este es también se determina el nivel de consumo dependiendo de la calidad. 

Plaza. Trata de mercado en el que será puesto el producto para el consumo, así 

mismo se refiere a la distribución de dicho producto. 

Promoción. Se refiere a la comunicación que interviene para dar a conocer el 

producto o servicio, donde se muestra como satisficiera el producto a las diversas 

necesidades. 

5.2.3. Implementación estrategias de marketing 

La estrategia de una compañía es el plan de acción de la administración para 

operar el negocio y dirigir sus operaciones.” (Thompson, Strickland, & Gamble, 

2012). La planificación estratégica puede ser abordada como el conjunto de 

acciones y actividades dirigidas a lograr un mejor desempeño funcional y 

estructural de dicha institución, así como a alcanzar mayores logros económicos 

con un uso óptimo y adecuado de recursos económicos, materiales y humanos. 

El plan estratégico de marketing es un documento en el que se debe 

detallar los objetivos de la empresa, las acciones de marketing que se va a llevar a 

cabo y que planes importantes a implementar, con qué inversión, etc. 

5.2.3.1. Satisfacción del cliente 

Según Daniela (2010), “la lealtad del cliente es medir, gestionar y crear 

valor. Hacer parte del proceso de la fidelización de clientes, es la misión de los 

miembros de la empresa, la integración de sistemas de información contribuye para 

crear un valor superior, es decir, convertir a los clientes satisfechos en clientes 

leales. Medición de lealtad es necesario, sino también el impacto de la gestión del 

relacionamiento con los clientes en la lealtad” 
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Por lo mencionado anteriormente, la satisfacción del cliente es el elemento 

principal dentro de toda empresa, ya que los clientes son la razón de ser de un 

negocio, por lo tanto, componen una parte fundamental de marketing, es decir, su 

información atraerá o no más consumidores. 

5.2.3.2. Objetivos estratégicos 

Los objetivos estratégicos deben suponer un paso intermedio entre la 

visión y la misión de la organización. Deben ser definidos de forma clara, precisa 

y comprensible, y deben expresar las metas últimas y más importantes que 

permitan a la organización orientarse hacia su misión y visión corporativa. 

Se utilizan para hacer operativa la declaración de la misión. Es decir, ayudan 

a proporcionar dirección a cómo la organización puede cumplir o trasladarse hacia 

los objetivos más altos de la jerarquía de metas, la visión y la misión. (Martínez, 

2012). 

5.2.3.3. Segmentación de Mercado 

La segmentación de mercados es un proceso mediante el cual se identifica 

o se toma a un grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado 

en varios submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de compra 

y requerimientos de los consumidores. (Fischer de la Vega, 2011) 

La segmentación de mercado divide el mercado en grupos con 

características y necesidades semejantes para ofrecer una oferta diferenciada y 

adaptada a cada uno de los gustos, permitiendo así optimizar recursos y utilizar 

eficazmente esfuerzos de marketing. 
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5.3. Marco legal 

CONSTITUCIÓN DE LA REPÚBLICA DEL ECUADOR (2008) 

La ejecución del presente proyecto de Trabajo de Integración Curricular se 

sustenta legalmente en la Constitución de la República del Ecuador, y en la Ley 

Orgánica del consumidor del Ecuador que manifiesta en los siguientes Artículos: 

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios públicos 

deberán incorporar sistemas de medición de satisfacción de las personas usuarias 

y consumidoras, y poner en práctica sistemas de atención y reparación.  El Estado 

responderá civilmente por los daños y perjuicios causados a las personas por 

negligencia y descuido en la atención de los servicios públicos que estén a su 

cargo, y por la carencia de servicios que hayan sido pagados. (Mesicic4, 2011) 

Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios públicos o que produzcan 

o comercialicen bienes de consumo, serán responsables civil y penalmente por la 

deficiente prestación del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando 

sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la 

descripción que incorpore. Las personas serán responsables por la mala práctica 

en el ejercicio de su profesión, arte u oficio, en especial aquella que ponga en 

riesgo la integridad o la vida de las personas. (Mesicic4, 2011) 

LEY ORGÁNICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR 

CAPÍTULO II 

DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES 

Art 4.- Derechos del consumidor. Los derechos fundamentales de los 

consumidores, además de los derechos consagrados en la Constitución Política de 

la República, los tratados o convenios internacionales, las leyes nacionales, los 

principios generales del derecho mercantil y aduanero, son los siguientes: 

El derecho a consumir bienes y servicios, así como a satisfacer las necesidades 

básicas. El derecho de los proveedores públicos y privados a ofrecer y elegir 

productos y servicios competitivos de la más alta calidad. El derecho a mantener 

un registro de quejas en empresas o instituciones que estarán disponibles para el 
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consumidor, donde se pueda registrar la queja correspondiente, que se resolverá 

debidamente.  

