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RESUMEN

El presente trabajo investigativo titulado “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS EN LA MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA
PROVINCIA LOS RIOS ANO 2022” tuvo por finalidad Establecer estrategias de marketing,
para que impulse el incremento de las ventas de la microempresa de Postres Valencia, para ello
se desarroll6 una investigacion de tipo bibliografica para la recoleccion de informacion de las
variables de estudio, de campo para la aplicacion de la encuesta y descriptiva con la finalidad
de describir las caracteristicas del problema investigado, los métodos de investigacion
utilizados, el método deductivo y analitico. Como técnicas de investigacion se tiene la entrevista
aplicada a la propietaria y la encuesta aplicada a la poblacién, el principal instrumento fue el
cuestionario. La poblacion estuvo conformada por los habitantes del canton Valencia y la
muestra fue de 397 una vez aplicado la férmula de muestreo. Se concluye que la
implementacidn de estrategias de promocion ha jugado un papel importante para dar a conocer
los nuevos productos a ofertar por parte de la pasteleria, por medio campafias publicitarias en
medios locales, redes sociales generando un alto nivel de visibilidad y conciencia de marca. Lo
que ha llevado a un aumento significativo en el conocimiento y la demanda de los nuevos
sabores, asi como en un mayor trafico a la tienda y un incremento en las ventas. Se recomienda,
continuar innovando y desarrollando nuevos sabores en los postres para mantener la oferta
fresca y atractiva, como también seguir realizando investigaciones de mercado para identificar

las preferencias y tendencias actuales.

Palabras clave: Innovacién, Marketing, Promocion, Ventas, Estrategias, Microempresa



ABSTRACT

This research work entitled "MARKETING STRATEGIES FOR THE INCREASE OF SALES
IN THE MICRO-ENTREPRISES DESSERT IN VALENCIA LOS RiOS PROVINCE YEAR
2022" in order to establish marketing strategies to encourage the increase of sales of the micro-
enterprise of desserts in Valencia. For this purpose, bibliographic research was developed for
the collection of information on the variables of the study, field research for the application of
the survey, descriptive research to describe the characteristics of the problem investigated, the
research methods used, and the deductive and analytical methods. The research techniques used
were the interview applied to the owner and the survey applied to the population, the main
instrument being the questionnaire. The population consisted of the inhabitants of the canton of
Valencia and the sample was 397 once the sampling formula was applied. It is concluded that
the implementation of promotional strategies has played an important role to publicize the new
products to be offered by the bakery, through advertising campaigns in local media, and social
networks generating a high level of visibility and brand awareness. This has led to a significant
increase in awareness and demand for the new flavors, as well as increased traffic to the store
and an increase in sales. It is recommended to continue innovating and developing new dessert
flavors to keep the offer fresh and attractive, as well as to continue conducting market research

to identify current preferences and trends.

Keywords: Innovation, Marketing, Promotion, Sales, Strategies, Microenterprise



INDICE GENERAL

PORTADA ...ttt ettt bbbt e Rt be e e st e b e e b e e R e e b et e st e b e et et e Rt et et et arenne s i
DECLARACION DE AUTORIA .....ouiiiriecisieisesis st i
AVAL DEL TUTOR DEL PROYECTO DE INVESTIGACION........cccoooveiieriieeeeeeeee ii
APROBACION DEL TRIBUNAL DE TITULACION........oiieeeceeeeeeeeeee e \Y
AGRADECIMIENTO ..ottt sttt bt e e ene e %
DEDICATORIA ...ttt ettt sttt re et st eene bt eneanas vii
RESUMEN ...ttt e e st e e st e e st e e e nnt e e e snteeenneeeenneeeaneeas iX
N S 2 ¥ SRR X
INDICE GENERAL ..ottt Xi
INDICE DE TABLAS ...ttt teee sttt esa s tss s st asss sttt saneneas Xiv
INDICE DE GRAFICOS .....oooiiiiieiiiieeieieis sttt ettt XV
INDICE DE ANEXOS ......etiimiiiiniriiceneieiessesssses e ssessss sttt ssessssssssessassssssssessncs XVi
1. INFORMACION GENERAL .....cooviiereeieeieeiese et esieses s senaese s sensanenaas 1
2. DESCRIPCION DEL PROYECTO ....coiiieiieeecisssteeissesssessesesss s ssssssssssesssssasenanns 2
3. JUSTIFICACION ..ottt sttt 3
4, BENEFICIARIOS DEL PROYECTO ..ooiiiie ettt 5
4.1, BenefiCiarios QIFECLOS. .....ueiieieiieiieie ettt ee e te s e s e seeeneesneesneeneeenes 5
4.2. BenefiCiarios INQITECIOS .......cuuieiirieieiiesie ettt 5
5. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION ......cociiiirriieeeeeeeesssessesseeessseseesen s 6
5.1. Delimitacion del objetivo de INVEStIGACION ..........cceoviirieiieiieere e 7
5.2.  Formulacion del problema...........coo i 7
B.  OBUIETIVOS ..ot ettt sttt sttt e e e 8
6.1, ODJELIVO GENEIAL .....cveieieieiece et 8
6.2.  ODJEtiVOS ESPECITICOS ... eeuiieeieeietieie et 8
7. ACTIVIDADES EN RELACION A LOS OBJETIVOS ..ot 9
8.  FUNDAMENTACION CIENTIFICA Y TECNICA .....coooosirrinirnineirneieieeeseeieeenns 10
8.1.  Antecedentes INVESTIJAtIVOS .......ccueiiiiiiieeiee ettt a e 10
8.2. Categorias fundamentales............ocooiiiiiiiiii e 12
ST T 010 P 1= 0 o ] 0T (=T o USSR 12
ST I Y F= T ] o SO PROSSURPPRN 12
8.3.2. Estrategias de Marketing.........ccoiueiiiiiiii it 20
SRR Y =T o | R OP PRSP 28



8.3.4.  IMIICTOBIMIPIESA ...tttk b bbbttt e bbbt b et 29
9. PREGUNTAS CIENTIFICAS ...ttt 32
10. METODOLOGIAS Y DISENO NO EXPERIMENTAL .....c.covvvverrrrieeeerersneeians 33
10.1.  Tip0 de INVESLIGACION .....eeviieieiieeiie et ste ettt et e sneesreennennes 33
10.1.1. Investigacion DIDHOGrATICA ........ccviiiiiicicicee e 33
10.1.2.  INVEStIgACION & CAMPO ....oviuiiviieieiesierieesie ettt 33
10.1.3.  INVestigacion deSCIIPLIVA ......c.ccveiieieieeieeie ettt sre e ans 33
10.2. MEtodos de INVESTIGACION ........c.eeviiieiice s 34
072 S |V =) oo [0l =T LU Tod £ Y SR 34
10.2.2.  MELOdO ANAITTICO .....eiveieieieiieicece e e 34
10.3.  Técnicas e instrumentos de INVESHIGACION ............cceieeieerieiie e 34
0T T I =T ] o OSSPSR 34
10.3.2. INSIIUMENTOS .. .eeiiiiiitieitie ettt sbe et e e be et e e s be e e nbeesbeeentee e 35
10.4.  PODIACION Y MUESEIA ...cveiiieiieieieeese e 35
10.4. 1. POBIACION ..ot bbb 35
10.4.2. IMIUBSIIA ..ottt h et e et e e nb e st e et e e et e e nrn e e b e e nnneenne e 35
11. ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS.......coovriieineeeerereneeneeneeneenns 37
11.1.  Resultados de las encuestas dirigidas a los clientes de la microempresa................. 37
11.2.  Conclusion de la encuesta aplicadas. ..........ccoereirereinieneneese e 48
11.3. RECOMENAACIONES ... .evivieiieiieie ettt sttt sttt ettt sbeereeneeneeneas 48
11.4. Entrevista aplicada a la propietaria del Sitio............ccccocvvevieiieviccecc e 49
11.4.1. Conclusion de la entrevista apliCada ..........ccocoreiriirinineeesee e 51
11.4.2. Recomendaciones de 1a eNtreViSta.......cccccveueiieiieiesieeseee e 52
1151, FOMAIEZAS. ...cueeuieieiese ettt ettt bbb 52
11.5.2.  DEDIIUAUES ....ovveeeiiieiciecetee e et 53
11.5.3.  OPOITUNIUAUES. ... .ceiitiiiiiieiiei ettt bbbt 53
11.5.4,  AIMENAZAS ...eeiiieieiiiie ettt ettt ettt ettt e b e b b e e b et e e bn et e e nnns 53
11.5.5. Conclusion del andlisis FODAL. ........ccooiiiiiiieee e 53
11.5.6. Recomendaciones del andlisis FODAL. ..o e 54
11.7. PROPUEST A ettt r et e s e s et e e e aat e e e ebe e e saeeeenneeeneaens 57
11.7.1. Titulo de 12 PrOPUESTA ......ccuviiiieie et 57
11.7.2. DeSCripCiOn de 12 PrOPUESTA........ccuecviiiieieeieitee et ste et sre e 57
R T O ] 1< 1 Y PP SR 57
11.7.3.1. ODJEtiVO GENETAL ..ot 57



11.7.3.2.
11.7.4.
11.7.5.
11.7.6.
11.7.6.1.
11.7.6.2.
11.7.6.3.
11.7.6.4.
11.8.

12.

12.1.
12.2.
12.3.

13.

14.

14.1.
14.2.

15.

16.

ODbjJEtiVOS ESPECITICOS ... viuieiiieiiesieci e 57

Marco TeOrico de 1a PrOPUESEA ........cccoerieieierieeire e 58
Justificacion de 18 PrOPUESTA..........ccveiveieiiere e 60
Desarrollo de 1a ProPUESTA .........ccvveieiieiisie e 60
ANALSIS e 12 SITUACION ...t 60
ANALISIS PESTEL ...vviviiieiee sttt sttt 61
FUBIZAS 08 POITEN .....viviiiecieeee ettt bbbt 63
Estrategias de Marketing.........cccuecviieiieiiiie e 65
o o 0 L oo o o SRS 72
IMPAGCTOS ... e e e et e e e sa e e et e e e teeeentaeeannes 76
] o T2 Tod (oI 1=Tod o [o o FO USROS 76
IMPACLO SOCIAL.......ooviiieiiceee e e e e nres 76
IMPACLO BCONOMICO......viiiieieie ettt 76
PRESUPUESTO PARA LA ELABORACION DEL PRESUPUESTO.................. 77
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......cccoviitiiieiniesieese e 78
CONCIUSIONES.....c.viiiiieiieieie ettt bbbttt bbb e e s 78
RECOMENUACIONES ...ttt ettt e reenbe e e sreenreeneeenes 79
BIBLIOGRAFIA ..ottt 80
ANEXOS ...ttt ae e e e rens 83

Xiii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Detalle de beneficiarios dir€CTOS .........ccoviiiiiiiiieiee e 5
Tabla 2. Detalle de beneficiarios INQITECIOS .........ocviiiiiieieieie e 5
Tabla 3. Sistema de tareas en relacion a los objetivos planteados ............ccccevvvrernieneneineen. 9
Tabla 4. Compra de POSEIeS Y PASLEIES ......c.oiviiiiiiiiiieee s 37
Tabla 5. Dia d& COMPIA......cciiiiiieiie ettt re et st esteebeaneesaaenneenee e 38
Tabla 6. PreCio € COMPIA .......ciieiiiiie ettt sttt re et e s e steebeaneesneeneenee e 39
Tabla 7. Criterio 08 COMPIA.......ciiiieiiieieie ettt bbb 40
Tabla 8. Conocimiento de 1a MICTOBMPIESA ........c.eiiiiiieieieriesie et 41
Tabla 9. AtenCion DriNAAdA .........coviiiieeee s 42
Tabla 10. SUQEreNnCias 0 MEJOTA.......c.ccvueiiiiieiieieeie e sttt ste e re et re et e e e re e 43
Tabla 11. SUQEreNnCIas 08 MEJOIA.......couriuerierieiieriesie ettt 44
Tabla 12. BUBNOS PIrECIOS. ....cuiitiitiiieeiieiieiesteste sttt ettt bbbt bbbt e s 45
Tabla 13. Variedad de ProdUCLOS.........cccueiuiiieieeie ettt sra e 46
Tabla 14. Recomendacion de 1a MICrOBMPIESa.......c.ccveiuierieiieiieeie e et se et sre e 47
Tabla 15. Entrevista aplicada a 1a propietaria............cceveeereneneniseseseeeese s 49
Tabla 16. ANAliSiS HOMZONTAL...........ccoiieriiece e 56
Tabla 17. P1an A8 @CCION. .....ccui ittt sttt e ens 72
Tabla 18. PreSUPUBSLO.......eeiviieieiieeite ettt sttt ettt ae b e e re e s beebesnaesaeesreenne e 77

Xiv



INDICE DE GRAFICOS

Gréafico 1. Categorias fundamentales...........cccocveiviiiieie s 12
Gréafico 2. Compra de POSIIES Y PASLEIES .......ccveeiiicieiiece e 37
Grafico 3. Dia 08 COMPIA ...c.ueuiiiiiiiieiiete ettt ettt et 38
Grafico 4. PreCio 08 COMPIA .....cuiiieiiiirieieie ettt bbbttt et 39
Grafico 5. Criterio 08 COMPIA......ciieieiiieieeie st e ste ettt e ettt e ssaesre e e raesreeneesneens 40
Gréafico 6. Conocimiento de 1a MICIOBMPIESA .......cc.ccverieiieiierieeie e e e sre e e 41
Grafico 7. AtenCion Brindada ..........c.cooviiiieieicce e 42
Grafico 8. SUGEIeNCia 08 MEJOIA ......cvivirierieiirieieieeie ettt et 43
Grafico 9. SUQEreNCia A& MEJOIA .....cueiveeiveeiecieesie et e sttt e e e st ente e e sraeeas 44
Grafico 10. BUBNOS PrECIOS ...veiveevierieiteeiteeiesteesteeeesteesteeae s e e steesaessaesbeassessaesseenaesraenseeneesneeseas 45
Grafico 11. Variedad de ProdUCLOS. ..........coveirerieiierieieesie e 46
Grafico 12. Recomendacion de [a MiCrOBMPIESa. .......cccvierieiririeieesesie s 47
(C] ol I I R o [ OSSO 61
GrafiCo 14. FUEIZAS & POITEN .......oiviiviiiiiiieieee ettt 63
GIAFICO 15. AP Y AC ...ttt bbb bbbttt et 66
Grafico 16. Estrategia de ProdUCTO ...........ooeiiiririie e 67
Grafico 17. EStrategia 0 PreCiO ......couiiieiiieie ettt ettt ste et ste e e e 68
Grafico 18. EStrategia PIazZa ............ccoiiiiiiiii ettt 69
Grafico 19. EStrategia Plaza 2 ..o s 70
Grafico 20. Estrategia PrOMOCION .........cccooiiiiiiiiireee e 71

XV



INDICE DE ANEXOS

Anexo 1. Hoja de vida dOCENTE tULON ........c.eeiuieie e 83
Anexo 2. Hoja de vida eStUdIaNTe L..........ccoiviieiieiice e 84
Anexo 3. Hoja de Vida eSTUAIANTE 2. ........oiiiiieieicieeee e 85
ANEX0 4. FOrMAL0 08 BNCUBSTA ....veveeieeriisiie ittt sttt et sre et sreeneenee e 86
ANEX0 5. RUC 0 18 BMPIESA .....eciiiiicie ettt ettt sraenneenee e 89
ANexo 6. Evidencia fotOgrafiCa........ccoiiiiiiiiic i 90
Anexo 7. Validacion de 1aS ENCUESLAS ........coververieieieiieieieiesie et ns 91
ANEXO 8. Carta 0 ACEPIACION ......eiuiieiieiee et et b e 86
ANEX0 9. AVAl 08 TrAUUCCION ..ottt ettt 87
Anexo 10. Certificado de tradUCCION ..........covriiiiiiiiiiceeee e e 88

XVi



1. INFORMACION GENERAL

Titulo del proyecto:

“Estrategias de marketing para incremento de las ventas en la microempresa Postres Valencia

Provincia los Rios afio 2022”.

Fecha de Inicio:

Fecha de finalizacion:

Lugar de Ejecucion:

Facultad que Auspicia:

Carrera que Auspicia:

Proyecto de investigaciéon vinculado:

Equipo de Trabajo:

Tutor:

Estudiante:

Estudiante:

Area de Conocimientos:

Linea de Investigacion:

Sub-Linea de Investigacion:

abril 2023

agosto 2023

Provincia de Los Rios, Canton Valencia “Postres

Valencia”.

Faculta Ciencias Administrativas.

Admiracion de Empresas

El presente proyecto de investigacion se vincula al
proyecto macro de la carrera que es “Organizacion de
las PYMES

Se llevara a cabo con las estudiantes actoras del
proyecto y su docente tutor que se describira a

continuacion:

Lcdo. Medina Lopez Enry Gutember (anxeol)

Macias Velez Angie Yulissa (anexo 2)

Pilaguano Enriquez Karen Anabel (anexo 3)

Ciencias Sociales, Educacion Comercial y Derecho

Administracion y Economia para el Desarrollo

Humano y social.

Estrategia administrativas, productiva y

emprendimiento.



2. DESCRIPCION DEL PROYECTO

La investigacion en curso en este programa de grado busco solucionar los problemas de
marketing estratégico aplicados a la microempresa Postres Valencia donde la premisa u objetivo
subyacente es lograr ventas de productos superiores que estén disponibles para potenciales
clientes del cantdn Valencia y sectores aledarios.

Durante el desarrollo de la investigacion se enfocé en analizar cuéles son los mejores
componentes de marketing para alcanzar los objetivos planteados de acuerdo a las principales
necesidades, ademas de evaluar y aplicar las herramientas necesarias para solucionar los
problemas que se presentan en la microempresa de postres Valencia, del proyecto de
investigacion. y de esta manera lograr un desarrollo progresivo y sostenible ahoray en el futuro,

para la microempresa Postres Valencia.

La duefia del establecimiento y directamente con los aspirantes a la carrera de Licenciatura en
Administracion de empresa de la Universidad Técnica de Cotopaxi, ademés de los ciudadanos
del canton Valencia, los mismos que fueron participes de la recoleccion de datos mediante la
aplicacion de un banco de preguntas estructuradas acorde a la tematica mediante encuestas
como herramienta de recoleccion de datos, ya que el enfoque que se aplica a la investigacion

de tipo mixto (cualitativo y cuantitativo) no experimental.

Posteriormente se realizé un analisis minucioso de la informacidn obtenida a partir de los datos
arrojados de las encuestas, para de esta manera abordar un criterio mas acertado para una
correcta toma de decisiones al momento de plantear correctamente las conclusiones y

recomendaciones del caso, en beneficio de la microempresa Postres Valencia y sus usuarios.



3. JUSTIFICACION

El marketing en la actualidad se ha convertido en una herramienta indispensable para el
progreso y desarrollo de un negocio o empresa sin importar cual fuera su actividad econémica
ya que la finalidad es la misma, es decir promocionar los bienes o servicios que ofrecen a los
consumidores. Por lo tanto, el marketing esté presente en la mayor parte de nuestras actividades
cotidianas, como por ejemplo en la mayor parte de las empresas ya sean estas grandes, medianas
y micros, los médicos, los abogados, los comercios, etc. compran y venden bienes y servicios.
Partiendo desde esta perspectiva las estrategias aplicables de marketing seran el impulso
generador para mejorar las ventas de la “Microempresa Postres Valencia”, para de esta manera
tornar el negocio competitivo ante los demas establecimientos comerciales que ofrezcan los

MisSMOos Servicios.

El mercado de la pasteleria es altamente competitivo debido a la amplia variedad de productos
disponibles. En la actualidad, existen numerosos medios y plataformas publicitarias que
permiten una mayor interaccion con el publico. En este sentido, la comunicacion juega un papel
fundamental para diferenciar y fortalecer la imagen de las marcas, a través de estrategias que

se mantengan consistentes en el tiempo y estén alineadas con su posicionamiento en el mercado.

Por ello, en el &mbito del marketing la comunicacion y la imagen de marca desempefian un
papel fundamental para atraer y retener clientes, por ende, también en el incremento de sus
ventas, en donde la creciente competencia en el mercado de la pasteleria y la amplia oferta de

productos requieren de estrategias de marketing efectivas para diferenciarse y destacar.

El presente proyecto resulta factible dado que, por medio de la implementacion de un plan de
marketing, se establecen objetivos claros y definidos, lo cual es fundamental para el crecimiento
y el éxito del negocio. Al establecer metas especificas, como aumentar las ventas en un
determinado porcentaje o expandir la base de clientes, se podra trazar un rumbo estratégico y
enfocar los esfuerzos en acciones concretas. Ademas de eso, ayudara a conocer y entender
mejor a su publico objetivo mediante un analisis de mercado y la segmentacion de clientes, la
pasteleria podra identificar las necesidades, preferencias y comportamientos de sus clientes
potenciales, lo que ayude a desarrollar productos y servicios que se ajusten a sus demandas, asi

como establecer estrategias de comunicacion efectivas y personalizada.



En el mismo sentido, el plan de marketing ayudara a la pasteleria a desarrollar estrategias
efectivas de promocién y publicidad. Esto incluye la eleccién de los canales de comunicacion
adecuados, como redes sociales, publicidad impresa o relaciones publicas, asi como la creacion
de mensajes persuasivos y atractivos. Mediante estas acciones, "Postres Valencia" podra

aumentar su visibilidad, atraer a nuevos clientes y fomentar la repeticion de compras.

Y al entrar en términos de ventas, una buena estrategia de marketing y comunicacién contribuye
a aumentar la visibilidad de la pasteleria y atraer a un mayor nimero de clientes potenciales. Al
transmitir una imagen de calidad y excelencia en sus productos, las pastelerias pueden generar
demanda y aumentar las ventas. Ademas, una comunicacion constante y eficaz con los clientes

existentes puede fomentar la fidelidad y promover las ventas recurrentes.

Los beneficios directos de la investigacion son principalmente la Microempresa Postres
Valencia, su propietaria, ademas de sus clientes, los beneficiarios indirectos son los proveedores

el SRIy los ciudadanos del Canton Valencia.



4. BENEFICIARIOS DEL PROYECTO
4.1. Beneficiarios directos.

Para el desarrollo del siguiente proyecto se identificO a los beneficiarios directos, estan
constituidos por los involucrados en la microempresa Postres Valencia a continuacion se

muestra la siguiente tabla.

Tabla 1.

Detalle de beneficiarios directos

Beneficiarios directos Cantidad
Propietario 1
Clientes 150

Nota. Obtenido de Microempresas Postres Valencia

4.2. Beneficiarios Indirectos

Para efectos de la investigacion de los beneficiaros indirectos son:
Tabla 2.

Detalle de beneficiarios indirectos

Beneficiarios indirectos Cantidad
Gad del Cantén Valencia 1
Cuerpo de bomberos 1
Servicio de rentas internas 1
Habitantes del Canton Valencia 54636

Nota. Obtenido de Microempresas Postres Valencia



5. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Las microempresas pasteleras se enfrentan a una gran competencia en el mercado actual. A
menudo, estas empresas tienen dificultades para destacar entre la multitud y atraer a los clientes
adecuados, siendo esta una de las principales razones por las que las microempresas pasteleras
tienen dificultades para destacar en el mercado es que la mayoria de ellas no tienen la capacidad
de invertir en grandes campafias publicitarias o en costosas investigaciones de mercado, como
también, no tienen la experiencia o el conocimiento necesarios para desarrollar estrategias de
marketing efectivas. Lo que significa que a menudo se encuentran en una situacion en la que
sus productos y servicios son de alta calidad, pero no estan llegando al publico adecuado. Como
resultado, estas microempresas pueden experimentar una disminucion en las ventas y tener
dificultades para mantenerse a flote. Por lo que, para poder resolver esta problematica es
necesario que las microempresas pasteleras se enfoquen en el desarrollo de estrategias de
marketing efectivas que les permitan destacar en el mercado y atraer a los clientes adecuados.
Esto puede requerir una combinacién de investigacion de mercado, estrategias de publicidad
efectivas, promociones y descuentos, marketing en linea y otros enfoques innovadores para
llegar a los clientes. En Gltima instancia, el uso de estas estrategias de marketing puede ser la
clave para el éxito de las microempresas pasteleras y ayudarles a destacar en un mercado cada

vez mas competitivo.

Es necesario mencionar que, los productos recién hechos en horno siguen siendo muy populares
hoy en dia, pero se ha notado un cambio en la tendencia de consumo hacia productos horneados
envasados que estan ganando cada vez mas terreno en el mercado. Se ha creado un mercado
dual en la regién, donde la poblacion en crecimiento de la clase media y alta estd comprando
mas productos envasados, mientras que una gran parte de los consumidores sigue prefiriendo
productos frescos y mas econémicos de las panaderias locales. El sector de las pequefias y
medianas empresas en Ecuador necesita un cambio de actitud para enfocarse en mejorar el pais
y ofrecer soluciones a los problemas en lugar de solo enfocarse en lo negativo. Para lograr
niveles méas altos de productividad, muchas empresas han tenido que organizarse y buscar

nuevas alternativas para disminuir los costos y mejorar la eficiencia.

En el mercado de panaderias y pastelerias, la produccion del producto es muy competente, por
lo que estos negocios diversifican sus ventas con otros productos, en donde, segun el catastro
del Servicio de Rentas Internas, existen al menos 64 establecimiento dentro del canton Valencia

que se dedican a dicha actividad econémica “venta al por menor de productos de panaderia,



confiteria y reposteria en establecimientos especializados y afines”. Pero si lo comparamos a
nivel de las grandes ciudades como son Quito, Guayaquil y Cuenca, en la cual registran hasta
diez mil establecimientos, lo que indica que es un sector de rapido crecimiento por lo que es
necesario la implementacion de medidas para mejorar la eficiencia en la entrega de productos
a precios competitivos, en la que se esta haciendo un esfuerzo por mejorar la productividad y
la competitividad de las empresas locales en el mercado ecuatoriano.

A nivel micro, la microempresa Postres Valencia viene operando desde el afio 2018, Postres
Valencia elabora pasteles, cupcakes, postres, galletas, bocaditos, son entregados a diferentes
personas con el fin de solicitar ayuda en la realizacion de fiestas, lo que ha significado un
verdadero desafio dado que el mercado que esta operando mercado que atraviesa una serie de
problemas que si bien no han llevado al cierre tampoco han dejado que esta mejore. Entre uno
de los desafios que enfrenta Postres Valencia es el hecho de que la propietaria ha cambiado la
ubicacién del negocio desde que comenz6 como un emprendimiento. Ademas, actualmente, la
microempresa solo ofrece una gama limitada de productos, ya que la propietaria ha intentado
agregar nuevos productos en el pasado, pero no ha tenido éxito en su produccion y venta
sostenida. La propietaria tiene la inquietud de diversificar los productos, pero teme fracasar en
el intento. Por otro lado, también ha considerado ampliar o mejorar los servicios existentes,
pero se pregunta si esta opcion serd viable y beneficioso. A pesar de que Postres Valencia tiene
una base de clientes leales, la microempresa ha visto estancado y ligeramente reducido su
crecimiento. La propietaria desconoce las razones detras de esto y reconoce la necesidad de
estudiar los gustos y preferencias de los clientes y consumidores actuales y potenciales para

aumentar su cartera y fidelizar a los clientes existentes.
5.1. Delimitacion del objetivo de investigacion

> Area: Ventas

» Aspecto: Estrategias de Marketing para aumento de las ventas
» Espacial: Microempresa “Postres Valencia” Valencia-Los Rios
» Temporal: mayo 2023 — Agosto 2023

5.2. Formulacién del problema

¢Qué estrategias de marketing permiten el incremento de ventas en la microempresa “Postres

Valencia “del Cant6én Valencia?



6. OBJETIVOS
6.1. Objetivo general

Establecer estrategias de marketing, que impulsen en el incremento de las ventas de la

microempresa “Postres Valencia”
6.2. Objetivos especificos

e Elaborar un diagnostico de la situacion actual interna y externa de las ventas de la
microempresa “Postres Valencia”.

e Determinar el crecimiento o decrecimiento de las ventas en el periodo econémico 2021
y 2022.

e Proponer el disefio de estrategias de marketing, que permitan en el incremento de las

ventas en la microempresa “Postres Valencia”.



7. ACTIVIDADES Y SISTEMA DE TAREAS EN RELACION A LOS OBJETIVOS

Tabla 3.

Sistema de tareas en relacion a los objetivos planteados

.. - Resultado de la Medios de
SelELes ACeE: actividad Verificacion
Disefio del

Elaborar un cuestionario para la Identificacion de los
diagnostico de la obtencion de datos.  factores internos y *Encuesta
situacion interna 'y Analisis de externos que inciden *Entrevista
externa de las ventas informacion directamente en el *Matriz EODA
de la microempresa recopilada e desempefio del
de Postres Valencia. interpretacion de negocio.

resultados.

Determinar el
crecimiento 0
decrecimiento de las
ventas en el periodo
econémico 2021 y
2022.

Creacion de un
analisis horizontal.

Identificacion de los
ingresos y egresos de
la microempresa

Analisis Horizontal

Proponer el disefio
de estrategias de
marketing, que
permitan en el
incremento de las
ventas en la
microempresa

“Postres Valencia”

Diagnosticar las
estrategias de
marketing de la
competencia
Creacion de
estrategias mediante
los factores internos
y factores externos.

Incremento en las
ventas.

Estrategias de
marketing.

Segmentacion de los
clientes

Estrategias del plan
de marketing.
Presupuesto para la
realizacion del plan
de marketing

Nota. Obtenido de Microempresas Postres Valencia
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8. FUNDAMENTACION CIENTIFICA Y TECNICA

El actual trabajo de investigacion tiene como finalidad generar una propuesta basada en las
estrategias de marketing, las cuales puede posicionar a la microempresa Postres Valencia dentro
del mercado den Cantdn Valencia, por esta razon se definira los conceptos y teorias y estrategias
de marketing, lo cual ayuden a definir la propuesta de trabajo.

8.1. Antecedentes investigativos

La investigacion en curso estd basada en dos investigaciones previas con temas similares,
permitiendo obtener informacion relevante que sera la principal guia para estructurar y
fortalecer los criterios en cuanto a estrategias de marketing se refiere, en base a sus resultados
se procedera a realizar una propuesta de marketing en la microempresa “Postres Valencia” con

la finalidad de aumentar el indice de clientes y por consiguiente el volumen de ventas

Proyecto 1: Estrategias de marketing para el incremento de ventas en la panaderia y reposteria
Pan Quemado

La Panaderia y Reposteria “Pan Quemado”, realiza sus actividades en la elaboracion del pan,
pasteleria y reposteria en la ciudad de Latacunga, capital de la Provincia de Cotopaxi y sector
de gran comercializacion de productos de consumo, la panaderia brinda sus servicios al
consumidor por medio del pan, producto considerado como de primera necesidad en la canasta
basica. El presente proyecto de investigacion se realizd con el objetivo de plantear las
estrategias de marketing para el incremento de ventas en la Panaderia y Reposteria “Pan
Quemado”, mediante los medios de comunicacidon y la tecnologia que estd al alcance del
negocio. La investigacion presenta un alcance descriptivo y un enfoque cuantitativo por medio
de la investigacion bibliografica, por ende, es importante mencionar que la muestra de la
poblacion de la ciudad de Latacunga fue en base a la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
dando un total de 384 personas a encuestar. Por otro lado, se utilizd la herramienta del
Coeficiente Rho de Spearman para medir, comprobar y verificar la hip6tesis en base a la linea
de la investigaciéon. Los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta junto con la
investigacion tedrica, sirvieron de base para el planteamiento de las estrategias de marketing
por medio del FODA vy la elaboracion de un plan de accidn para el incremento de ventas en la
Panaderia y Reposteria “Pan Quemado” y a su vez tener una participacion en el mercado

panificador. (Villacuando Chiquilinga, 2022)
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Después de estudiar el caso relacionado con la tematica de investigacion, se determino que las
estrategias de marketing, son la via més efectiva para el mejoramiento de las ventas de la
microempresa Postres Valencia, por lo tanto se deben establecer objetivos claros y reales
enfocados a solucionar los problemas subyacentes y establecer los plazos necesarios para
lograrlos, y contrastar los resultados posteriores con la informacion obtenidos al principio de la
investigacion y medir el desarrollo obtenidos.

Proyecto 2: Estrategias de Marketing para incrementar las ventas en la industria Panaderia y

Galleteria Ambato del canton Ambato.

La investigacion realizada en la industria Panaderia y Galleteria Ambato, sobre la factibilidad
de implementar un plan de marketing estratégico que permita direccionar gestion que se realiza
en la empresa, ha permitido conocer a traves de las encuestas realizadas a los clientes internos
y externos involucrados en este estudio, que realmente existe la necesidad de hacerlo. Este
trabajo pretende de alguna manera contribuir y proponer a la persona que dirige la Industria
Panaderia y Galleteria Ambato tomen como una necesidad en considerar como urgente el
implementar el plan de marketing estratégico, ya que por medio del disefio de estrategias de
marketing se podré direccionar, guiar los procedimientos que debe seguir la empresa para
conseguir los objetivos propuestos que es un incremento en sus ventas. ES asi que este trabajo
trata en lo posible de aportar significativamente al crecimiento de la empresa con la
identificacion efectiva del mercado meta, con el mejoramiento de la presentacion de los
productos, el disefio de nuevos productos como también el mejoramiento de los procesos en las
ventas con los descuentos y obsequios que ofrezca la empresa para una mejor satisfaccion de
los clientes, todo este proceso permitira el crecimiento en sus ventas. (Castro & Montesdeoca,
2021)

Luego de evaluar minuciosamente la informacién obtenida del caso investigativo de las
estrategias de marketing aplicadas a la empresa “en la industria Panaderia y Galleteria Ambato”
se logro establecer que la misma logro impulsar sus ventas mediante la elaboracion y aplicacion
de estrategias de marketing establecidas de acuerdo a sus necesidades, por lo cual se tomara
como referencia los patrones aplicados y adaptarlos a las necesidades de La microempresa
Postres Valencia, teniendo como campo de aplicaciébn el mercado comercial del cantén

Valencia.



12

8.2. Categorias fundamentales
Gréfico 1.

Categorias fundamentales

1.-Marketing

. ,_,/‘

e ™

2.- Estrategias
de marketing

. J

e ™

3.- Ventas

4.-Microempresa

Nota. Elaborado por autoras (2023)

8.3. Fundamentacién teorica
8.3.1. Marketing

El marketing es un conjunto de estrategias, principios y practicas para analizar el
comportamiento del consumidor y cumplir sus necesidades y expectativas, buscando el
posicionamiento de un producto o servicio en la mente del consumidor. Por tal razén Shum Xie
(2021) manifiesta que el marketing debe tener un espiritu libre para sentir, imaginar, pensar,
analizar, trazar, disefiar, crear y materializar las estrategias que permitan conquistar la mente,

espiritu y corazon del consumidor.

El marketing se refiere a un conjunto de técnicas y estrategias que buscan mejorar el proceso
de venta de un producto o servicio. Esto puede incluir la modificacion del disefio del producto
para hacerlo mas atractivo para el publico objetivo, asi como la identificacion de las necesidades

y deseos de los clientes para satisfacerlas mejor. El objetivo del marketing es atraer a mas
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clientes mediante la comprension de sus necesidades y deseos, y ofrecer productos y servicios
que satisfagan esas necesidades (Soria Ibafiez, 2018).

De acorde a las definiciones podemos resumir que el marketing busca satisfacer las necesidades
a corto y largo plazo de los clientes por medio de la planificacion y actividades que generen
valor para los clientes y la empresa.