Art 5.- Obligaciones del consumidor: 1. Promover e implementar el consumo 

racional y responsable de bienes y servicios; Tenga cuidado de no dañar el medio 

ambiente al consumir bienes o servicios peligrosos. 

CAPÍTULO III 

REGULACIÓN DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO 

Art.  6.-Publicidad Prohibida. -Quedan prohibidas todas las formas de 

publicidad engañosa o abusiva, o que induzcan a error en la elección del bien o 

servicio que puedan afectar los intereses y derechos del consumidor. 

Art.  7.-Infracciones   publicitarias. -Comete infracción a esta Ley el proveedor 

que a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engaño en especial 

cuando se refiere a: 

1. País de origen, comercial o de otra índole del bien ofrecido o sobre el 

lugar de prestación del servicio pactado o la tecnología empleada  

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratación del 

servicio, así como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y 

costos del crédito.  

CAPÍTULO IV 

INFORMACIÓN BÁSICA COMERCIAL 

Art.  9.-Información pública. -Todos los bienes a ser comercializados deberán 

exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo con la naturaleza del 

producto. Toda información relacionada al valor de los bienes y servicios deberá 

incluir, además del precio total, los montos adicionales correspondientes a 

impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el 

valor final. Además del precio total del bien, deberá incluirse en los casos en que 

la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de 

peso y /o volumen.  
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Art. 10.-Idioma y moneda. -Los datos y la información general expuesta en 

etiquetas,  envases,  empaques  u  otros  recipientes  de  los  bienes  ofrecidos; así  

como  la  publicidad,  información  o  anuncios  relativos  a  la  prestación  de 

servicios,  se  expresarán  en  idioma  castellano,  en  moneda  de  curso  legal  y 

en las unidades de medida de aplicación general en el país; sin perjuicio de que  el  

proveedor  pueda  incluir,  adicionalmente,  esos  mismos  datos  en  otro idioma,  

unidad  monetaria  o  de  medida.  La información expuesta será susceptible de 

comprobación. 

Art. 22.- Reparación Defectuosa. Cuando un bien objeto de reparación presente 

defectos relacionados con el servicio realizado e imputables al prestador del 

mismo, el consumidor tendrá derecho, dentro de los noventa días contados a partir 

de la recepción del bien, a que se le repare sin costo adicional o se reponga el bien 

en un plazo no superior a treinta días, sin perjuicio a la indemnización que 

corresponda. 

Art. 46.-Promociones y ofertas. - Toda promoción u oferta especial deberá 

señalar, además del tiempo de duración de la misma, el precio anterior del bien o 

servicio y el nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendría el 

consumidor, en caso de aceptarla. Cuando se trate de promociones en que el 

incentivo consista en la participación en concursos o sorteos, el anunciante deberá 

informar al público sobre el monto o número de premios de aquellos, el plazo y el 

lugar donde se podrán reclamar. (LEY ORGÁNICA DE DEFENSA DEL 

CONSUMIDOR, 2010). 

LEY ORGÁNICA DE COMUNICACIÓN 

TÍTULO VI  

Publicidad, Producción Nacional y Espectáculos Públicos 

SECCION I Propaganda y Publicidad   

Art. 91.5.- Propaganda. Es un modelo de difusión social unilateral que utiliza 

diversos medios e instrumentos masivos, colectivos, intergrupales e 

institucionales de transferencia de información, para divulgar mensajes 

estructurados por entidades interesadas, con la intención de persuadir a sus 
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audiencias meta a conocer, pensar, sentir o actuar, siguiendo determinadas líneas 

ideológicas. 

Art. 91.6.- Publicidad. Toda forma de comunicación realizada en el marco de 

una actividad comercial, industrial, artesanal o liberal con el fin de promover el 

suministro de bienes o la prestación de servicios, incluidos los bienes inmuebles, 

sus derechos y obligaciones.    