8.3.1.1. Objetivos del marketing

El objetivo principal del marketing es aumentar las ventas de un producto o servicio. Para
alcanzar este objetivo, el marketing busca agregar valor a una marca y acercar los productos o
servicios de una empresa a personas que los necesitan y quieren, permitiendo generar valor para
la empresa y garantizar una rentabilidad. Ademas, el marketing también busca captar nuevos
clientes y fidelizar a los existentes, mediante técnicas para llamar la atencién del publico, como

la publicidad, el branding, la promocion de ventas, entre otros (Toro & Villanueva, 2017).

Los objetivos del marketing son los resultados especificos que una empresa u organizacion
busca lograr a través de sus estrategias de marketing. Por tal razon, Martin y Botey (2020)

mencionan algunos objetivos comunes del marketing

e Incrementar las ventas y los ingresos: Uno de los objetivos mas importantes de
cualquier empresa es aumentar sus ventas y sus ingresos. El marketing juega un papel
esencial en lograr este objetivo al atraer a nuevos clientes y retener a los existentes.

e Mejorar la conciencia de la marca: El marketing también puede ayudar a mejorar la
conciencia de la marca de una empresa, lo que puede ayudar a aumentar las ventas y los
ingresos a largo plazo.

e Fomentar la lealtad del cliente: El marketing también puede ayudar a fomentar la
lealtad del cliente mediante el desarrollo de relaciones a largo plazo con los clientes.

e Desarrollar nuevos mercados y segmentos: El marketing también puede ayudar a
desarrollar nuevos mercados y segmentos, lo que puede aumentar las oportunidades de
crecimiento para una empresa.

e Mejorar la eficiencia de la empresa: EI marketing también puede ayudar a mejorar la
eficiencia de una empresa mediante la identificacion y el analisis de los costos y los

beneficios de las diferentes estrategias de marketing.
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8.3.1.2. Importancia del marketing

La importancia del marketing radica en que no solo se enfoca en el producto y en como
relacionarse con los clientes o potenciales clientes, sino que también estd estrechamente
vinculado con los objetivos de una empresa. Parte de las tareas del marketing incluye evaluar
coémo se percibe una empresa en el mercado y buscar maneras de mejorar 0 mantener esa
percepcion con el fin de lograr los objetivos de la empresa a corto y largo plazo (Barbosa &
Lombana, 2018).

Ademas de eso, es un factor importante en las empresas debido a que ayudada a las distintas
marcas a investigar su mercado objetivo y en base a esto pueden generar estrategias efectivas
para dar a conocer su producto o servicio (Toro & Villanueva, 2017). Es decir, busca crear una
imagen y positiva de la empresa con la finalidad de conseguir nuevos clientes y fidelizar los
antiguos.

8.3.1.3. Marketing estratégico

El marketing se ha convertido en una herramienta eficaz para el comercio tanto nacional como
internacional, en el que se utiliza diversas técnicas para crear modelos de negocios y estrategias
para detectar oportunidades en los mercados globales. Dicho eso, Bricio et al. (2018)
manifiestan que las empresas requieren desarrollar formas de comunicacion y un plan de
marketing para poder segmentar sus mercados y conocer los medios sociales utilizados en cada
pais. Ademas de eso, consideran que, si un producto o servicio no se encuentra en Internet,

simplemente no existe.

El marketing estratégico es un enfoque de marketing que se centra en la planificacion a largo
plazo y la toma de decisiones estratégicas para lograr los objetivos de una empresa. Se basa en
la comprension del mercado, la competencia y las necesidades del cliente para desarrollar

estrategias efectivas que impulsen el crecimiento y la rentabilidad (Sarzosa, 2020).
El proceso de marketing estratégico involucra varias etapas, que incluyen:

a) Analisis del entorno: Comprender el entorno externo e interno de la empresa,
incluyendo factores econdmicos, politicos, sociales y tecnoldgicos, asi como los

recursos y capacidades internas.
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b) Segmentacién de mercado: Dividir el mercado en segmentos méas pequefios y
homogéneos, identificando grupos de clientes con caracteristicas y necesidades
similares.

c) Seleccion del mercado objetivo: Elegir los segmentos de mercado maés atractivos y
viables para dirigir los esfuerzos de marketing de la empresa.

d) Posicionamiento: Definir la propuesta de valor Unica de la empresa y como se diferencia
de la competencia, en la mente de los consumidores objetivo.

e) Desarrollo de estrategias de marketing: Determinar las estrategias de marketing
adecuadas para llegar al mercado objetivo, incluyendo decisiones sobre el producto,
precio, distribucion y promocion.

f) Implementacion y control: Ejecutar las estrategias de marketing y monitorear su
desempefio para realizar ajustes segun sea necesario (Munuera Aleman & Rodriguez
Escudero, 2020).

El marketing estratégico se basa en una vision a largo plazo y en la alineacién de todas las
actividades de marketing con los objetivos comerciales generales de la empresa. Es una
disciplina integral que implica investigacion de mercado, andlisis de competencia, toma de
decisiones estratégicas y seguimiento continuo del desempefio.

8.3.1.4. Importancia del marketing estratégico
El marketing estratégico es de suma importancia para las empresas por varias razones:

a) Orientacién al mercado: El marketing estratégico se basa en comprender profundamente
las necesidades, deseos y comportamientos de los clientes. Esto permite a las empresas
adaptar sus productos, servicios y estrategias de marketing para satisfacer mejor esas
necesidades y brindar naciones unidas valor superior. Al comprender al mercado
objetivo, las empresas pueden establecer relaciones mas solidas y duraderas con sus
clientes.

b) Ventaja competitiva.: El marketing estratégico ayuda a las empresas una diferenciarse
de la competencia. Al identificar y desarrollar propuestas de valor Unicas, las empresas
pueden destacarse en el mercado y ganar una ventaja competitiva. sostenible. Esto puede
lograrse a traves de la segmentacion de mercado, el posicionamiento efectivo y la

creacion de una marca solida.
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c) Toma de decisiones informada: ElI marketing estratégico se basa en un analisis
exhaustivo del entorno empresarial y del mercado. Esto proporciona a las empresas
informacidn valiosa para tomar decisiones informadas sobre el desarrollo de productos,
la fijacion de precios, la distribucién y las estrategias de promocion. Al tener una
comprension sélida del mercado, las empresas pueden minimizar los riesgos y
maximizar las oportunidades.

d) Maximizacion del retorno de la inversion: Al desarrollar estrategias de marketing
basadas en una comprension profunda del mercado objetivo, las empresas pueden
optimizar sus recursos y maximizar su retorno de la inversion en marketing. Esto
implica dirigir los esfuerzos de marketing hacia los segmentos mas rentables y utilizar
tacticas efectivas para alcanzar los objetivos comerciales establecidos.

e) Adaptacion al cambio: ElI marketing estratégico es fundamental para adaptarse a los
cambios en el entorno empresarial y en el comportamiento de los consumidores. Al
monitorear y analizar constantemente el mercado, las empresas pueden identificar
nuevas tendencias, oportunidades emergentes y amenazas potenciales. Esto les permite
ajustar sus estrategias de marketing de manera oportuna y mantenerse relevantes en un

entorno empresarial en constante evolucion (Fonsesca Barrado, 2020).

El marketing estratégico es esencial para el éxito y la supervivencia de las empresas en un
mercado competitivo. Ayuda a las empresas un comprender a sus clientes, diferenciarse de la
competencia, tomar decisiones informadas, maximizar el retorno de la inversion y adaptarse al
cambio (Barzola, Jara, & Aviles, 2019).

8.3.1.5. Caracteristicas del marketing

El marketing estratégico se caracteriza por las siguientes caracteristicas segin Fonseca (2020)

las cuales son:

a) Orientacion a largo plazo: El marketing estratégico se parte de enfoca en la planificacion
a largo plazo y en la creacion de una vision a largo plazo para la empresa. Se centra en
establecer objetivos a largo plazo y desarrollar estrategias que permitan alcanzarlos.

b) Analisis e investigacion exhaustiva: El marketing estratégico se basa en un analisis
profundo del entorno empresarial, el mercado y la competencia. Implica la recopilacion
de datos, el uso de herramientas de investigacion de mercado y el analisis cuidadoso de

la informacion obtenida para tomar decisiones informadas.
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c) Orientacion al cliente: EI marketing estratégico pone al cliente en el centro de todas las
decisiones y actividades de marketing. Se centra en comprender las necesidades, deseos
y comportamientos del cliente y en desarrollar estrategias que satisfagan esas
necesidades de manera efectiva.

d) Enfoque en la diferenciacion: EI marketing estratégico se basa en la creacion de una
propuesta de valor Unica y en la diferenciacion de la empresa y sus productos o servicios
de la competencia. Busca identificar las fortalezas y ventajas competitivas de la empresa
y utilizarlas para destacarse en el mercado.

e) Coherencia y alineaciéon: ElI marketing estratégico busca asegurar que todas las
actividades de marketing estén alineadas con los objetivos generales de la empresa y
sean coherentes entre si. Todas las decisiones y acciones de marketing se toman
considerando el impacto en el logro de los objetivos estratégicos de la empresa.

f) Monitoreo y adaptabilidad: El marketing estratégico implica el monitoreo continuo del
entorno empresarial y del desempefio de las estrategias de marketing. Esto permite
identificar cambios y tendencias emergentes, y ajustar las estrategias de marketing
segun mar necesario para mantener la relevancia y maximizar los resultados.

g) Enfoque multidisciplinario: El marketing estratégico no se limita solo al marketing en
si, sino que también involucra otros aspectos empresariales, como la gestion de
productos, la gestién de operaciones, la gestion financiera y la gestion de recursos
humanos. Se requiere una vision integral y una colaboracidn estrecha con otras areas
para lograr los objetivos estratégicos (Viteri Luque, Herrera Lozano, & Bazurto Quiroz,
2018).

Estas caracteristicas hacen del marketing estratégico una disciplina esencial para la toma de

decisiones efectiva y el éxito a largo plazo de una empresa (Shum Xie, 2021).

8.3.1.6. Plan de marketing

El marketing digital (o marketing online) es el conjunto de acciones y estrategias publicitarias
0 comerciales que se realizan en internet. Ofrece una gran variedad de herramientas, desde
acciones de bajo costo hasta estrategias complejas que combinan diferentes técnicas y recursos.
Los buscadores como Google o Bing son herramientas para encontrar contenidos relacionados
con lo que se busca, y las redes sociales son eficaces para difundir contenidos, crear una

comunidad de marca, branding, compras online, gestion de crisis y atencién al cliente, y
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también ofrecen la opcion de campafias publicitarias segmentadas (Barzola, Jara, & Aviles,
2019).

En el mismo sentido, damos lugar al plan de marketing digital que segiin Avila et al. (2019) lo
definen como una herramienta esencial para las empresas ya que recoge los objetivos fijados
por la organizacion y define las estrategias y acciones necesarias para alcanzarlos. Sin embargo,
antes de establecer dichos objetivos es esencial conocer el entorno en el que se mueve la

empresa, su competencia, su publico objetivo y los canales disponibles para llegar a éste.

8.3.1.7. Estructura del plan de marketing digital

8.3.1.7.1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es un breve documento que presenta los puntos principales del plan de
marketing, describiendo el objetivo principal de la estrategia y su plan de accién. Su funcion es
brindar una visién general del plan para que el lector pueda comprender rapidamente los temas
clave o preocupaciones relevantes para su papel en la implementacién de la estrategia de
marketing (Jacome, 2020).

8.3.1.7.2. Andlisis de la situacion

Es una evaluacion de la posicion actual de la empresa en el mercado. Se realiza un estudio de
mercado para identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como el papel de la
competencia y como se adapta el producto al entorno. Este analisis permite a la empresa
comprender su posicion actual y desarrollar estrategias para mejorarla en el futuro (Holguin,
2018).

Es decir, permite comprender las condiciones y factores que afectan a una empresa u
organizacion. Consiste en evaluar tres entornos clave: el entorno interno, el entorno del cliente

y el entorno externo.

e EIl entorno interno se refiere a la disponibilidad y despliegue de recursos humanos,
equipos y tecnologia, asi como la disponibilidad de recursos financieros.

e El entorno del cliente se refiere a las necesidades del mercado meta.

e El entorno externo incluye factores como la competencia, la economia, las tendencias
sociales, politicas y regulaciones, y la tecnologia, que pueden tener un impacto directo

e indirecto en las actividades de marketing.



19

8.3.1.7.3. Anélisis FODA

El analisis FODA es una herramienta utilizada en la planificacion estratégica de marketing para
identificar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades de
la empresa y de sus productos y/o servicios. El objetivo de este anélisis es comprender las
situaciones actuales y futuras de la empresa en el mercado para poder desarrollar estrategias

adecuadas (Ponce Talancon , 2019).

Es un anélisis estratégico que se utiliza para evaluar la situacion actual y futura de una empresa
0 proyecto, con el objetivo de identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.
Esto permite a la empresa o proyecto desarrollar estrategias adecuadas para aprovechar las
oportunidades, fortalecer las debilidades y minimizar las amenazas, con el objetivo de alcanzar

sus objetivos y metas (Jacome, 2020).
8.3.1.7.4. Metas y objetivos

Las metas son las declaraciones generales y sencillas de lo que se logrard mediante la estrategia
de marketing, su funcion principal es guiar el desarrollo de los objetivos y proporcionar una
orientacion para las decisiones de asignacion de recursos., al igual que los objetivos del
marketing son esenciales para la planificacion, estos deben expresarse en términos cuantitativos

para permitir una medicion razonable y precisa (Barredo, 2018).

Los objetivos se los realiza una vez que se conoce la informacion de la situacion actual de la
empresa se pueden definir los objetivos que se quieren lograr. Es decir, si se implementa el Plan
de Marketing Digital es para estabilizar, mantener o crecer la empresa (Chdez & Montes, 2022).

8.3.1.7.5. Estrategias de marketing como parte del plan de marketing

Describen la forma en la que la empresa lograra sus objetivos, dentro de esta etapa se detallaran
las estrategias de marketing que incluyen seleccionar y analizar los mercados meta, crear y
mantener un programa de marketing apropiado (producto, distribucion, promocién y precio),
para satisfacer las necesidades (Avila Sacoto, Erazo Alvarez, Navaez Zurita, & Erazo Alvarez,
2019).

Las estrategias de marketing son un conjunto de acciones y planes disefiados para alcanzar los

objetivos comerciales de una empresa u organizacion. Estas estrategias buscan conocer las



20

necesidades del mercado y los clientes, y establecen las vias para conseguir los objetivos
planteados. El disefio correcto de las estrategias de marketing es esencial para el éxito a corto

y largo plazo de una empresa.
8.3.1.7.6. Implementacion del marketing

La seccion de implementacion del plan de marketing describe la forma como se ejecutara el
programa, para esto es necesario realizar algunas preguntas relacionadas con las estrategias de
marketing (Naranjo, 2020). En esta etapa incluye la implementacion de las estrategias de
producto, precio, promocion y distribucion, asi como el monitoreo y evaluacion del progreso
para asegurar que se estan alcanzando los objetivos previstos; al ser la implementacion es un
proceso continuo que requiere adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado y ajustar las

estrategias en consecuencia.

Es decir, se refiere al proceso de llevar a la practica las acciones y planes disefiados en la
estrategia de marketing. Incluye la asignacion de recursos, la asignacion de tareas y
responsabilidades, y la implementacion de medidas para asegurar que se estén cumpliendo los

objetivos establecidos en la estrategia.
8.3.1.7.7. Evaluacion y control

El control y la evaluacion son inherentes a las organizaciones e indispensables para su
funcionamiento, es decir, controlan el estado actual de un proyecto, proceso, producto o servicio
con el objetivo de tener una vision detallada de su estado, evaluarlo o buscar formas de

mejorarlo posteriormente. (Vieira, 2018)

Permite detallar como se evaluaran y controlaran los resultados del programa, incluye a su vez
establecer estandares de desempefio, evaluar el desempefio real al comparar con estos
estandares, y en caso de ser necesario, emprender acciones correctivas para reducir las

discrepancias entre el desempefio deseado y el real (Yejas, 2017).
8.3.2. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing, segin Garcia (2019) tratan de desarrollar ventajas competitivas
sostenibles en productos, mercados, recursos o capacidades, y deben ser percibidas como tales

por los clientes potenciales y permitir alcanzar los objetivos propuestos.
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En el mismo sentido, el disefio adecuado de las estrategias de marketing es esencial para el éxito
a corto y largo plazo de una empresa u organizacion, ya que establecen las vias a seguir para
alcanzar los objetivos comerciales. Estas estrategias buscan principalmente identificar las
necesidades actuales de la empresa y las de los miembros o posibles clientes en el mercado,
siendo este uno de los aspectos clave del marketing (Munuera Alemén & Rodriguez Escudero,
2020).

Las estrategias de comercializacion se las realiza en base al marketing mix, sin embargo, de
acorde a la evolucion que ha tenido el marketing, estas también han ido cambiando por lo que
se expone las estrategias del marketing mix tradicional (4P) y el marketing mix moderno (4C).

8.3.2.1. Marketing mix tradicional — 4P

El marketing mix se refiere al conjunto de acciones planificadas para promocionar y
comercializar una marca o producto en el mercado, siempre teniendo en cuenta las 4P's
(producto, precio, plaza y promocién) y con el objetivo de atraer y retener a los clientes al

satisfacer sus necesidades (Barredo, 2018)

Sin embargo, el marketing mix es una técnica clave y esencial para las empresas ya que les
permite establecer una presencia en su mercado objetivo y entender las necesidades de los
consumidores, con el fin de alcanzar sus objetivos empresariales (Garcia, 2019). Es decir, es
una herramienta valiosa ya que permite desarrollar estrategias para mejorar la empresa, sus
productos y ofertas, establecer precios competitivos en el mercado y promocionar y publicitar

adecuadamente los mismos.
8.3.2.1.1. Producto

El producto es un elemento clave en el marketing mix, es el "algo™ que se ofrece al mercado
con la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. Puede ser un objeto

fisico, un servicio, una persona, un lugar, una organizacién o una idea (Jacome, 2020).

Por lo que podemos decir que, es el elemento a través del cual cualquier tipo de organizacion
satisface las necesidades de los consumidores, en donde este elemento debe cumplir con las
expectativas de los clientes, considerandose que la diferenciacion es una parte fundamental que

debe considerarse por el director de marketing.
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8.3.2.1.2. Precio

Los precios de los productos forman parte del concierto del marketing-mix. Esto significa que
deben ir acorde con la categoria que deseamos otorgar a nuestro producto o servicio en relacion
a otros competidores (posicionamiento). También dependera del segmento de consumidores a
los que nos dirigimos. lIgualmente, quedara condicionado y condicionara todo lo relacionado

con la distribucion (Garcia, 2019).

El precio se refiere a la cantidad de dinero que un cliente esta dispuesto a pagar por un producto
0 servicio. Es un factor crucial en la toma de decisiones de compra de los clientes y puede
afectar significativamente el éxito de un producto o servicio en el mercado. Ademas, Barbosa
y Lombana (2018) establecen que el precio puede ser utilizado como una herramienta de

marketing para influir en la percepcién de calidad de un producto.

Los precios mas bajos pueden sugerir una calidad inferior, mientras que los precios mas altos
pueden sugerir una mayor calidad. Por lo tanto, es importante que el precio refleje
adecuadamente el valor que el producto ofrece al cliente y es importante considerar varios
factores al fijar precios, como los costos de produccion, la competencia, la demanda del

mercado, y los objetivos de la empresa.
8.3.2.1.3. Plaza

Se entiende como plaza el lugar fisico o area geografica en donde se va a distribuir, promocionar
y vender cierto producto o servicio, la cual es formada por una cadena distributiva por la que
estos llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los distintos tipos de establecimientos en

donde pueden ser adquiridos (Condamine, 2019).

También se la conoce como distribucién, y se refiere a como y dénde se distribuye un producto
0 servicio para llegar a los consumidores. Esto incluye el disefio de la red de distribucion, la
seleccién de los canales de distribucion, la negociacion con los intermediarios y el disefio de
las politicas de inventario (Giraldo, Ortiz Velasquez, & Castro, 2021). Por tales razones, es
importante elegir cuidadosamente los canales de distribucion, intermediarios y politicas de

inventario para maximizar la eficacia en la distribucion del producto o servicio.

En el mismo sentido, Giraldo et al. (2021) manifiestan que algunas de sus funciones:
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e Centralizan decisiones basicas de la comercializacion.

e Participan en la financiacién de los productos.

e Contribuyen a reducir costes en los productos debido a que facilitan almacenaje,
transporte, etc.

e Se convierten en una partida del activo para el fabricante.

e Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el mas adecuado.

e Tienen una gran informacion sobre el producto, competencia y mercado.
8.3.2.1.4. Promocion

Tiene como objetivos informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios
del producto, entre sus variables se consideran se considera la venta personal, la publicidad, las

relaciones pablicas, el marketing directo (Sarzosa, 2020).

Dependiendo del tiempo de la promocidn dependeran sus resultados seran diferentes porque
seran interpretados de manera distinta por los consumidores; los objetivos de las promociones
son delimitados y concretos. Se trata de lograr objetivos de corto plazo relativamente simples
de medir y evaluar, tales como un incremento en las ventas o la realizacion de una actividad

especifica por parte de los consumidores. (Sanchez, 2019)

En resumen, promocién es todo aquello que realizamos con el objetivo de promover nuestro
producto/servicio o marca forma parte de las politicas de impulsion, donde su preparacion
implica tomar decisiones sobre todos los aspectos de la mezcla de mercadeo.

8.3.2.2. Marketing mix moderno — 4C

Se refiere a una actualizacion o ampliacion del concepto tradicional del marketing mix, que
originalmente constaba de cuatro elementos: producto, precio, plaza (distribucion) y
promocion, cambiando el enfoque del marketing tradicional y centrandose en las necesidades

y deseos del cliente (Mera, Baidal, Malave Moreira, & Vera Huayamave, 2022).

e Cliente: Se refiere a quién es el cliente y qué necesidades y deseos tiene. Es importante
entender quién es el cliente objetivo y como satisfacer sus necesidades.
e Costo: Se refiere al precio del producto o servicio y cdmo se relaciona con el valor que

el cliente percibe. El precio debe ser competitivo y justo para el cliente.
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e Conveniencia: Se refiere a como se hace fécil para el cliente comprar y usar el producto
0 servicio. Esto incluye la disponibilidad del producto, la facilidad de compra y la
comodidad de uso.

e Comunicacion: Se refiere a como se promociona y se comunica el producto o servicio

al cliente. La comunicacion debe ser clara, consistente y relevante para el cliente.

Las 4 C del marketing van a tener siempre relaciéon con el cliente debido a que, las
organizaciones utilizan esta herramienta considerando como punto de partida al cliente para de
este modo reforzar sus estrategias que los ayuden a lograr establecerse en el mercado, es
importante conocer al cliente para de este modo poder llegar a influenciar en la decision de
compra o la adquisicion del servicio que se ofrezca y como se llega de manera emocional a sus
necesidades y como se pretende satisfacerlas y de este modo llegar a fidelizar a nuestro cliente
potencial (Terry Acuiia, 2022).

En resumen, las 4C del marketing tiene un enfoque centrado en el cliente, que se enfoca en
satisfacer las necesidades y deseos del cliente a través de un precio justo, una conveniencia en

la compra y uso del producto y una comunicacion clara y relevante.
8.3.2.2.1. Consumidor

Dado que una de las metas fundamentales de la empresa es la venta, es vital comprender las
necesidades del cliente para ponerlas en el centro de la estrategia de la empresa. El
conocimiento de los gustos, preferencias e intereses del cliente es esencial para desarrollar una
estrategia efectiva. Ademas, se da prioridad al cliente sobre el producto, lo que permite que la
satisfaccion del cliente no se limite solo a la calidad del producto, sino que también se extienda
a niveles de lealtad y fidelidad (Terry Acufia, 2022).

Se refiere a quién es el cliente y qué necesidades y deseos tiene, ademas de que es importante
entender a quién va dirigido el producto o servicio y cémo satisfacer sus necesidades. El
conocer al cliente es objetivo esencial para desarrollar una estrategia de marketing efectiva,
ademas que se necesita tener en cuenta los segmentos de mercado, las caracteristicas
demogréficas, geograficas y psicograficas, entre otros factores, para poder entender al cliente

de manera profunda y poder ofrecerle un producto o servicio que se adapte a sus necesidades.
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8.3.2.2.2. Costo

Este se relaciona con saber cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por el valor del producto
que adquieren, es decir, el precio ya no es la unica variable determinante en la eleccion, las
personas ahora consideran el costo beneficio que representa la decisién de compra de un
producto (Terry Acufia, 2022).

Se refiere al precio del producto o servicio y cémo se relaciona con el valor que el cliente
percibe, en donde el precio debe ser competitivo y justo para el cliente. Es importante tener en
cuenta los costos de produccion, los precios de la competencia, y la percepcion del valor del

cliente para establecer un precio adecuado.
8.3.2.2.3. Convivencia

Consiste en determinar el lugar en el que se encuentra el publico objetivo, investigar sus habitos
de compra y buscar facilitar el proceso, ya que, el consumidor adquiere los productos que le
resulten mas comodos y accesibles; por ello se debe tomar en cuenta factores como, mas réapido,

menos complejo, mas accesible y eficaz (Terry Acufia, 2022).

La convivencia hace mencion a como se hace facil para el cliente comprar y usar el producto o
servicio. Esto incluye la disponibilidad del producto, la facilidad de compra y la comodidad de
uso. Es importante asegurar que el producto esté disponible en los lugares donde el cliente lo

busque, que el proceso de compra sea sencillo y que el producto sea facil de usar.
8.3.2.2.4. Comunicacion

Tiene como propdsito hacer llegar un mensaje claro, evitando aspectos de ambiguedad, y que
tenga el objetivo de persuadir y convencer al cliente; es importante que los medios a través de
los cuales se establezca comunicacion con el cliente estén correctamente definidos, ya que de
esta manera la comunicacion es efectiva y representa satisfaccion para este. (Terry Acufia,
2022) .

Va relacionado de cdmo se promociona y se comunica el producto o servicio al cliente. La
comunicacion debe ser clara, consistente y relevante para el cliente, siendo importante

establecer una estrategia de comunicacion efectiva para llegar al publico objetivo y generar
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interés en el producto o servicio. ademas de los canales de comunicacion, el mensaje, el tono y

la frecuencia de la comunicacion.
8.3.2.3. Comercializacién

La comercializacion es el proceso de venta de un producto mediante la implementacion de
acciones y estrategias por parte de las empresas. Ha evolucionado desde el trueque en la
antigiiedad hasta incluir métodos modernos como el comercio electronico y el uso de tarjetas
de crédito para pagos a distancia. El objetivo principal de la comercializacion es llegar al
consumidor final y ofrecerle una experiencia de compra coémoda y eficiente (Espejo & Fischer,
2017).

La comercializacién no solo se trata de vender un producto, sino de identificar las necesidades
y expectativas de los consumidores y crear una oferta que satisfaga estas demandas. Por lo
tanto, la funcion del area comercial se convierte en clave para el desarrollo de la empresa, ya
que se encarga de buscar y utilizar las mejores vias de distribucién para llegar al mercado vy,

finalmente, al consumidor final.
8.3.2.4. Comercializacion de productos y servicios

La comercializacion de productos y servicios se refiere al proceso de promocién, distribucion
y venta de bienes y servicios a los consumidores o clientes. Se trata de una estrategia integral
qgue comprende la identificacion de las necesidades y deseos de los consumidores, la creacion
de productos y servicios que satisfagan estas demandas, la promocion de los mismos a través
de diferentes canales de marketing y la distribucion de los productos y servicios a través de una
red de puntos de venta. La comercializacidn de productos y servicios es un componente clave
de la gestion empresarial, ya que es responsable de generar ingresos y aumentar las ventas
(Espejo & Fischer, 2017).

8.3.2.5. Canales de comercializacion

Los canales de comercializacion se refieren a las diferentes vias o medios a través de los cuales
los productos o servicios de una empresa llegan a los consumidores. Estos canales hijo
fundamentales para la distribucion y venta de productos, y pueden variar segun el tipo de
producto, el mercado objetivo y la estrategia de la empresa. A continuacion, se presentan

algunos ejemplos comunes de canales de comercializacion:
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a) Venta directa: En este canal, la empresa vende sus productos o servicios directamente a
los consumidores pecado intermediarios. Puede realizarse a través de una tienda fisica
de la propiedad de la empresa, un sitio web de comercio electrénico o ventas personales
directas. Es comin en pequefias empresas y empresas que venden productos
especializados o de alto valor.

b) Distribuidores o mayoristas: Estos canales implican la venta de productos a través de
intermediarios mayoristas o distribuidores. Los mayoristas compran productos de un
granel a los fabricantes y luego los venden una minoristas o revendedores. Esto permite
llegar a un mayor nimero de puntos de ventay llegar a clientes en diferentes ubicaciones
geogréficas.

¢) Minoristas: Los minoristas son empresas que compran productos a los fabricantes o
mayoristas y los venden directamente a los consumidores. Pueden ser tiendas fisicas,
tiendas en linea, grandes almacenes, supermercados, entre otros. Los minoristas
proporcionan conveniencia y acceso directo a los consumidores finales.

d) Franquicias: En este modelo, una empresa permite a los emprendedores comprar una
licencia para operar un negocio bajo su marca y utilizando sus productos o servicios. La
empresa matriz proporciona el apoyo y la estructura necesarios, y recibe regalias o
comisiones de un cambio. Las franquicias permiten una expansion rapida y amplia de
una marca.

e) Venta en linea: Los canales de comercializacion en linea se han vuelto cada vez mas
populares. Esto implica la venta de productos o servicios a través de sitios web de
comercio electrdnico, plataformas de mercado en linea, redes sociales u otros canales
digitales. La venta en linea ofrece una amplia cobertura y la posibilidad de llegar a
consumidores en todo el mundo.

f) Venta a través de agentes o representantes: Algunas empresas utilizan agentes o
representantes de ventas independientes para promocionar y vender sus productos en
areas geograficas especificas o segmentos de mercado particulares. Estos agentes actan

en nombre de la empresa y reciben comisiones por las ventas realizadas.

Estos son solo algunos ejemplos de canales de comercializacion. Las empresas pueden utilizar
una combinacion de estos canales o desarrollar canales personalizados segun sus necesidades y
objetivos comerciales. La eleccion de los canales de comercializacion adecuados es
fundamental para alcanzar a los consumidores de manera efectiva y maximizar las

oportunidades de venta.
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8.3.3. Ventas

Las ventas se refieren al proceso de intercambio de bienes o servicios por dinero o algln otro

valor acordado entre un vendedor y un comprador. Es una parte fundamental de la actividad

empresarial y se lleva a cabo en diversos sectores y tipos de empresas.

La importancia de las ventas radica en varios aspectos:

a)

b)

d)

f)

Generacion de ingresos: Las ventas son la principal fuente de ingresos para la mayoria
de las empresas. El éxito en las ventas determinacion de la capacidad de una empresa
para generar ingresos y mantenerse en funcionamiento. Las ventas efectivas, una
empresa no puede cubrir sus costos y obtener ganancias.

Crecimiento empresarial: Las ventas exitosas permiten el crecimiento y la expansion de
una empresa. Una medida que las ventas aumentan, la empresa puede invertir en nuevos
productos, expandirse a nuevos mercados, contratar mas personal y mejorar sus
operaciones. Las ventas son un indicador clave del rendimiento y el crecimiento de una
empresa.

Satisfaccion de los clientes: a través de las ventas, las empresas tienen la oportunidad
de satisfacer las necesidades y deseos de los clientes. Las ventas exitosas implican
ofrecer productos o servicios de calidad que cumplan con las expectativas de los clientes
y les brinden valor. La satisfaccion del cliente es crucial para construir relaciones
duraderas y fomentar la lealtad hacia la marca.

Competitividad en el mercado: Las ventas efectivas ayudan a una empresa a un
destacarse en un mercado competitivo. Una estrategia de ventas sélida, que incluya
tacticas de marketing efectivas, puede diferenciar a una empresa de sus competidores y
captar la atencion de los clientes. Una empresa con un enfoque exitoso en las ventas
tiene una ventaja competitiva. en el mercado.

Retroalimentacion del mercado: a través de las interacciones de ventas, las empresas
obtienen informacion valiosa sobre el mercado y los clientes. Las ventas brindan la
oportunidad de recopilar comentarios, comprender las necesidades cambiantes de los
clientes, detectar nuevas tendencias y realizar ajustes en los productos, servicios o
estrategias de marketing en consecuencia. Esta retroalimentacion ayuda a mejorar y
mantener la relevancia en el mercado.

Establecimiento de relaciones comerciales: Las ventas no solo se centran en la

transaccion en si, sino también en la construccién de relaciones comerciales a largo
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plazo. Las ventas exitosas implican establecer conexiones sélidas con los clientes,
desarrollar confianza mutua y mantener una comunicacion efectiva. Estas relaciones
comerciales pueden resultar en ventas repetidas, referencias de clientes y asociaciones

comerciales beneficiosas (Vazquez, 2021).

Las ventas son esenciales para el éxito y la sostenibilidad de una empresa. No solo generan
ingresos, sino que también permiten el crecimiento, satisfacen a los clientes, brindan ventajas

competitivas y proporcionan informacion valiosa sobre el mercado.
8.3.4. Microempresa

Una microempresa es un tipo de pequefia empresa que tiene un nimero limitado de empleados
y un volumen de ventas y activos relativamente bajo. Estas empresas son propiedad de una o

pocas personas y suelen ser familiares o tener una estructura empresarial simple.

Las microempresas pueden ser de cualquier tipo, incluyendo servicios, comercio o
manufactura, y a menudo se enfocan en nichos de mercado especificos. Debido a su tamafio y
escala limitada, las microempresas a menudo tienen un impacto econdmico local significativo
y pueden ser importantes proveedores de empleo en comunidades pequefias y rurales (Beltran
& Sabogal, 2021).

8.3.4.1. Importancia

Una microempresa es una pequefia unidad de negocio que emplea de las naciones unidas
namero reducido de personas y tiene ingresos limitados en comparacion con las empresas de
mayor tamarfio. Por lo general, las microempresas hijo operadas por un solo propietario o por

un grupo reducido de socios y se caracterizan por tener una estructura organizativa simple.
La importancia de las microempresas segun Terry, (2022) radica en varios aspectos:

a) Generacion de empleo: Las microempresas hijo una fuente importante de empleo en
muchas economias. Al proporcionar oportunidades laborales a nivel local, contribuyen
a un reducir el desempleo y mejorar las condiciones econémicas de la comunidad.

b) Impulso de la economia local: Las microempresas desempefian un papel crucial en la

economia local. Al ofrecer bienes y servicios, contribuyen al desarrollo econémico y al
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crecimiento de la comunidad. Ademaés, pueden fomentar la competencia y la
diversificacion en el mercado, lo que beneficia a los consumidores.

c) Fomento del emprendimiento: Las microempresas ofrecen una plataforma para que los
emprendedores pongan en practica sus ideas y conviertan sus suefios empresariales en
realidad. Promueven la creatividad, la innovacion y la iniciativa empresarial, lo que a
su vez puede impulsar el progreso y el desarrollo econdémico a largo plazo.

d) Flexibilidad y adaptabilidad: Las microempresas tienen la capacidad de adaptarse
rapidamente a los cambios en el entorno empresarial. Al ser estructuras organizativas
pequefas y agiles, pueden responder mas rapidamente a las demandas del mercado y
ajustar sus operaciones en consecuencia.

e) Desarrollo de habilidades empresariales: Las microempresas brindan a los propietarios
y a los empleados la oportunidad de desarrollar y fortalecer sus habilidades
empresariales. Desde la gestion financiera de hasta el marketing y la atencion al cliente,
los miembros del equipo de una microempresa tienen la oportunidad de adquirir
experiencia y conocimientos valiosos en diversos aspectos de la administracion
empresarial.

f) Promocién de la inclusion social: Las microempresas a menudo hijo creadas por
emprendedores locales que conocen las necesidades y la cultura de su comunidad. Esto
puede ayudar a promover la inclusion social y la cohesién comunitaria, ya que las
microempresas suelen estar arraigadas en sus entornos locales y pueden contribuir al

desarrollo sostenible de las comunidades.