Art. 91.7.- Principios para la publicidad y propaganda. Los medios públicos, 

privados y comunitarios, observarán los siguientes principios para la publicidad y 

la propaganda: 

a) Legalidad; 

b) Veracidad; 

c) Lealtad; 

d) Sensibilidad social; 

e) Transparencia. 

(LEY ORGANICA DE COMUNICACION, 2019) 

PLAN DE CREACIÓN DE OPORTUNIDADES 2021-2025 

TRÁMITES Y GOBIERNO DIGITAL 

El principio subyacente del Gobierno Electrónico es mejorar el funcionamiento 

interno del sector público mediante la reducción de los costos financieros y los 

tiempos de transacción. Esto permite integrar mejor los flujos y procesos de 

trabajo con una utilización eficaz de los recursos en todos los ámbitos. A través de 

la innovación y el Gobierno Electrónico, los gobiernos de todo el mundo pueden 

ser más eficientes. brindar mejores servicios, responder a las demandas de 

transparencia y rendición de cuentas de los ciudadanos, ser más inclusivos. 

(PLAN DE CREACIÓN DE OPORTUNIDADES, 2021-2025) 
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5.4. Marco Conceptual 

 Canales de distribución: Son las vías o medios que utiliza una empresa 

para hacer llegar sus productos o servicios al consumidor final. Cada canal 

está compuesto por una serie de intermediarios que realizan funciones de 

transporte, almacenaje, venta y promoción. Los canales pueden ser propios 

o ajenos, directos o indirectos, cortos o largos, según el número y tipo de 

participantes. 

 Comercial: se refiere a algo relacionado con negocios o personas que se 

comprometen a comprar o vender bienes y servicio.  

 Comercio: es el intercambio de bienes y servicios entre dos o más partes, 

ya sea a cambio de dinero o de otros bienes y servicios.  

 Demanda: es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores o 

compradores están dispuestos a adquirir en el mercado a un precio 

determinado.  

 Estrategia: Procedimiento que busca alcanzar uno o varios objetivos 

previamente definidos. Financiamiento: es el proceso o el resultado de 

obtener recursos financieros para llevar a cabo un proyecto, una actividad 

o una inversión.  

 Fidelización de clientes: Es una estrategia de marketing que busca 

mantener una relación duradera y satisfactoria con los clientes existentes, 

incentivando su lealtad y preferencia por la marca. Se logra ofreciendo un 

excelente servicio al 

 Marketing: es el conjunto de actividades y procesos destinados a crear y 

comunicar valor de marca, identificando y satisfaciendo las necesidades y 

deseos de los consumidores.  

 Negocio: es una actividad económica que consiste en la producción, 

intercambio o venta de bienes o servicios con el fin de obtener beneficios 

o ganancias.  

 Oferta: es la cantidad de bienes y servicios que los productores o 

vendedores están dispuestos a ofrecer en el mercado a un precio 

determinado.  

 Plan de negocios: Es un documento que describe un nuevo proyecto 

comercial, sus objetivos, estrategias, recursos, proyecciones financieras y 
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análisis de mercado. Sirve para evaluar la viabilidad y rentabilidad de una 

idea de negocio y para buscar financiación o socios. 

 Plaza: Es uno de los elementos del marketing mix que se refiere al lugar o 

mercado donde se ofrece el producto o servicio al consumidor.  

 Producto: es aquel que se obtiene al final de la cadena de producción. 

Promoción: es una estrategia de marketing que consiste en ofrecer 

incentivos o beneficios a los consumidores para estimular la compra.  

 Publicidad: es una forma de comunicación comercial que tiene como 

objetivo informar, difundir y persuadir al público sobre un producto, 

servicio, marca o idea 
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6. METODOLOGÍA 

Se describen tanto los materiales, equipos, herramientas y otros elementos 

útiles que se utilizaron para realizar la investigación, se debe recalcar que no 

fueron necesarios equipos u otros materiales sofisticados 

6.1. Materiales y equipos 

Computadora marca HP. Windows 10 Pro22H2AMD A4-9125 RADEON R3. 

Impresora EPSON L3210 Series 

Memoria USB  32 gb 

Libreta de campo. 

Esferos 

Internet Tinta de impresora 

Hojas papel bond. 

6.2. Ubicación del Área de estudio  

Corresponde a la determinación del sitio donde se encuentra ubicado el almacén 

 de ropa “Los Primos”. 