En resumen, las microempresas desempefian un papel fundamental en la economia y la
sociedad. Generan empleo, impulsan la economia local, fomentan el espiritu empresarial,
promueven la flexibilidad y el desarrollo de habilidades empresariales, y contribuyen a la

inclusion social.
8.3.4.2. Clasificacion

Las microempresas se clasifican cominmente en funcion de su tamafio y sector de actividad. A

continuacion, segun (Tunal, 2020) se presentan algunas clasificaciones comunes:
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Segun el numero de empleados:

e Microempresa familiar: Aquella en la que la mayoria de los empleados hijo de
miembros de la misma familia.
e Microempresa individual: Operada por un solo propietario que asume la responsabilidad

total del negocio.
Segun el sector de actividad:

e Microempresas comerciales: Se dedican a la compra y venta de productos o servicios.
e Microempresas manufactureras: Producen bienes a partir de materias primas o
componentes.

e Microempresas de servicios: Brindan servicios profesionales o de asistencia.
Segun el enfoque empresarial:

e Microempresas tradicionales: Aquellas que se dedican de una a actividades econémicas
tradicionales, como la agricultura, la artesania o el comercio local.

e Microempresas tecnolégicas: Empresas que se enfocan en la aplicacion y desarrollo de
tecnologia en sus productos o servicios.

e Microempresas sociales: Organizaciones con un enfoque en la solucion de problemas

sociales o ambientales, utilizando modelos de negocio sostenibles.

Es importante tener en cuenta que estas clasificaciones pueden variar segun el pais o la
region, ya que pueden existir diferencias en los criterios de clasificacion utilizados. Ademas,
las caracteristicas especificas de una microempresa pueden determinar su clasificacion en un

sector especifico, como la alimentacion, la moda, la consultoria, entre otros.
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9. PREGUNTAS CIENTIFICAS

¢ Cual es el diagndstico de la situacion interna y externa de las ventas de la microempresa

Postres Valencia?

El diagndstico revela que las ventas de Postres Valencia estan influenciadas por factores
internos como la calidad de los productos, la eficiencia en la entrega y la satisfaccion del cliente.
Ademas, factores externos como la competencia, las tendencias del mercado y las preferencias

del consumidor también afectan las ventas.

¢ Cual fue el comportamiento de las ventas en el periodo comprendido entre el 2021y 2022

en la microempresa Postres Valencia?

El anélisis del comportamiento de las ventas revela una tendencia significativa durante el
periodo de 2021 a 2022. En términos generales, la empresa experimentd un aumento
considerable en su utilidad neta, que se tradujo en un incremento del 128% en comparacion con
el afio anterior, 2021. Este crecimiento sugiere una mejora sustancial en la eficiencia operativa
y la rentabilidad de la empresa durante este periodo. Un aspecto destacado dentro de este
andlisis es el aumento en las ventas durante el afio 2022. Las cifras indican un incremento del
81% en las ventas en comparacion con el afio anterior. Este aumento en la facturacion refleja
una mayor demanda de los productos o servicios de la empresa, relacionado con diversas
estrategias de marketing y ventas implementadas en ese periodo. Sin embargo, es importante
tener en cuenta que este aumento en las ventas también se asocié con un incremento en los
costos de venta. Los costos de venta experimentaron un aumento del 112% en relacion al
periodo base, 2021. Este aumento puede deberse a varios factores, como un incremento en los
costos de produccion, materias primas mas caras o incluso cambios en las estructuras de precios

de los proveedores.

¢Como se pueden disefiar estrategias de marketing para impulsar el incremento de las

ventas en la microempresa Postres Valencia?

Las estrategias de marketing se pueden disefiar mediante el desarrollo de una propuesta de valor
unica, la identificacion y segmentacion de mercado objetivo, la creacién de camparias de
marketing efectivas, la mejora de la presencia en linea y la colaboracion con socios estratégicos
para aumentar la visibilidad y el alcance de la microempresa, lo que repercute en un aumento

en las ventas de la misma.
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10. METODOLOGIAS Y DISENO NO EXPERIMENTAL
10.1. Tipo de investigacion

10.1.1. Investigacion bibliografica

La investigacion bibliografica consiste en revisar fuentes escritas, como libros, articulos
cientificos, tesis, etc., con el objetivo de recopilar informacion relevante sobre un tema
especifico. Esta técnica se emplea para establecer una base de conocimiento y para formular un
marco tedrico solido para futuras investigaciones mas a fondo (Hernandez Sampieri &
Mendoza, 2018).

10.1.2. Investigacion de campo

Se la define como aquella que se aplica extrayendo datos e informaciones directamente de la
realidad a través del uso de técnicas de recoleccion con el fin de dar respuesta a alguna situacion

o0 problema planteado previamente (Martinez, 2019).

La investigacion de campo se lo realizo durante la aplicacién de la entrevista y recopilacién de
informacidn sobre el diagnostico situacional fue necesario ir al lugar de los hechos, es decir a
la microempresa Postres Valencia con el objetivo de conocer identificar aquellos factores que
afectan negativamente a la microempresa ocasionandolo que tenga un bajo volumen de ventas

conllevando a que no tenga un posicionamiento dentro del mercado.
10.1.3. Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva es un tipo de investigacion que se utilizd para describir las
caracteristicas de un grupo o poblacion en particular. Esta investigacion busca describir los
hechos tal como ocurren, sin intentar explicar por qué ocurren o establecer relaciones causales.
La investigacion descriptiva se utiliza para describir los patrones y tendencias en una poblacién,
para identificar problemas especificos y para ayudar a formular hipotesis para futuras

investigaciones (Perez, Perez, & Seca, 2020).

Al ser aplicada, ofrecié una alternativa de solucion a una problematica detectada, mediante la
insercion de los conocimientos adquiridos en las aulas, los cuales redundaron en beneficio para

el desarrollo institucional y nivel de ventas de esta importante microempresa de Valencia.
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10.2. Métodos de investigacion
10.2.1. Método deductivo

El método deductivo es una técnica de razonamiento que comienza con premisas generales y
Ilega a conclusiones especificas. Es un proceso légico que parte de una idea general y la reduce
hasta llegar a conclusiones més precisas y detalladas (Monroy y Nava, 2018).

Se empled para la obtencion de conclusiones generales del diagndstico situacional y las
conclusiones generales de la propuesta del plan estratégico de marketing para mejorar el nivel
de ventas y la deduccion de como estas incidieron en el nivel de ventas en la microempresa

Postres Valencia.
10.2.2. Método analitico

Es un enfoque que se utiliza para descomponer un problema o fendmeno en partes mas
pequefias y analizarlas por separado. Este enfoque permite a los investigadores ver las partes
individuales de un todo para entender mejor el todo en si (Monroy & Nava, 2018).

Para el desarrollo de la investigacion fue necesario el uso del método analitico puesto que cada
uno de los procedimientos conllevo efectuar un analisis minucioso de la informacién del
contenido del plan estratégico de marketing en la microempresa Postres Valencia, con la
finalidad de proporcionar una herramienta confiable y eficaz que se adaptd a las necesidades

reales del negocio

10.3. Técnicas e instrumentos de investigacion
10.3.1. Técnica
10.3.1.1. Entrevista

La entrevista es una técnica de investigacion en la que se recopila informacion mediante un
didlogo estructurado o no estructurado entre un investigador y una o varias personas

seleccionadas previamente (Hernandez Sampieri y Mendoza, 2018).

Se aplicé una entrevista a la propietaria de la microempresa con el prop6sito de diagnosticar la
situacion actual sobre el nivel de ventas el cuales permiti6 plantear las respectivas estrategias

de marketing los cuales contribuyeron a mejorar las ventas en Postres Valencia.
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10.3.1.2. Encuesta

La encuesta es una técnica de investigacion en la que se recopila informacién mediante
preguntas estructuradas o semi-estructuradas que se hacen a un grupo de personas seleccionadas

previamente (Herndndez Sampieri y Mendoza, 2018).

Para el tema de investigacion se recurrié a la encuesta como elemento de recopilacion de
informacion para proporcionar la secuencia a la investigacion y fue aplicada a la muestra

obtenida del total de la poblacién del cantén Valencia.

10.3.2. Instrumentos
10.3.2.1. Cuestionario

Un cuestionario de encuesta suele estar compuesto por una serie de preguntas cerradas, abiertas
o de opcion mdltiple, disefiadas para recopilar informacion sobre un tema especifico. Las
preguntas pueden ser de diferentes tipos, como preguntas de si 0 no, escalas de opinion,
preguntas abiertas, entre otras (Perez, Perez, & Seca, 2020).

Con el propésito de conocer sobre el desarrollo como empresa y su incidencia en el nivel de
ventas de la empresa se disefid una ficha de entrevista dirigida al propietario que permitio
recopilar informacion relevante que facilitdé determinar el diagnostico situacional. Ademas, se

elaboro cuestionario de encuesta dirigido a la ciudadania del canton Valencia

10.4. Poblacion y muestra
10.4.1. Poblacion

Una vez definido el esquema de investigacion a seguir, se considera determinar la poblacién
objeto de estudio en este proyecto, la cual se considerara la poblacion de 54636 habitantes del
canton Valencia, para ello contamos con una respectiva formula de muestra con la Unica

finalidad de sacar el resultado un numero especifico de las personas encuestadas.
10.4.2. Muestra

Para llegar a obtener el tamafio de la muestra se aplicé la formula convencional en este caso en
la presente investigacion hay que tener en cuenta que es importante determinar el numero
especifico de participantes el cual sera necesario con la finalidad de obtener los objetivos

planteados desde el principio.
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Para obtener el nimero representativos de los clientes de la microempresa se considera el
tamafio de la muestra, la poblaciédn total y error (muestra con un 95% de confianza, utilizando

la siguiente formula.

~ N
"N -D+1

Donde:

M=Tamarfio de muestra

N= Poblacién a investigar= 54636

E= indice de error maximo admisible=0,05

Desarrollo de la formula

54636
"= 0,052 (54636 — 1) + 1
~ 54636
(0,0025) (54635) + 1
54636
137,59
n =397

n
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11. ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS
11.1. Resultados de las encuestas dirigidas a los clientes de la microempresa “Postres

Valencia”
Pregunta 1. ; Dénde acostumbra a comprar sus postres y pasteles con mayor frecuencia?
Tabla 4.

Compra de postres y pasteles

Rango Frecuencia Porcentaje
Reposteria 190 47,86%
Mercado 50 12,59%
Ventas Ambulatoria 45 11,34%
Otros 112 28,21%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia
Gréfico 2.
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47,86%; 190

o/
200 12,59%; 50 11.34%; 45 o212 112
100 p

Reposteria Mercado Ventas Otros
Ambulatoria

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia
Analisis e Interpretacion

Después de recopilar y tabular los datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la
microempresa, se determind que el 47,86% de las personas manifestaron que prefieren comprar
sus postres y pasteles en una reposteria, un 12,59%, respondieron que compran en el mercado,
11,34% ventas ambulantes, 28,21% otros. Lo que nos quiere decir que aproximadamente la
mitad de los clientes prefieren realizar sus compras de pasteles de forma directa en una

reposteria dejando a un lado lo que son las ventas ambulantes y la compra en el mercado.
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Pregunta 2. ;Cuantos dias a la semana compra usted en la microempresa “Postres Valencia”?

Tabla 5.

Dia de compra

Rango Frecuencia Porcentaje
1-2 Dias 60 15,11%
3-4 Dias 45 11,34%
5-6 Dias 170 42,82%
7 veces a mas dias 122 30,73%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia
Gréfico 3.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Analisis e Interpretacion

Obtenidas las respuestas correspondientes, se declara que el 42,82% compra de 5 a 6 dias por

semana en la microempresa Postres Valencia, mientras que el 30,73% compra 7 veces a mas

dias, el 15,11% 1 a 2 dias, un 11,34% 3 a 4 dias, observando un mayor porcentaje que compran

de 5 a 6 dias en la microempresa. La frecuencia de compra de postres y pasteles se da entre los

5 a 6 dias o estimando a una vez por semana, no obstante, es necesario mencionar que la

frecuencia de compra se da a un tiempo mayor a una semana.



Pregunta 3. ; De qué precio compra usted los postres y pasteles?
Tabla 6.

Precio de compra

Rango Frecuencia Porcentaje
2 dolares 180 45,34%
2,50 dolares 160 40,30%
3 dolares 35 8,82%
7 dolares en adelante 22 5,54%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Grafico 4.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Analisis e Interpretacion

De las encuestas aplicadas a los clientes se obtuvo que el 45,34 % afirma que compran postres
de $2, con un 40,30% $2,50, el 8,82% $3, 5,54% 7 dolares. Basandonos en los resultados de la

encuesta se puede evidenciar que existe favoritismos para aquellos postres cuyo precio rodea

los $2 y $2.50, En contra parte, existe una minima de clientes cuyo valor a cancelar por los

postres y pasteles supera los $7.
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Pregunta 4. ;Qué criterio considera usted a comprar en la microempresa “Postres Valencia”?

Tabla 7.

Criterio de compra

Rango Frecuencia Porcentaje
Precio 80 20,15%
Calidad 185 46,60%
Atencidn 75 18,89%
Sabor 57 14,36%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia
Gréfico 5.

Criterio de compra
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Analisis e Interpretacion

Segun las respuestas de la encuesta aplicada se obtuvo que el 46,60% afirman que compran en
la microempresa Postres valencia por la calidad de producto, un 20,15% por la atencion, el
18,89% precio, 14,36% sabor. Se determina que el maximo porcentaje de clientes compran en
la reposteria por la calidad de producto que ofrece dicha microempresa. Lo que indica que la
mayoria del cliente se fijan en la calidad de los productos antes de realizar algin compra o

adquisicion.
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Pregunta 5. ;| De qué forma se enter6 de la existencia de la microempresa “Postres Valencia”?

Tabla 8.

Conocimiento de la microempresa

Rango Frecuencia Porcentaje
Volantes 60 15,11%
Radio 25 6,30%
Redes Sociales 190 47,86%
Recomendaciones 122 30,73%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia
Gréfico 6.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Analisis e Interpretacion

Realizada la encuesta de la correspondiente pregunta se obtuvo que el 47,86% se enter6 de la

existencia de la microempresa por redes sociales, las 30,73% recomendaciones, un 15,11%

volantes, 6,30% radio comprobando que las redes sociales son la fuente donde los clientes se

enteraron de la existencia de la microempresa. Indicando que el manejo de las redes sociales es

una excelente opcion para dar a conocer la empresa a nuevos posibles clientes, ademas que las

recomendaciones personales también juegan un papel importante.
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Pregunta 6. ;Como calificaria la atencion brindada en la microempresa ‘“Postres Valencia”?

Tabla 9.

Atencién brindada

Rango Frecuencia Porcentaje
Buena 170 42,82%
Regular 90 22,67%
Mala 60 15,11%
Excelente 77 19,40%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia
Gréfico 7.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Analisis e Interpretacion

Aplicada las encuestas a los clientes de la microempresa “Postres Valencia” que el 42,82%

califican que la atencién es muy buena, con el 22,67% la califican que la atencion a los clientes

es regular, 19,40 se obtiene que la atencion es mala y 15,11 que la atencién al cliente es

excelente. Se determina que la atencidn al cliente en la microempresa es buena con el porcentaje

de 42,82%. Indicando que la atencion a la cliente brindada por la microempresa “Postres

Valencia” es buena, lo que garantiza que el cliente tenga una atencion personalizada de esta

manera se cuide a los clientes.



Pregunta 7. (En qué aspecto

Valencia™?

Tabla 10.

Sugerencias de mejora

43

cree usted que debe mejor en la microempresa “Postres

Rango

Frecuencia Porcentaje

Atencion al cliente
Variedad de producto
Calidad de producto
Promocion

Total

100 25,19%
85 21,41%
180 45,34%
32 8,06%

397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia

Gréfico 8.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia

Analisis e Interpretacion

Realizada la correspondiente pregunta a los clientes de la microempresa obtuvimos que el

45,34% con concuerda que se debe mejorar la variedad de producto, 25,19% atencion al cliente,

21,41% calidad de producto y % la promocién. En base a los resultados, se puede decir que la

mayor sugerencia de los clientes es mejorar en la calidad del producto, seguido de la atencién

al cliente y por la variedad del producto, siendo estos aspectos necesarios para poder lograr la

fidelizacion del cliente.



Pregunta 8. ; Al comprar en la microempresa "Postres Valencia™ encuentra buenas

promociones?

Tabla 11.

Sugerencias de mejora

Rango Frecuencia Porcentaje
2 x 1 fines de semana 110 27,71%
Martes loco si compra un postre el segundo es gratis 55 13,85%
15% de Descuento en todos los pasteles grandes 80 20,15%
Por la compra de tres postres Ilévate uno gratis 152 38,29%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Grafico 9.
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Analisis e Interpretacion

44

Realizada la correspondiente pregunta a los clientes de la microempresa obtuvimos que el

45,34% con concuerda que se debe mejorar la variedad de producto, 25,19% atencion al cliente,

21,41% calidad de producto y % la promocion. Segun los datos de la encuesta realizada, los

clientes prefieren promociones como por la compra de tres postres llévate uno gratis, seguido

de 2 x 1solo fines de semana y el 15% de descuento en todos los pasteles grandes.
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Pregunta 9. (Al comprar en la microempresa "Postres Valencia" encuentra buenos precios”?

Tabla 12.

Buenos precios

Rango Frecuencia Porcentaje
$1,50 81 20,40%
$2,00 65 16,37%
$3,00 185 46,60%
$7 en adelante 66 16,62%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacion propia

Grafico 10.
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Anélisis e Interpretacion

Una vez realizada la encuesta a los clientes de la microempresa, un 46,60% optan por comprar
postres de $3, 20,40% $15 hasta $25, 16,62% de $2 y 16,37% de $1,50. La percepcion de

precios por parte de los clientes de la microempresa “Postres Valencia” es regular, considerando

el precio de $3 como promedio de los distintos productos que ofrece la microempresa al publico

en general.
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Pregunta 10. ¢ Considera usted que la microempresa "Postres Valencia" deberia ofrecer mayor
variedad de productos?
Tabla 13.

Variedad de productos

Rango Frecuencia Porcentaje
Postres de frutilla 87 21,91%
Torta mojada de chocolate 180 45,34%
Tres leches 90 22,67%
Tres leches de oreo 40 10,08%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia
Gréfico 11.
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia
Analisis e Interpretacion

Segun la encuesta realizada a los clientes de la microempresa, que un 45,34% los clientes
consumiran torta mojada de chocolate, el 22,67% tres leches, con el 21,91% postre de frutilla
y 10,08% el de tres leches de oreo. Al momento de realizar esta pregunta se tuvo la intencién
de conocer que otros productos puede agradarle a los clientes de la microempresa teniendo
sugerencias por parte de los mismos en la integracion de nuevos productos, tales como Torta

mojada de chocolate, tres leches y postres de frutilla.
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Pregunta 11. ;Recomendaria usted la microempresa ‘“Postres Valencia"?
Tabla 14.

Recomendacion de la microempresa

Rango Frecuencia Porcentaje
Si 300 75,57%
No 97 24,43%
Total 397 100,00%

Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia

Gréfico 12.

Recomendacion de la microempresa
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Nota. Fuente Clientes de la microempresa elaboracion realizacidn propia
Anélisis e Interpretacion

Realizada la correspondiente pregunta a los clientes de la microempresa obtuvimos que el
45,34% con concuerda que se debe mejorar la variedad de producto, 25,19% atencion al cliente,
21,41% calidad de producto y % la promocidon. Se tiene la percepcion de que los clientes
actuales de la microempresa “Postres Valencia” recomendaria a otras personas, de esta manera

se pueda llegar a mas personas lo que influye en el volumen de ventas que esta tenga.



48

11.2. Conclusion de la encuesta aplicadas.

En base a la encuesta aplicada a la poblacion del canton Valencia se aprecia que, los clientes
prefieren realizar sus compras de pasteles de forma directa en una reposteria dejando a un lado
lo que son las ventas ambulantes y la compra en el mercado, por otro lado se tiene que la
frecuencia de compra de postres y pasteles se da entre los 5 a 6 dias o estimando a una vez por
semana, asi mismo consideran gue el manejo de las redes sociales es una excelente opcion para
dar a conocer la empresa a nuevos posibles clientes, ademas que las recomendaciones

personales también juegan un papel importante.

Por otra parte, la mayoria de los clientes se fijan en la calidad de los productos antes de realizar
algun compra o adquisicién, la atencion a la cliente brindada por la microempresa “Postres
Valencia” es buena, lo que garantiza que el cliente tenga una atencion personalizada, asi mismo
los clientes prefieren promociones como por la compra de tres postres llévate uno gratis y la

mayor sugerencia que tienen es mejorar en la calidad del producto,

La percepcion de precios por parte de los clientes de la microempresa “Postres Valencia” es
regular, considerando el precio de $3 como promedio de los distintos productos que ofrece la
microempresa al publico en general, por otra parte se pudo conocer que otros productos puede
agradarle a los clientes de la microempresa teniendo sugerencias por parte de los mismos en la
integracién de nuevos productos, tales como Torta mojada de chocolate, tres leches y postres
de frutilla, de manera general se tiene la percepcion de que los clientes actuales de la
microempresa “Postres Valencia” recomendaria a otras personas, de esta manera se pueda llegar

a mas personas lo que influye en el volumen de ventas gque esta tenga.
11.3. Recomendaciones

Diversificar los canales de venta: a pesar de que los clientes prefieren comprar directamente en
la reposteria, no se deben descartar otras opciones de venta, como las ventas ambulantes y la
presencia en mercados. La microempresa "Postres Valencia" podria aprovechar estas

oportunidades para llegar a mas clientes potenciales y aumentar su alcance en el mercado.

Fortalecer la presencia en redes sociales: Dado que los clientes consideran que las redes sociales
son una excelente opcion para dar a conocer la empresa, es importante que "Postres Valencia"
invierta en su estrategia de redes sociales. Podrian mejorar su presencia en plataformas como

Facebook e Instagram, compartiendo contenido atractivo sobre sus productos y promociones.
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Mejorar la calidad del producto: La calidad del producto es un factor clave para los clientes
antes de realizar una compra. "Postres Valencia" debe enfocarse en mejorar la calidad de sus
pasteles y postres para garantizar la satisfaccion del cliente y fomentar recomendaciones

positivas. Esto puede lograrse a través de la seleccion de ingredientes frescos y de alta calidad,

asi como manteniendo altos estandares de produccion y presentacion.

11.4. Entrevista aplicada a la propietaria del sitio.

Tabla 15.

Entrevista aplicada a la propietaria

Pregunta

Respuesta

Analisis

1. Tiene conocimientos sobre
el Marketing?

Si, tengo una idea clara de lo
que es el marketing y lo
importante que es su suso
para el progreso de los
negocios actualmente.

2. Conoce sobre las

estrategias de marketing?

Si, son alternativas que uno
implementa con la finalidad
de mejor las ventas de mi
negocio, sin embargo, las que
he utilizado hasta ahora no
han tenido el impacto
deseado en las ventas.

3. Considera necesaria la
implementacién de
estrategias de marketing en
Su empresa?

Si, considero que si, debido a
que actualmente escucho que
muchas de las empresas
implementan este tipo de
estrategias, sin embargo, a
veces debido a los altos
costos que conlleva hacerlo,
eso limita su aplicacion sobre
todo debido a la situacion
actual que estamos
atravesando.

4. Estaria de acuerdo en
implementar la propuesta de
marketing para mejoria de las
ventas?

Si, encantada de la vida, seria
excelente para beneficio y
desarrollo de mi pequefia
empresa, puesto que tengo
algunos planes en mente para
diversificar mis productos y

expandirme, sin embargo,
como mencioné, por la
situacion actual de
inseguridad me he

La entrevista proporciona
una visién general sobre la
percepcion y conocimiento
del entrevistado sobre el
marketing y las estrategias
utilizadas en su
microempresa de pasteleria
La entrevistada tiene una
idea clara sobre el concepto
de marketing y reconoce su
importancia para el progreso
de los negocios en la
actualidad, asi mismo indica
que ha utilizado estrategias
de marketing para mejorar
las ventas, pero hasta el
momento no han tenido el
impacto deseado.

La duefia de la microempresa
considera necesario
implementar estrategias de
marketing en su empresa, ya
que ve que muchas otras

empresas  utilizan  estas
estrategias  para  atraer
clientes y mejorar sus

resultados, asi mismo esta de
acuerdo en implementar una
propuesta de  marketing
enfocada en mejorar las
ventas de su microempresa.
Ve esta opcién como una
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desanimado un poco, pero la
idea esta ahi.

5. En qué aspectos considera
que debe mejorar su
microempresa?

Hasta ahora no he tenido
inconvenientes con el manejo
de la empresa, ni quejas
graves sobre la atencion
como tal, por ahi me
comentan mis clientas que en
ocasiones la atencién que
reciben de las chicas no es la
idénea sin embargo siempre
me enfoco en comentarle eso
a ellas para que mejoren y
atiendan de mejor manera a
los clientes.

6. Considera que la calidad
de los productos que oferta la
pasteleria es buena?

Si, no he tenido quejas hasta
ahora de mis productos, pero
considero que siempre la
calidad de los productos debe
ser lo primordial, por eso
estamos  enfocados  en
realizar productos de calidad,
y para evitar también que los
productos se dafien o pierden
su sabor, evitamos realizar en
muchas cantidades y solo lo
elemental para tener en
vitrina y exhibir.

7. Considera que las
promociones que brinda su
microempresa son adecuadas
para la fidelizacion de los
clientes?

Si, yo considero que si, sin
embargo, en el mundo en que
estamos que existen bastante
competencia, asumo que en
las otras pastelerias existen
promociones similares 0
mejores, sin embargo, las que
tengo me brindan clientes
que ya estan desde muchos
afios y son fijos en mi
pasteleria, sobre todo cuando
se trata de eventos sociales,
cumpleaiios 0 demas
eventos.

8. ¢De proponerse estrategias
de marketing enfocadas en la
promocion, las
implementaria?

Por supuesto que si, las
promociones es lo mas
importante a la hora de atraer
nuevos clientes por lo que
considero que si seria una
buena idea.

oportunidad para diversificar
sus productos y expandirse
Destaca la importancia de
ofrecer productos de calidad,
y menciona que las ventas
han disminuido debido a la
crisis econémica y la
inseguridad en la zona, pero
también ve que estas
fluctuaciones pueden ser
temporales, y compensarse
en el futuro.
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9. ¢Las ventas actuales de la
microempresa, las considera
adecuadas?

Si y No, es decir las ventas
estan bien, pero pueden estar
mejor, si han bajado un poco,
por motivos creo yo, de crisis
econOmica, la inseguridad y
que no hay trabajo lo que
disminuye el ingreso de mis
clientes y por ende dejan de
realizar cumpleafios y demas
eventos, pero asi mismo, por
ahora considero que las
ventas estan bien, y me sirve
para mantener el negocio y a
mis empleadas.

10. ¢Considera que las ventas

han disminuido, se
mantienen iguales o han
incrementado en

comparacion al afio anterior?

Creo que han disminuido,
como mencioné
anteriormente esto se debe a
la situacion que atravesamos
no solo como canton sino de
manera general, la
inseguridad hace que
disminuyan las ventas en
cualquier  negocio,  sin
embargo, esto también es por
temporadas y a veces una
compensa a la otra

11. Facilitaria la informacién
sobre las ventas de los dos
altimos afios?

Claro, como le mencioné las
ventas estan disminuidas un
poco en comparacion, pero
consideramos que pueden
mejorar con el implemento
de nuevas estrategias

Nota. Fuente propietaria de la microempresa elaboracidn realizacion propia

11.4.1. Conclusion de la entrevista aplicada

La entrevista proporciona una vision general sobre la percepcion y conocimiento del

entrevistado sobre el marketing y las estrategias utilizadas en su microempresa de pasteleria

La entrevistada tiene una idea clara sobre el concepto de marketing y reconoce su importancia

para el progreso de los negocios en la actualidad, asi mismo indica que ha utilizado estrategias

de marketing para mejorar las ventas, pero hasta el momento no han tenido el impacto deseado.

La duefia de la microempresa considera necesario implementar estrategias de marketing en su

empresa, ya que ve que muchas otras empresas utilizan estas estrategias para atraer clientes y
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mejorar sus resultados, asi mismo esté de acuerdo en implementar una propuesta de marketing
enfocada en mejorar las ventas de su microempresa. Ve esta opcion como una oportunidad para

diversificar sus productos y expandirse

Destaca la importancia de ofrecer productos de calidad, y menciona que las ventas han
disminuido debido a la crisis econémica y la inseguridad en la zona, pero también ve que estas

fluctuaciones pueden ser temporales, y compensarse en el futuro.
11.4.2. Recomendaciones de la entrevista

Dado que la duefia de la microempresa de pasteleria reconoce la importancia del marketing y
su deseo de mejorar las ventas, se sugiere implementar un plan de marketing integral y
estratégico que abarque diferentes aspectos del negocio para lograr un crecimiento sostenible y

una mayor presencia en el mercado.

Realizar un estudio exhaustivo del mercado local y de la competencia para identificar las
tendencias del sector, las preferencias del cliente y las oportunidades de crecimiento. Esto

permitira adaptar la oferta de productos de la pasteleria a las demandas actuales del mercado.

Identificar los diferentes segmentos de clientes y definir un publico objetivo especifico para la
pasteleria. Esto ayudard a enfocar las estrategias de marketing de manera mas efectiva,
ofreciendo productos y promociones personalizadas que generen mayor atraccion hacia la

marca.
11.5. Anélisis FODA

El analisis FODA se utiliz6 como punto de partida para desarrollar estrategias que permitan
maximizar las fortalezas, minimizar las debilidades, aprovechar las oportunidades y enfrentar

las amenazas.
11.5.1. Fortalezas

e Excelente calidad de productos.
e Ubicacion idonea en el canton.
e Precios competitivos en comparacion con otras pastelerias del canton.

e Buena atencion al cliente.
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11.5.2. Debilidades

e Falta de estrategias publicitarias y de promociones.
e Ineficiente comunicacion con los clientes.
e No ofrecer opciones de pasteles/pastelitos sin gluten.

e Ausencia de servicio de entrega a domicilio.
11.5.3. Oportunidades

¢ Incrementar la presencia de la marca en redes sociales.
e Introducir nuevos productos y sabores a la oferta actual.
e Ofrecer opciones de pasteles/pastelitos sin gluten.

e Fidelizacion y captacion de nuevos clientes.
11.5.4. Amenazas

e Competencia fuerte de otras pastelerias establecidas en el canton.
e Inflacién y aumento de costos de produccion.
e Cambios en la demanda y preferencias de los clientes.

e Estrategias de marketing de la competencia.
11.5.5. Conclusion del andlisis FODA.

En conclusion, el analisis FODA revela que la pasteleria analizada cuenta con importantes
fortalezas, como la excelente calidad de sus productos, una ubicacion estratégica en el cantdn,
precios competitivos y una buena atencion al cliente. Sin embargo, también enfrenta debilidades
que requieren atencion, como la falta de estrategias publicitarias y promociones, la ineficiente
comunicacion con los clientes, la ausencia de opciones sin gluten y la falta de servicio de
entrega domicilio. Por otro lado, el andlisis identifica hizo varias oportunidades para el
crecimiento y mejora del negocio, como incrementar la presencia en redes sociales, introducir
nuevos productos y sabores, ofrecer opciones sin gluten y enfocarse en la fidelizacion y

captacion de nuevos clientes.

Finalmente, es importante estar alerta a las amenazas del entorno, como la fuerte competencia
de otras pastelerias establecidas, el impacto de la inflacion y los aumentos de costos de

produccion, los cambios en la demanda y preferencias de los clientes, asi como las estrategias
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de marketing de la competencia. La empresa debera tomar medidas proactivas para enfrentar
estas amenazas y aprovechar sus fortalezas y oportunidades para mantenerse competitiva. en el

mercado y lograr un crecimiento sostenible.
11.5.6. Recomendaciones del anélisis FODA.

Desarrollar una estrategia de marketing integral: Dada la falta de estrategias publicitarias y
promociones identificadas como debilidades, se recomienda a la pasteleria implementar una
estrategia de marketing integral. Esto incluye el uso efectivo de redes sociales, la creacion de
camparfias publicitarias en linea y fuera de linea, asi como la realizacion de promociones

periddicas para atraer y retener clientes.

Una estrategia de marketing sélida permitira a la pasteleria aumentar su visibilidad, llegar a
nuevos clientes potenciales y aumentar sus ventas. Diversificar el catdlogo de productos:
Considerando las oportunidades identificadas en el analisis, es recomendable que la pasteleria
diversifique su catdlogo de productos. Introducir nuevos sabores, opciones sin gluten y
productos innovadores atraerd a diferentes segmentos de clientes y ampliard su base de
consumidores. Ademas, se puede explorar la posibilidad de ofrecer productos personalizados
para ocasiones especiales, como cumpleafios, aniversarios y eventos corporativos, lo que

aumentard su relevancia en el mercado y generard mayores ingresos.

11.6. Estrategias FODA
11.6.1. FO (Fortalezas-Oportunidades)

e Utilizar la ubicacion céntrica de la pasteleria como punto de venta en eventos y ferias
gastrondmicas de la zona para incrementar la presencia de la marca.

e Ofrecer promociones en redes sociales para atraer nuevos clientes.

e Crear nuevos productos y sabores para satisfacer las demandas de los clientes y atraer a

un publico mas amplio.

11.6.2. DO (Debilidades-Oportunidades):

e Establecer alianzas con empresas de entrega a domicilio para ofrecer servicio a
domicilio y aumentar la conveniencia para los clientes.
e Realizar campafias publicitarias en medios digitales para aumentar la visibilidad de la

marca y captar nuevos clientes.
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Ofrecer opciones de pasteles/pastelitos sin gluten para atender a un publico con

necesidades dietéticas especificas.
FA (Fortalezas-Amenazas):

Diversificar la oferta de productos y servicios para disminuir el impacto de una posible
disminucion en la demanda de ciertos productos.

Mantener precios competitivos para atraer y retener clientes en un mercado con
competencia fuerte.

Capacitar al personal para mantener un alto nivel de atencion y servicio al cliente, para

fidelizar a los clientes y mantener una ventaja competitiva.
(Debilidades-Amenazas):

Buscar estrategias para reducir los costos de produccion y optimizar la eficiencia en la
operacion de la pasteleria.

Crear alianzas con otras microempresas para disminuir el impacto de una crisis sanitaria
0 emergencia que afecte la operacion de la pasteleria.

Realizar estudios de mercado para detectar cambios en las preferencias de los clientes

Analisis Horizontal de las ventas de la pasteleria Postres Valencia
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Tabla 16.