Imagen  4 Croquis almacén "Los Primos" 

 

Fuente: Google Maps 2024 
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Imagen  5 Croquis vista Aérea 

 

Fuente: Google Maps 2024 

6.2.1. Población 

La población constituye los habitantes (36.659 datos INEC – 2023); de los 

cuales 33.557 habitantes viven en la zona urbana, 3.102 en el área rural. 

De estos grupos de personas, los que se vinculan al objetivo de la 

investigación son los que viven en la zona urbana y zonas rurales, consumidores 

del almacén de ropa “los primos” y por lo tanto es la población de referencia para 

la presente investigación 

6.2.2. Muestra 

Al ser la población de gran tamaño (36.659 habitantes) se realizó el 

muestreo respetivo, ya que esto permite ahorrar tiempo y recursos, la población a 

estudiar por lo que se cita la siguiente fórmula dada en Fisher & Navarro (1999):  
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Donde: Datos: 

n= Tamaño de la 

muestra 
  

N= Universo o 

población 

36,659 

z= Coeficiente de 

nivel de confianza 

1.96 

p= Probabilidad a 

favor 

0.5 

q= Probabilidad en 

contra  

0.5 

e= Error de 

estimación 

0.05 

 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑒2 ∗ (𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

𝑛 =
(36659) ∗ (1,96)2 ∗ (0,5) ∗ (0,5)

(0,05)2 ∗ (36659 − 1) + (1.96)2 ∗ (0,5) ∗ (0,5)
 

𝑛 =
35207.3036

92.6054
 

𝑛 =380,1862915 

𝑛 = 381 

6.3. Tipo de investigación / estudio  

6.3.1. En función del propósito 

Investigación teórica 

Tiene como objetivo incrementar los conocimientos científicos dentro de 

un campo de estudio, sin que necesariamente estos conocimientos terminen en 

algún tipo de producto o innovación práctica. (Teo.com, 2021, pág. 0m32s)   

6.3.2. Por su nivel de profundidad 

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las 

características y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos 

o cualquier otro fenómeno que se someta a un análisis. Es decir, miden, evalúan o 

recolectan datos sobre diversos conceptos (variables), aspectos, dimensiones a 

investigar.  
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Se reseñan las características o rasgos de la situación o fenómeno objeto 

de estudio. Se deben describir aquellos aspectos más categóricos, distintivos y 

particulares de estas personas, situaciones o cosas.  

Los estudios descriptivos, son útiles para mostrar con precisión los 

ángulos o dimensiones de un fenómeno, suceso, comunidad, contexto o situación. 

(Luis Enrique Sánchez OFICIAL, 2020, pág. 7m30s) 

6.3.3. Por la naturaleza de los datos y la información 

Para la investigación se utiliza un enfoque de investigación mixta la cual 

nos ayudará a lograr una perspectiva más amplia y profunda del fenómeno, 

combinando datos tanto cuantitativos que son aquellos en los que se generan 

recolección de datos y se obtienen resultados para la solución de un problema o 

toma de decisiones y cualitativos aquella que solo comprende el problema, pero 

no da solución.es decir no se fundamenta. (Zai Ley, 2019, pág. 0m45s) 

6.3.4. Por los medios para obtener los datos 

Documental -bibliográfica 

Como su nombre lo dice se extrajo información de s de carácter 

documental como libros, revistas, periódicos enfocados en el tema de 

investigación. 

De campo 

Se apoya de información que provienen de entrevistas, cuestionarios, 

encuestas, observaciones, lo que quiere decir es que vamos a salir al exterior a 

realizar lo antes mencionado, además es compatible con la investigación antes 

mencionada. (Santiago Orlando Montejo Jesús, 2021, pág. 0m33s) 

6.3.5. Por la mayor o menor manipulación de las variables 

Investigación no experimental: Aquí no se controlan las variables, y el 

investigador se limita a medirlas. Se apoya principalmente en la observación de 

los fenómenos tal y como se dan en su contexto natural, para después analizarlo. 
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Además este tienen mayor validez externa ya que se realiza en situaciones reales 

(Teo.com, 2022, pág. 1m45s) 

6.3.6. Según el tipo de inferencia 

Investigación deductiva: consiste en comenzar a investigar desde sus 

aspectos más generales para luego llegar a un conocimiento más específico 

valido.es una forma de razonamiento donde infiere una conclusión a partir de uno 

o varios supuestos. (EddNoob, 2020, pág. 0m35s) 

6.3.7. Según el periodo temporal en el que se realza 

Investigación transversal: 

Aquella en donde se recolectan datos en un solo momento con el propósito 

de describir variables y analizar su incidencia o interrelación en un momento 

especifico de tiempo (Teo Com, 2021, pág. 0m46s) 

6.3.8. De acuerdo en el tiempo en que se efectúan 

Investigación sincrónica: aquella que estudia fenómenos que se dan en un 

período corto. 
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6.4. Metodología para cada objetivo  

6.4.1. Metodología para el Objetivo 1 

 Realizar un diagnóstico de las estrategias de marketing digital que utiliza 

el almacén de ropa Los Primos. 

Para el cumplimiento del primer objetivo se tuvo el acercamiento con los 

dueños (Anexo 1 Y Anexo 2) para tener presente información tanto interna como 

externa para eso se utilizó la herramienta técnica llamada análisis FODA que sirve 

para conocer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del almacén de 

ropa “Los Primos”. 

6.4.1.1. FODA 

“El ingeniero estadounidense Albert S. Humphrey es señalado como el 

creador del análisis FODA, también conocido como análisis DAFO o DOFA y, en 

inglés, como SWOT análisis (Vliet, 2010). En la década de 1970, este consultor 

de empresas y otros miembros del equipo de un instituto de investigación, a partir 

de numerosas entrevistas a ejecutivos, concluyeron que las entidades disponen de 

fortalezas en el presente y de oportunidades favorables para el futuro, al igual que 

debilidades actuales y amenazas en el porvenir” (Pérez y Merino, 2017). 

De acuerdo a la investigación se tomará la siguiente estructura: 

Imagen  6 Estructura FODA 

 

Fuente: WIX, creación reciclable. 
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6.4.2. Metodología para el Objetivo 2  

 Analizar estrategias de marketing digital que sea atractiva para ser 

difundida mediante distintos medios de comunicación creando expectativa 

e interés en el mercado. 

Mediante la utilización de encuestas (Anexo 3) se definió cuáles son las 

mejores estrategias para que los clientes puedan conocer al almacén de ropa “Los 

Primos”. Para el cumplimiento del objetivo se realizó las encuestas en Word y 

luego en la plataforma de google forms (Evidencia de encuesta Anexo 4). 

Este dispondrá de 10 preguntas cerradas con respuestas de SI o NO 

agregando también en algunas preguntas la escala de Likert donde las personas 

interesadas, clientes, familiares y amigos podrán responder en base a su 

experiencia en el almacén  
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6.4.3. Metodología para el Objetivo 3 

 Diseñar estrategias de marketing digital que sirva como herramientas 

para darse a conocer en el mercado. 

Para el cumplimiento del objetivo se creará un manual de uso el cual 

consta de cómo se creó cada cosa, para qué y cómo será utilizada  

Comenzando desde su portada, presentación, misión, visión, estructura 

organizacional de acuerdo a las personas y el cargo que emplean dentro del 

almacén, sitio web que pueda ser difundido a través de las diferentes redes 

sociales para que clientes o personas interesadas en lo que comercializa el 

almacén de ropa “los primos” puedan navegar, visualizar y hacer un pedido si 

encuentran lo que desean de acuerdo a sus gustos o preferencias. Se crearán redes 

sociales (Facebook y WhatsApp) por las cuales se compartirán nuevos productos, 

ofertas y promociones por días especiales, además de un afiche que muestra 

diversa información del almacén.  

Se diseñarán diversos productos que servirán de imagen corporativa para 

el almacén (camisetas, gorras. tarjetas de presentación, afiche y un banner) que 

ayuden al almacén de ropa “Los Primos” a ser más reconocidos de diferentes 

maneras ya que al tener algunos de esto ayuda a quedar en la mente de los clientes 

al ser atraídos por colores y diseños utilizados en estos diversos productos. 
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7. RESULTADOS 

7.1. Resultados del Objetivo 1  

 Realizar un diagnóstico de las estrategias de marketing digital que 

utiliza el almacén de ropa Los Primos. 

Para la ejecución de este objetivo se procedió a hacer un análisis con la 

utilización de la herramienta técnica FODA con el fin de encontrar las fortalezas, 

oportunidades, debilidades y amenazas de dicho almacén con el permiso de los 

dueños del almacén de ropa “Los Primos”.  