Andlisis Horizontal

CIFRAS § ANALISIS HORIZONTAL
CUENTAS DE ANALISIS
ANO 2021 ANO 2022 | VARIACION ABSOLUTA $ |VARIACION RELATIVA %
VENTAS NETAS 212,000 384,000 172,000 81%
COSTO DE VENTAS 101,700 215,652 113,952 112%
UTILIDAD BRUTA 110,300 168,348 58,048 33%
GASTOS DE OPERACION
MENOS GASTOS ADMINITRATIVOS Y DE
70,764 72,863 2,009
VENTAS : = : 3%
UTILIDAD DE OPERACION 29,536 95,485 55,949 142%
OTROS INGRESOS (Y EGRES0S)
MENOS GASTOS FINANCIERO 430 500 70 16%
OTROS INGRESOS (Y EGRESOS) 1963 5486 523 11%
UTILIDAD ANTES DE CORR.MONETARIA 44,069 100,471 56,402 128%
CORRECCION MONETARIA 3084.83 7032.97 3,048 128%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO DE RENTA S S 52,454 128%
MENOS PROVISION IMPUESTO DE RENTA 13114.93 29900.17 16,785 128%
UTILIDAD NETA 27,869.24 63,537.86 35,669 128%

Nota. La tabla muestra la cuenta de analisis elaboracidn propia.
Anélisis

Se aprecia que la variacion correspondiente entre el periodo 2021 al 2022 de manera general en
las cuentas de utilidad neta de la empresa fue de un 128% en comparacion al 2021, por su parte
a nivel de ventas, las mismas se incrementaron en el 2022 en un 81%, mientras que los costos

de venta tuvieron un incremento del 112% en relacion al periodo base, 2021.
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11.7. PROPUESTA
11.7.1. Titulo de la propuesta

Estrategias de marketing para el incremento del volumen de ventas de la microempresa “Postres

Valencia” del cantdn Valencia, 2023.

11.7.2. Descripcion de la propuesta
11.7.2.1. Datos informativos:
e Tema: Estrategias de marketing para el incremento de las ventas en la microempresa
Postres Valencia, provincia Los Rios, afio 2023.
e Institucion Ejecutora: Universidad Técnica de Cotopaxi
e Beneficiario: Postres Valencia del cantén Valencia
11.7.2.2. Equipo responsable:
e Lcdo. Medina Lopez Enry Gutember
e Srta. Macias Velez Angie Yulissa

e Srta. Pilaguano Enriquez Karen Anabel

11.7.3. Objetivos
11.7.3.1. Objetivo general

Definir estrategias de marketing que permitan el incremento del volumen de ventas en la

microempresa “Postres Valencia”
11.7.3.2. Objetivos especificos

e Realizar un Analisis horizontal y comparativa de las ventas de la pasteleria “Postres
Valencia”

e Elaborar nuevos sabores en postres para mejorar el volumen de ventas en la
microempresa

e Desarrollar estrategias de publicidad para dar a conocer los nuevos sabores de postres
que ofrece la microempresa Postres Valencia

e Fijar nuevos precios en el momento de realizar las promociones en temporadas festivas
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11.7.4. Marco Tedrico de la propuesta
11.7.4.1. Plan de Marketing

El marketing es un conjunto de estrategias, principios y practicas para analizar el
comportamiento del consumidor y cumplir sus necesidades y expectativas, buscando el
posicionamiento de un producto o servicio en la mente del consumidor (Shum Xie, 2021)

11.7.4.2. Objetivo del Marketing

El objetivo principal del marketing es aumentar las ventas de un producto o servicio. Para
alcanzar este objetivo, el marketing busca agregar valor a una marca y acercar los productos o
servicios de una empresa a personas que los necesitan y quieren, permitiendo generar valor para

la empresa y garantizar una rentabilidad (Toro y Villanueva, 2017).
Marketing estratégico

El marketing se ha convertido en una herramienta eficaz para el comercio tanto nacional como
internacional, en el que se utiliza diversas técnicas para crear modelos de negocios y estrategias
para detectar oportunidades en los mercados globales. Dicho eso, Bricio et al. (2018)
manifiestan que las empresas requieren desarrollar formas de comunicacién y un plan de
marketing para poder segmentar sus mercados y conocer los medios sociales utilizados en cada

pais.
11.7.4.3. Estrategias de Marketing.

Describen la forma en la que la empresa lograra sus objetivos, dentro de esta etapa se detallaran
las estrategias de marketing que incluyen seleccionar y analizar los mercados meta, crear y
mantener un programa de marketing apropiado (producto, distribucion, promocion y precio),

para satisfacer las necesidades (Avila, et al 2019).

Las estrategias de marketing, segun Garcia (2019) tratan de desarrollar ventajas competitivas
sostenibles en productos, mercados, recursos o capacidades, y deben ser percibidas como tales
por los clientes potenciales y permitir alcanzar los objetivos propuestos. En el mismo sentido,
el disefio adecuado de las estrategias de marketing es esencial para el éxito a corto y largo plazo
de una empresa u organizacion, ya que establecen las vias a seguir para alcanzar los objetivos

comerciales. Estas estrategias buscan principalmente identificar las necesidades actuales de la
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empresay las de los miembros o posibles clientes en el mercado, siendo este uno de los aspectos
clave del marketing (Munuera et al 2020)

11.7.4.4. Marketing Mix 4P

El marketing mix se refiere al conjunto de acciones planificadas para promocionar y
comercializar una marca o producto en el mercado, siempre teniendo en cuenta las 4P's
(producto, precio, plaza y promocion) y con el objetivo de atraer y retener a los clientes al
satisfacer sus necesidades (Barredo, 2018). El marketing mix es una técnica clave y esencial
para las empresas ya que les permite establecer una presencia en su mercado objetivo y entender
las necesidades de los consumidores, con el fin de alcanzar sus objetivos empresariales (Garcia,
2019).

El producto es un elemento clave en el marketing mix, es el "algo™ que se ofrece al mercado
con la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. Puede ser un objeto

fisico, un servicio, una persona, un lugar, una organizacion o una idea (JAcome, 2020).

Los precios de los productos forman parte del concierto del marketing-mix. Esto significa que
deben ir acorde con la categoria que deseamos otorgar a nuestro producto o servicio en relacion
a otros competidores (posicionamiento). También dependera del segmento de consumidores a
los que nos dirigimos. Igualmente, quedara condicionado y condicionard todo lo relacionado

con la distribucion (Garcia, 2019).

La plaza Se entiende como el lugar fisico o area geografica en donde se va a distribuir,
promocionar y vender cierto producto o servicio, la cual es formada por una cadena distributiva
por la que estos llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los distintos tipos de

establecimientos en donde pueden ser adquiridos (Condamine, 2019).

La promocion tiene como objetivos informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas
y beneficios del producto, entre sus variables se consideran se considera la venta personal, la

publicidad, las relaciones publicas, el marketing directo (Sarzosa, 2020).
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11.7.4.5. Ventas

Las ventas se refieren al proceso de intercambio de bienes o servicios por dinero o algln otro
valor acordado entre un vendedor y un comprador. Es una parte fundamental de la actividad

empresarial y se lleva a cabo en diversos sectores y tipos de empresas (Vazquez, 2021).
11.7.5. Justificacion de la propuesta

Las ventas son el motor que impulsa el negocio y generan los ingresos necesarios para cubrir
los costos operativos, invertir en mejoras y expansiones, y obtener ganancias. El objetivo
primordial de cualquier empresa es generar ingresos. Al enfocarse en mejorar las ventas a
través de estrategias de marketing efectivas, la empresa puede lograr un aumento en sus

ingresos y mejorar su situacion financiera.

En un entorno empresarial cada vez méas competitivo, es fundamental que la empresa mantenga
y mejore su participacion en el mercado. Las estrategias de marketing bien planificadas y
ejecutadas pueden ayudar a la empresa un destacar entre la competencia y atraer nuevos

clientes.

Mejorar las ventas no solo implica aumentar los ingresos, sino también optimizar los costos y
maximizar las ganancias, es por esto que es de vital importancia el implemento de estrategias
de marketing efectivas puede ayudar a la empresa “Postres Valencia” a identificar

oportunidades para mejorar la eficiencia y rentabilidad de sus operaciones.

11.7.6. Desarrollo de la propuesta

11.7.6.1. Anaélisis de la situacién
Misidn

"Producir y comercializar productos de pasteleria de alta calidad y excelente sabor, elaborados
con pasion y dedicacion. Buscamos endulzar momentos especiales y ser parte de celebraciones
inolvidables, brindando un servicio de atencion al cliente excelente y adaptandonos
constantemente a las preferencias y necesidades de nuestros clientes. Nuestra misién es ser
reconocidos como sindnimo de excelencia en el mundo de la reposteria, comprometidos con la

satisfaccion y un lujo de cada persona que disfrute de nuestros pasteles y postres.”



61

Vision

Ser reconocidos como la pasteleria de referencia, creando momentos de alegria y deleite a través
de productos exquisitos y auténticos. Inspiramos a nuestros clientes con nuestra pasion por la
reposteria y nos esforzamos por ser lideres en innovacién y calidad, brindando una experiencia

Unica en cada bocado.
Logo
Grafico 13.
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Nota. Fuente microempresa Postres Valencia
11.7.6.2. Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que permite identificar los factores externos que pueden
afectar el desempefio de una empresa. como los factores politicos, econdémicos, sociales,

tecnologicos, ambientales y legales.

Politicos

e Cambios en la legislacion de salud y seguridad alimentaria que podrian afectar la
produccién y venta de productos de la pasteleria.

e Politicas fiscales y econdmicas que puedan impactar el costo de los ingredientes y el
precio de venta al publico.
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e Incertidumbre en las politicas comerciales que puedan afectar la importacion de

ingredientes o la exportacion de productos.
Econdmicos

e Fluctuaciones en el tipo de cambio que puedan afectar la adquisicion de insumos y la
exportacion de productos.

e Cambios en la situacion econdmica que puedan impactar el poder adquisitivo de los
clientes y, por lo tanto, las ventas.

e Variaciones en los costos de los ingredientes y los suministros debido a factores como
la inflacion y los precios del petréleo.

Social

e Cambios en los gustos y preferencias de los consumidores en cuanto a sabores y
presentaciones de postres y pasteles.

e Tendencias de consumo hacia alimentos mas saludables y opciones vegetarianas o
veganas.

e Cambios demograficos como el envejecimiento de la poblacion o el aumento de la

inmigracion que puedan influir en los gustos y preferencias de los consumidores.
Tecnoldgicos

e Desarrollo de nuevas tecnologias que puedan impactar la produccién y venta de
productos, como la automatizacion de la produccion y la venta en linea.

¢ Innovaciones en materia de empaque Yy etiquetado que puedan mejorar la presentacién
y la informacion de los productos.

e Desarrollo de aplicaciones y plataformas digitales para facilitar el contacto con los

clientes y la promocion de productos.
Ecoldgicos

e Cambios climéaticos que puedan afectar la produccion y la disponibilidad de los
ingredientes, como sequias o0 inundaciones.
¢ Normativas ambientales que puedan afectar la produccién y la venta de productos, como

restricciones en el uso de ciertos materiales de empaque.



e Tendencias en el consumo responsable y sostenible, lo que podria afectar la demanda

de productos de la pasteleria.

Legales

e Cambios en la legislacion de salud y seguridad alimentaria que podrian impactar la

produccion y venta de productos.

e Normativas laborales y de seguridad social que puedan afectar el costo de produccién y

la contratacion de personal.

e Posibles demandas legales y de propiedad intelectual que podrian afectar la imagen y

las finanzas de la pasteleria.

11.7.6.3. Fuerzas de Porter

Es una herramienta importante para analizar la posicion competitiva de la microempresa Postres
Valencia en el mercado, resultando Gtil para determinar en donde invertir y que de tal forma la

microempresa logre crecer y posicionarse en el mercado como a la vez administrar sus limitados

recursos.

Grafico 14.
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Rivalidad entre competidores existentes

Esta fuerza hace énfasis al nivel de competencia directa entre empresas que ofrecen productos
similares o sustituto, si lo vemos dentro del mercado de postres y pastelerias en el cantdn, hay
una gran cantidad de competidores, por lo que la rivalidad es alta, en donde factores como la
calidad del producto, la atencion al cliente, la innovacién y la diferenciacion de la oferta son

importantes para sobresalir en el nicho.
Amenaza de nuevos competidores

Como lo indica esta fuerza, nos referimos a la facilidad o dificultad en que los nuevos
competidores ingresen en el mercado. Es relativamente facil que nuevos competidores entren
en el mercado de los postres y la pasteleria en el canton Valencia, ya que no se requiere de
grandes inversiones o conocimientos especializados. Sin embargo, la competencia es alta, por

lo que es importante ofrecer productos y servicios que se diferencien de la competencia.
Poder de negociacion de los clientes

Toma en consideracion la capacidad de los clientes para influir en el precio, calidad y
disponibilidad de los productos o servicios ofrecidos por la empresa, es decir, los clientes tienen
cierto poder de negociacion debido a la amplia oferta de postres y pasteleria en el mercado. Por
lo tanto, es importante conocer sus necesidades y preferencias para ofrecer productos y servicios
que satisfagan sus demandas., ademas de mantener precios competitivos y ofrecer promociones

y descuentos para fidelizar a los clientes
Amenazas de productos sustitutos

Va relacionada a la amenaza de nuevos competidores, ya que indica la facilidad o dificultad
para que los clientes reemplacen los productos o servicios ofrecidos por la empresa con
alternativas similares. Si lo vemos dentro del mercado de postres en el cantdén Valencia, la
amenaza de productos sustitutos es moderada, ya que los postres y la pasteleria son productos
gue se consumen como un complemento a otros alimentos o bebidas, y no tienen sustitutos
directos. Sin embargo, existen alternativas en el mercado que pueden satisfacer las necesidades

del cliente, como dulces y snacks.



65

Poder de negociacion de los proveedores

Se refiere a la capacidad de los proveedores para influir en el precio, calidad y disponibilidad
de los insumos necesarios para la produccion de los productos o servicios de la empresa. Si lo
asociamos con la situacion actual existen una amplia gama de proveedores para la industria de
pasteleria, por tal razon, el poder de negociacion de los proveedores es bajo y de mucha
competencia lo que beneficia al nicho del mercado permitiendo elegir materias primas de alta
calidad a precios bajos. Ademas, es importante mantener buenas relaciones con los proveedores

para obtener precios y condiciones de compra favorables.
11.7.6.4. Estrategias de marketing

Las estrategias en marketing son acciones para lograr objetivos y ventajas competitivas, las
mismas que deben ser percibidas por los clientes y ayudar a alcanzar los objetivos de la
organizacion, y son importantes para la estabilidad, direccion y desarrollo de la empresa y son

la base para establecer objetivos claros en temas como ventas, publicidad y calidad.

Para la aplicacion de las estrategias de marketing en la microempresa Postres Valencia, se
consider6 el marketing mix de las 4C debido a que este se centra en las necesidades y deseos
del cliente, y busca ofrecer soluciones a través de la comprension de los problemas que
enfrentan los clientes, como el marketing mix tradicional 4P, dado que este se utiliza para
disefiar y desarrollar una estrategia de marketing efectiva para un producto o servicio. Para

clarificar los conceptos, se presentan las principales diferencias entre ambos enfoques:

Perspectiva: El marketing mix 4P se enfoca en la perspectiva del vendedor, mientras

que el marketing mix 4C se enfoca en la perspectiva del cliente.

e Enfoque en el cliente: El marketing mix 4C se centra en las necesidades y deseos del
cliente, mientras que el marketing mix 4P se centra en el producto y en como venderlo.

e Variables: El marketing mix 4P se enfoca en las variables de Producto, Precio,
Promocion y Plaza, mientras que el marketing mix 4C se enfoca en las variables de
Cliente, Costo, Comunicacion y Conveniencia.

e Objetivo: El objetivo del marketing mix 4P es aumentar las ventas y la rentabilidad,

mientras que el objetivo del marketing mix 4C es satisfacer las necesidades del cliente

y generar lealtad a largo plazo.
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Gréfico 15.

4Py 4C

Nota. Elaboracion realizacion propia
11.7.6.5. Marketing mix tradicional
Producto

Innovacién de productos: La pasteleria puede innovar en sus productos, creando nuevas
recetas, sabores y presentaciones. De esta manera, podrian ofrecer productos Unicos y
diferenciados de la competencia.

Personalizacion de productos: Ofrecer productos personalizados segun las preferencias de los
clientes, como cupcakes con los nombres de los clientes o pasteles con disefios especiales. Esto
permitiria a la pasteleria establecer relaciones mas cercanas con los clientes y aumentar la
fidelidad.

Linea de productos saludables: La pasteleria podria ofrecer una linea de productos saludables,

como pasteles sin azucar o sin gluten, para atender las necesidades de un publico mas saludable.
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Gréfico 16.

Estrategia de producto
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Precio

Paquetes de ofertas: La pasteleria podria ofrecer paquetes de productos a precios especiales,
como una oferta de "compra un pastel y obtén un descuento en cupcakes". Esto puede ser una

forma efectiva de aumentar la venta de productos y atraer a clientes nuevos.
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Descuentos para clientes leales: La pasteleria podria ofrecer descuentos a los clientes que
regresen con frecuencia o que hayan comprado una cantidad determinada de productos. Esta

estrategia ayudaria a mantener a los clientes y aumentar la fidelidad.

Precios competitivos: La pasteleria podria revisar los precios de sus productos y asegurarse de
que sean competitivos en comparacion con los precios de la competencia, lo que le permitiria

a la pasteleria mantener a los clientes actuales y atraer nuevos clientes.
Gréfico 17.

Estrategia de precio

iConoce nuestros descuentos! é
|
A

Postres
alenci

Recibe

.y

compra

. o

- ; . Deto Ny e C
. Clientes fieles - ;,..-.§
R AR .
« Tortas . LR L

+ Cupcake @postresvalencia
: ga"e*“ © +593 960160120
« Pasteles 4

Nota. Elaboracién realizacion propia
Plaza

Venta en linea: La pasteleria podria crear una tienda en linea donde los clientes puedan hacer
pedidos y recibir entregas a domicilio o recogerlos en la tienda. Esto aumentaria la comodidad

y facilidad para los clientes.
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Puntos de venta: La pasteleria podria establecer puntos de venta en otras tiendas o negocios
de la zona, como restaurantes o cafeterias, para expandir su alcance y atraer a nuevos clientes.
Grafico 18.
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Participacion en eventos: La pasteleria podria participar en eventos locales, como ferias de
alimentos o0 mercados, para mostrar sus productos y establecer relaciones con clientes

potenciales.
Gréfico 19.
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Promocion

Publicidad en medios locales: La pasteleria podria hacer publicidad en periddicos, revistas o

radio local, para aumentar la visibilidad de la pasteleria en la zona.