Tabla 2 Análisis FODA 

FORTALEZAS OPORTUNIDADES 

 Prendas de vestir con precios 

accesibles 

 Variedad de prendas de vestir 

para hombre, mujer, niños y 

niñas. 

 Cuenta con tienda física. 

 

 Implementación de redes 

sociales o un sitio web. 

 Utilización de promociones y 

publicidad. 

 

DEBILIDADES AMENAZAS 

 No tiene estrategias de 

marketing. 

 No tiene estructura 

organizacional. 

 No cuenta con ofertas y 

promociones por 

festividades especiales. 

 Mucha competencia. 

 Consumidores exigentes y con 

nuevos sentidos de la moda, 

diferentes gustos y preferencias 

por ciertas prendas de vestir 

actuales. 
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7.2. Resultados del Objetivo 2  

 Analizar estrategias de marketing digital que sea atractiva para ser 

difundida mediante distintos medios de comunicación creando 

expectativa e interés en el mercado. 

PREGUNTAS 

Pregunta 1. ¿Conoce el almacén de ropa “Los Primos”? 

Tabla 1. ¿Conoce el almacén? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Sí 
215 56% 

No 
166 44% 

Total 
381 100% 

Gráfico 1 

 

Interpretación: Como se puede evidenciar en el gráfico uno al parecer del total 

de 381 personas encuestadas, el 56% afirman que conocen el almacén de ropa 

“Los Primos”, mientras tanto el 44% es la opción con menos respuestas de 

habitantes encuestados dijeron no conocer El almacén por lo tanto se convertirán 

en nuestra población objetiva, se quiere llegar a ellas con las estrategias de 

marketing por implementar.  

56%

44%

¿Conoce el almacén?

SI

NO
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Pregunta 2. ¿Ha comprado alguna vez vestimenta en el almacén de ropa “Los 

Primos”? 

Tabla 2. ¿Ha comprado alguna vez vestimenta? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Sí  
124 58% 

No 
91 42% 

Total 
215 100% 

 

Gráfico 2 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico dos de 215 personas el 86.1%% 

afirman que han comprado alguna vez prendas de vestir en el almacén de ropa 

“Los Primos”, mientras que el 13.9% no ha comprado ninguna prenda de vestir. 

Se justificó la baja de personas encuestadas entre la pregunta uno (381) y pregunta 

dos (215) ya que la encuesta esta diseñada para que los encuestados, que elijan la 

opción no, sean dirigidos al final de la encuesta, por lo tanto 215 personas 

encuestadas afirmaron conocer el almacén de ropa, las cuales avanzaron a esta 

pregunta siendo el público objetivo. 

  

58%
42%

¿Ha comprado alguna vez vestimenta?

SI

NO
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Pregunta 3. ¿Cómo te enteraste del almacén de ropa “Los Primos”?  

Tabla 3. ¿Cómo te enteraste? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Amigos 
65 52% 

Familiares   
48 39% 

Otros 
11 9% 

Total 
124 100% 

 

Gráfico 3 

 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico tres que del total de 124 personas 

encuestadas el 52% se enteraron del almacén por amigos, mientras que el 39% 

mediante familiares y el 9% por otros medios. 

Se justificó la baja de personas encuestadas entre la pregunta dos (215) y pregunta 

tres (124) ya que la encuesta esta diseñada para que los encuestados, que elijan la 

opción no, sean dirigidos al final de la encuesta, por lo tanto 124 personas 

encuestadas que afirmaron haber comprado alguna prenda de vestir, las cuales 

avanzaron a esta pregunta siendo el público objetivo.  

52%39%

9%

¿Cómo te enteraste?

Amigos

Familiares

Otros



 

36 
 
 
 

Pregunta 4. Califique al almacén de ropa “Los Primos”  

Tabla 4. Califique al almacén  

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Excelente 
67 54% 

Bueno 
45 36% 

Regular 
12 10% 

Mala 
0 0% 

Total 
124 100% 

 

Gráfico 4. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico cuatro que del total de 124 personas 

encuestadas las respuestas que más sobresalen son con un porcentaje del 54% 

excelente, mientras que con un 36% bueno, por lo cual se evidencian que el 

almacén posee una buena reputación. 

 

  

54%36%

10%0%

Califique al almacén 

Excelente

Bueno

Regular

Mala
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Pregunta 5. Califique al almacén de ropa “Los Primos” de acuerdo al servicio, 

Variedad, calidad de productos, decoración y organización. 

Tabla 5. Califique al almacén  

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Excelente 
69 56% 

Muy bueno 
35 28% 

Bueno 
10 8% 

Regular 
8 6% 

Mala 
2 2% 

Total 
124 100% 

Gráfico 5. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico cinco que del total de 124 personas 

encuestadas el almacén pudo ser calificado en base al servicio, variedad, calidad, 

decoración, organización teniendo las dos respuestas más relevantes con 56% 

excelente, mientras que el 28% califica al almacén como muy bueno. 

  

56%28%

8%
6%2%

Califique al almacén 

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Mala
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Pregunta 6. ¿Estás satisfecho con los precios, la calidad y la variedad de los 

productos que ofrece el almacén de ropa “Los Primos”? 

Tabla 6. ¿Estas satisfecho? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Muy Satisfecho 
78 63% 

Satisfecho 
20 16% 

indiferente  
13 10% 

Insatisfecho  
12 10% 

Muy Insatisfecho 
1 1% 

Total 
124 100% 

Gráfico 6. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico seis que del total de 124 personas 

encuestadas el 63% está muy satisfecho con los precios, la calidad, y la variedad 

de productos que ofrece el almacén de ropa “Los Primos” mientras que el 16% 

está satisfecho, siendo estas las respuestas más relevantes. 

  

63%16%

10%
10%1%

¿Estas satisfecho?

Muy Satisfecho

Satisfecho

indiferente

Insatisfecho

Muy Insatisfecho
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Pregunta 7. ¿Te gustaría que el almacén de ropa “Los Primos “cuente con un 

sitio web o redes sociales?  

Tabla 7. ¿Te gustaría que el almacén cuente con un sitio web o redes sociales? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Sí 
109 88% 

No 
15 12% 

Total 
124 100% 

 

Gráfico 7. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico siete del total de 124 personas 

encuestadas el 88% respondió que, si les gustaría que el almacén de ropa “Los 

Primos” contara con un sitio web y redes sociales, mientras que el 12% dice que 

no esto puede deberse a la falta de internet o nuevas tecnologías, no acceso a 

internet, etc. 

 

  

88%

12%

¿Te gustaría que el almacén cuente con 
un sitio web o redes sociales?

SI

NO
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Pregunta 8. ¿Qué tipo de contenido te gustaría ver más en las plataformas 

digitales? 

Tabla 8. ¿Qué tipo de contenido te gustaría ver? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Nuevos Productos  
74 60% 

Ofertas Especiales 
36 29% 

Consejos De Moda 
9 7% 

Promociones Por 

Días Especiales 

5 4% 

Total 
124 100% 

Gráfico 8. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico ocho que del total de 124 personas 

encuestadas hubo dos opciones más relevantes estas siendo Nuevos Productos con 

un mayor porcentaje de 60% mientras que la segunda opción más relevante fue las 

ofertas especiales con un porcentaje de 29% 

  

60%
29%

7%4%

¿Qué tipo de contenido te gustaría ver?

Nuevos Productos

Ofertas Especiales

Consejos De Moda

Promociones Por Días Especiales
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Pregunta 9. ¿Cuál es la red social que utiliza con mayor frecuencia? 

Tabla 9. ¿Red social que utiliza con mayor frecuencia? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Facebook 
56 45% 

Instagram 
12 10% 

Whatsapp  
46 37% 

Tik Tok 
8 6% 

Otros 
2 2% 

Total 
124 100% 

Gráfico 9. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico nueve que del total de 124 personas 

encuestadas en base a la red social más utilizada se escogió las más relevantes 

siendo Facebook el que mayor elección tiene, con un porcentaje de 45% y 

WhatsApp con el 37%, siendo las otras opciones las menos utilizadas por los 

clientes.  

  

45%

10%

37%

6%2%

¿Red social que utiliza con mayor 
frecuencia?

Facebook

Instagram

WhatsApp

Tik Tok

Otros
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Pregunta 10. ¿Recomendarías los productos que ofrece el almacén de ropa “Los 

Primos” a tus amigos o familiares?  

Tabla 10. ¿Recomendarías los productos que ofrece el almacén? 

Alternativa 
Respuestas Porcentaje 

Sí 
118 95% 

No 
6 5% 

Total 
124 100% 

Gráfico 10. 

 

Interpretación: Se evidencia en el gráfico diez que del total de 124 personas 

encuestadas el 95% afirman que, si recomendarían los productos que ofrece el 

almacén de ropa “los primos, mientras que el 5% no recomendaría los productos 

que se ofrecen a sus amigo o familiares. 

  

95%

5%

¿Recomendarías los productos que ofrece 
el almacén?

SI

NO
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7.3. Resultados del Objetivo 3  

 Diseñar estrategias de marketing digital que sirva como 

herramientas para darse a conocer en el mercado. 

En función al resultado de los objetivos pasados se diseñarán las 

estrategias y un manual de uso, el cual indicará cada elemento escogido para hacer 

que el almacén se haga más reconocido, este servirá para el cumplimiento del 

objetivo final el cual será el producto acreditable. 

En base a la información obtenido del análisis FODA se creó la estructura 

organizacional ya que el almacén no posee una, de acuerdo a los dueños que 

cumplen con cierta parte tanto administrativa como financiera y el personal que se 

reparten en ciertas áreas. 

Se crearán redes sociales (Facebook y WhatsApp) no se incluyó Instagram 

ya que en base a los datos del objetivo anterior que corresponde a la pregunta 9 

se supo que los clientes no usan mucho Instagram y los más relevantes fueron 

Facebook y WhatsApp. 

Se diseñará implementos (camisetas y gorras) que servirán de imagen 

corporativa, el cual ayudará a diferenciar a los clientes de propietarios y personal 

del almacén. 
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8. CONCLUSIONES 

 Fue posible concluir que el almacén de ropa “Los primos” posee diversas 

debilidades, una de las más relevantes es que no posee estrategias de 

marketing a pesar de que lleva ya unos años con la venta de ropa, por el 

hecho de que no tiene establecido su estructura organizacional, además de 

que no tiene imagen corporativa que sea atractiva para los clientes. Estas 

debilidades tienen un significado muy importante ya que al no tenerlos el 

local no es conocido. 

 Las encuestas realizadas permitieron identificar las estrategias de 

marketing más adecuadas para el almacén de ropa. Según los datos 

obtenidos de las encuestas, las redes sociales que el almacén debe priorizar 

son Facebook y WhatsApp, ya que son las más utilizadas por nuestro 

público objetivo. Asimismo, el almacén debe contar con su propio sitio 

web, donde se muestre la variedad y calidad de la ropa que ofrece. 

 Al ser establecidas ciertas estrategias que tuvieron más impacto dentro de 

las preguntas de encuestas se determinó como propuesta final, la 

elaboración de un manual de uso de las estrategias más efectivas para el 

almacén de ropa. En este manual se incluyen las debilidades y 

oportunidades identificadas en el análisis FODA, tales como la estructura 

organizacional, la creación de un sitio web, las redes sociales, la misión y 

la visión del almacén. Además, se diseñó la imagen corporativa del 

almacén, con el objetivo de hacerlo más atractivo y representativo. 
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9. RECOMENDACIONES 

 Aplicar la herramienta del FODA semestralmente para identificar las 

causas y consecuencias para así saber cuáles son las debilidades 

descuidadas del almacén de ropa, así como los objetivos y las estrategias 

para poder superarlas teniendo en cuenta las posibles soluciones.  

 Es recomendable seleccionar la estrategia óptima para implementar las 

redes sociales y el sitio web del almacén de ropa, teniendo en cuenta los 

recursos disponibles, los beneficios esperados y los posibles riesgos.  

 Se recomienda a la propietaria del almacén de ropa “Los Primos” 

implementar del manual de uso de las estrategias de marketing que fue 

diseñado cuidadosamente en base a los resultados del análisis FODA y de 

las encuestas realizadas a los clientes para que así el almacén pueda ser 

más conocido en la ciudad. 
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11. ANEXOS 

Anexo 1. Solicitud al propietario 
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Anexo 2. Respuesta de propietario. 
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Anexo 3. Formato de encuesta.
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Anexo 4. Evidencia de encuestas realizadas. 

 

 

 

Anexo 5. Portada y Contraportada del manual. 
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12. FOTOGRAFIAS 

Foto 1.  

 

Almacen de ropa “Los Primos” 

Fotografía 2.  

 

Explicación para la autorización de nombre del local. 
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