Ofertas especiales: La pasteleria podria promocionar ofertas especiales, como descuentos por
tiempo limitado o promociones de temporada, de tal manera que incentivaria a los clientes a

visitar la pasteleria y probar sus productos.

Programa de referidos: La pasteleria podria establecer un programa de referidos, donde los
clientes actuales reciben descuentos en productos a cambio de referir a nuevos clientes. Esto es

una estrategia efectiva para aumentar la lealtad de los clientes y atraer nuevos clientes.



71

Gréfico 20.

Estrategia Promocion
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11.8. Plan de accion.

Tabla 17.

Plan de accion.

Perspectiva

Producto

etivos Estratégicos strategias ndicadores etas esponsable
Objet Estrat Estrat Indicad Met R bl
Desarrollar al menos tres . . , « Lanzar al menos tres
Investigar y experimenta ¢ Numero de nuevos
nuevas recetas y nuevos productos.
. nuevas recetas, sabores y productos lanzados al
presentaciones de postres . . * Alcanzar una tasa de
. presentaciones con la trimestre . i : o
cada trimestre, ” . ., satisfaccion del cliente del ~ Propietaria
) . . ayuda y colaboracion de < Tasa de satisfaccion del 0 L
incorporando ingredientes . . 80% en relacion con los
. 2 profesionales sobre el cliente respecto a la
innovadores y técnicas de . - nuevos productos
. tema. innovacion del producto . .
vanguardia introducidos
Implementar un sistema de . * Alcanzar un 20% de
s Implementar un sistema de . .
personalizacion de . . . . pedidos  personalizados
. pedidos personalizados en ¢ Porcentaje de pedidos
productos que permita a . . . mensuales.
. ; linea, donde los clientes personalizados mensuales. o
los clientes elegir sabores, ) -, e Lograr una tasa de Propietaria
= . puedan seleccionar « Tasa de retencion de = 0
disefios y decoraciones T : : retencion del 85% para los
: sabores, disefios y clientes personalizados. . :
especiales  para  sus . . clientes que realizan
decoraciones especiales. . .
pasteles y cupcakes pedidos personalizados.
Propietaria

Desarrollar una linea de
productos saludables que
incluya al menos cinco
opciones de postres sin
azUcar afadida y sin
gluten, utilizando
ingredientes naturales y de
calidad

Desarrollar una linea de
productos saludables
utilizando ingredientes
naturales y de calidad,
promocionandolos como
opciones saludables en el
mercado.

* Ventas de la linea de
productos saludables.

* Porcentaje de clientes
interesados en opciones
saludables.

» Aumentar las ventas de la

linea de productos
saludables en un 10% en el
primer afio.

» Atraer al menos al 15%
de clientes que eligen
opciones saludables en la
pasteleria.
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Precio

Incrementar las ventas
mediante la
implementacion de
paquetes de  ofertas

atractivos que combinen
productos de la pasteleria a
precios especiales.

Disefiar y promocionar
paquetes de productos
atractivos que combinen
diferentes productos de la
pasteleria ~a  precios
especiales, ofreciendo
incentivos para que los
clientes compren mas

* Numero de paquetes de
ofertas vendidos
mensualmente

» Porcentaje de clientes
nuevos atraidos por las
ofertas de paquetes.

* Lograr un aumento del
15% en las ventas de
paquetes de ofertas en el
primer afio.

» Atraer al menos al 10%
de nuevos clientes a través
de las ofertas de paquetes.

Propietaria

Fomentar la lealtad de los
clientes a través de
descuentos exclusivos y
recompensas para aquellos
que  demuestren  su
fidelidad a la pasteleria.

Implementar un programa
de lealtad que brinde
descuentos exclusivos y
recompensas a los clientes
que regresan y demuestran
su fidelidad a la pasteleria.

e Tasa de retencién de
clientes leales.

* Numero de descuentos
redimidos por clientes
leales.

* Mantener una tasa de
retencion del 80% para los
clientes leales en el primer
ano.

* Alcanzar al menos un
20% de descuentos por
clientes leales

Propietaria

Mantener precios
competitivos en el
mercado para atraer y
retener a los clientes,
garantizando la
rentabilidad y el
posicionamiento de la
pasteleria.

Realizar un andlisis de
precios periddico para
garantizar que los precios
de los productos de la
pasteleria sean
competitivos en el
mercado.

» Comparativa de precios
con la competencia.

* Porcentaje de clientes
satisfechos con los
precios.

* Mantener los precios de
los productos de la
pasteleria en linea con los
precios de la competencia.
* Alcanzar una tasa de
satisfaccion del 85% en
relacién con los precios de
los productos de la
pasteleria.

Propietaria

Plaza

Implementar una
plataforma de venta en
linea que permita a los
clientes realizar pedidos
de productos de Ila
pasteleria de manera facil
y conveniente, ampliando

Desarrollar y lanzar un
sitio web de comercio
electronico que permita a
los clientes  realizar
pedidos en linea de los
productos de la pasteleria.

* Numero de pedidos
realizados a través de la
plataforma de venta en
linea.

e Tasa de conversion de
visitantes del sitio web en

* Alcanzar un promedio de
30 pedidos mensuales a
través de la plataforma en
linea en los primeros seis
meses.

* Aumentar la tasa de
conversion del sitio web

Propietaria.
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asi su alcance y brindando
comodidad a los clientes.

clientes realizan

pedidos.

que

en un 10% en el primer
afio de implementacion.

Establecer acuerdos con
otros negocios de la zona
para ubicar puntos de
venta de los productos de
la pasteleria, aumentando
la visibilidad de la marca 'y
atrayendo a  nuevos
clientes a través de
asociaciones estratégicas.

Identificar 'y negociar
acuerdos con restaurantes
y cafeterias locales para
colocar los productos de la
pasteleria en sus
establecimientos.

* Numero de negocios
colaboradores donde se
encuentran los productos
de la pasteleria.

* Incremento en las ventas
a través de los puntos de
venta en comparacion con
el periodo anterior.

» Establecer al menos 3
puntos de venta en otros
negocios de la zona en los
primeros seis meses.

* Lograr un aumento del
20% en las ventas a través
de los puntos de venta en
el primer afo.

Propietaria

Participar activamente en
eventos locales relevantes,
como ferias de alimentos o
mercados, para dar a
conocer los productos de
la pasteleria, generar
interés en el puablico y
establecer conexiones
directas con potenciales
clientes.

Identificar y participar en
ferias de alimentos vy
mercados locales donde se
pueda exhibir y
promocionar los productos
de la pasteleria.

* Numero de eventos en
los que la pasteleria
participa durante el afo.

* Cantidad de clientes
potenciales generados en
cada evento

* Participar en al menos 5
eventos locales relevantes
durante el afio.

* Obtener un minimo de 25
contactos comerciales y
clientes potenciales en
cada evento.

Propietaria

Promocion

Aumentar la visibilidad y
atraer nuevos clientes a
través de la publicidad en
medios locales.

Disefiar y ejecutar una
campafa publicitaria en
periddicos, revistas y radio
locales para promocionar
los productos y servicios
de la pasteleria.

* Cobertura de la campafia

publicitaria en medios
locales  (nUmero  de
anuncios publicados,

minutos de radio).

* Incremento porcentual en
el ndmero de nuevos
clientes en comparacion
con el periodo anterior a la
campana.

* Alcanzar una cobertura
de al menos 10 anuncios
publicados en periddicos y
revistas locales durante el
primer trimestre de la
campafia.

» Obtener un aumento del
15% en el ndmero de
nuevos clientes en los
primeros seis meses.

Propietaria
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Incrementar las ventas a
través de ofertas
especiales y promociones.

Crear 'y  promocionar
ofertas especiales como
descuentos por tiempo
limitado y promociones de
temporada para atraer a los
clientes y fomentar la
compra de los productos
de la pasteleria.

* Numero de ventas
generadas por las ofertas
especiales y promociones.

* Incremento porcentual en
los ingresos de ventas
durante el periodo de las
ofertas  especiales vy
promociones

* Realizar al menos una
oferta especial por mes
durante todo el afo.

* Obtener un aumento del
20% en los ingresos de
ventas durante el periodo
de las ofertas especiales y
promociones.

Propietaria

Fomentar la lealtad de los
clientes y atraer nuevos
clientes a través de un
programa de referidos.

Implementar un programa
de referidos donde los
clientes actuales reciben
descuentos en productos a
cambio de referir a nuevos
clientes a la pasteleria.

* Numero de clientes
actuales que participan en
el programa de referidos.

¢ Numero de nuevos
clientes referidos por los
clientes actuales.

» Lograr la participacion
del 30% de los clientes
actuales en el programa de
referidos en los primeros
tres meses.

* Obtener un minimo de 50
nuevos clientes referidos
por los clientes actuales en
el primer afio de
implementacion del
programa.

Propietaria

Nota. La tabla muestra el plan de accion elaborado por los autores
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12. IMPACTOS

Los impactos que generd la investigacion de las estrategias de marketing para el incremento de

ventas en la microempresa “Postres Valencia “Provincia Los Rios afio 2023, son:
12.1. Impacto técnico

Considerando los aspectos técnicos durante el desarrollo de la investigacion, se contd con la
implementacion de un software especializado donde se logré determinar el calculo Alfa de
Cronbach constatando la correlacion entre las variables que constituyen la presente
investigacion (estrategias de marketing) y (incrementos de ventas), de esta forma se determino
la factibilidad de cada una y del proyecto; consecuentemente se establecieron instrumento de
recoleccion de informacion aplicados con la utilizacion de herramientas como las encuetas

aplicadas a los clientes de la microempresa “Postres Valencia”.
12.2. Impacto Social

La investigacion esta centrada en incrementar las ventas de la microempresa “Postres valencia”
del cantén Valencia, con la implementacion de estrategias de marketing de anta gama, buscando
mantener estandares Optimos de ventas, aceptacién, confianza, credibilidad y calidad,
cualidades primordiales que se busca implementar en la microempresa en beneficio de la misma
y principalmente de los ciudadanos del cantdn, quienes son los principales actores dentro de
andamiaje de desarrollo propuesto por la presente investigacion para alcanzar dichos objetivos
se plantea estudiar el comportamiento de las competencias que existen dentro del mercado, para
consecuentemente focalizar esfuerzos y plantear precios acordes al mercado beneficiando los
interés de la microempresa y accesibles para el consumidor, ademas de establecer un ambiente

atractivo y acogedor para los consumidores.
12.3. Impacto econdémico

A través de la investigacion aplicada, se busca fortalecer los recursos economicos de la
microempresa Postres Valencia, estableciendo un alto estdndar de competitividad en el mercado
local, implementar estrategias de marketing para que éstas incrementen las ventas, y asi sentar
precedentes para el desarrollo y continuidad comercial sustentable, crecimiento comercial , en
sus aspectos de aplicacion de desarrollar una propuesta concreta con objetivos claros y

parametros claros para su realizacion y aplicacion.



13. PRESUPUESTO PARA LA ELABORACION DEL PRESUPUESTO

Tabla 18.
Presupuesto
Presupuesto para la propuesta del proyecto
Recursos Cantidad Valor unitario Valor total
Impresora 1 $245,00 $245,00
Servicios de Internet 1 $100,00 $100,00
Equipo de Computo 9 $28,00 $252,00
Resma de papel boom 2 $10,00 $20,00
Memory flash 2 $14,00 $28,00
Marcadores 6 $2,00 $12,00
Lapices 4 $0,50 $2,00
Esferos (azul y negro) 5 $0,75 $3,75
CD 1 $0,50 $0,50
Borradores 4 $0,35 $1,40
Sacapuntas 2 $0,35 $0,70
Fotocopias 350 $0,04 $14,00
Transporte 4 $15,00 $60,00
Combustible (x viaje) 4 $18,00 $72,00
Alimentacion (desayuno y almuerzo) 8 $15,00 $120,00
TOTAL $931,35

Nota. La tabla muestra el presupuesto para la propuesta elaborado por los autores

7
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
14.1. Conclusiones

El diagndstico realizado de la situacion actual interna y externa de las ventas de la microempresa
"Postres Valencia" permitié identificar sus fortalezas, como la excelente calidad de productos
y ubicacion idonea en el canton, asi como sus debilidades, como la falta de estrategias
publicitarias y promociones, y la ausencia de opciones de pasteles sin gluten. Estos hallazgos
proporcionan una base solida para desarrollar estrategias de mejora que aprovechen las

fortalezas y aborden las debilidades para impulsar el crecimiento de las ventas.

Los fundamentos tedricos sustentados en las estrategias de marketing identificados en la
investigacion ofrecen una guia valiosa para enfocar los esfuerzos de "Postres de Valencia" en
la mejora de sus ventas. Conceptos como segmentacion de mercado, diferenciacion,
posicionamiento y fidelizacion de clientes se destacan como elementos clave para el disefio de

estrategias efectivas y sostenibles que impulsen el crecimiento del negocio

La propuesta de disefio de estrategias de marketing se centra en abordar las oportunidades
identificadas, como la introduccion de nuevos productos y sabores a la oferta actual, la
ampliacion de la presencia de la marca en redes sociales y la implementacion de promociones
atractivas para fidelizar a los clientes actuales y atraer nuevos. Asimismo, se busca mitigar las
amenazas, como la fuerte competencia y los cambios en las preferencias de los clientes,
mediante la creacion de propuestas de valor diferenciadas y el enfoque en la calidad y atencién

al cliente.
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14.2. Recomendaciones

Ampliar y diversificar las estrategias de promocion, utilizando no solo medios locales, sino
también medios digitales y redes sociales para llegar a un pablico mas amplio. Aprovechar el
poder del marketing de influencia y las colaboraciones con otros negocios para aumentar la
visibilidad y generar interés en los nuevos sabores de postres.

Enfocar las estrategias de marketing orientadas al incremento de las ventas, lo que incluye la
segmentacion del mercado para identificar nichos especificos, la personalizacion de la oferta
para satisfacer las necesidades individuales de los clientes, y la mejora de la experiencia del

cliente a través de un servicio excepcional y una comunicacion efectiva.

Elaborar una estrategia de Marketing enfocada en la segmentacién del mercado para la
microempresa "Postres de Valencia”, como una medida clave para mejorar el rendimiento y
aumentar las ventas, dicha segmentacion del mercado permitira identificar grupos especificos
de clientes con necesidades, caracteristicas y preferencias similares, lo que facilitara el
desarrollo de mensajes, productos y promociones méas personalizados y efectivos
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16. ANEXOS

Anexo 1. Hoja de vida docente tutor

CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES:

Nombres:
Apellidos:
Estado civil:

Nacionalidad:

Enry Gutember
Medina Lépez
Casado

Ecuatoriana

Cédula de Identidad: 0501134514

Fecha de nacimiento:

Direccion:

La Mana

Teléfono convencional: 288-037

Correo institucional:

La Mané 30 de marzo de 1960

ESTUDIOS REALIZADOS Y TITULOS OBTENIDOS

Teléfono celular: 0992448049

enry.medi@utc.edu.ec

FECHA DE CODIGO DEL
NIVEL TITULO OBTENIDO REGISTRO EN EL REGISTRO
CONESUP CONESUP
Licenciado en Ciencias de la
TERCER Educacion en la _ 18 de septiembre del | ;113 15 508640
especializacion de Comercio 2022
y Administracion
Diplomado Superior en
Préactica Docente » 1014-03-
Universitaria 20 de enero del 2003 336202
CUARTO Magister en Mencion 03 de abril del 2012 | > 1020-12-
Planeamiento y 744991
Administracion Wducativo

HISTORIAL PROFESIONAL

¢ Unidad academica en la que labora: Ciencias Humanas

e Carrera ala que pertenece: Licenciatura Administracion de Empresas

e Area del conocimiento en la que se desempefia: Administracion de empresas

e Fecha de ingreso a la utc: 5 de octubre del 2005




Anexo 2. Hoja de vida estudiante 1

CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES

Nombres: Angie Yulissa

Apellidos: Macias Velez
Nacionalidad: Ecuatoriana

Fecha de nacimiento: 20/03/1999

Lugar de nacimiento: Quevedo

Cédula de identidad: 1721434874

Estado civil: Soltera

Teléfono: 0991142767

Direccién domiciliaria: Cooperativa 12 de Julio Calle 3 y Rocafuerte
Canton: Valencia

Correo electronico: angitomacias@gmail.com

ESTUDIOS REALIZADOS

Instruccion primaria: Unidad Educativa Lideres del Futuro

Instruccidén secundaria: Unidad Educativa Eloy Alfaro
TITULOS OBTENIDOS

> Titulo de Bachiller en Comercializacion y ventas

> Titulo de Tercer nivel Tecnélogo en Administraciéon Financiera
CERTIFICADOS OBTENIDOS

> Curso basico de Tributacion
> Il Jornada de investigacion cientifica: Las Ciencias Administrativas en la formacion
Tecnologica Superior

> Curso virtual de Educacion Financiera
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Anexo 3. Hoja de vida estudiante 2.

CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES

Nombres: Karen Anabel
Apellidos: Pilaguno Enriquez
Nacionalidad: Ecuatoriana
Fecha de nacimiento: 28/01/2001

Lugar de nacimiento: La Mana

Cédula de identidad: 0504429648
Estado civil: Soltera

Teléfono: 0995687650
Direccion domiciliaria: Tres Coronas
Canton: La Mana

Correo electrénico: karen.pilaguano9648@utc.edu.ec

ESTUDIOS REALIZADOS

Instruccion primaria: Escuela Luis Andino Gallegos
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Anexo 4. Formato de encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI-EXTENSION “LA MANA”

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS-CARRERA DE ADMINISTRACION DE
EMPRESA

PERIODO ACADEMICO: OCTUBRE 2022-MARZO 2023

CUESTIONARIO DE ENCUESTA DIRIGIDA LOS CLIENTES DE “LA MICROEMPRESA
POSTRES VALENCIA PROVINCIA LOS RIOS ANO 2022.”

TEMA DE INVESTIGACION: “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE
LAS VENTAS EN LA MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA PROVINCIA LOS RiOS ANO
20227,

OBJETIVO: Realizar las encuestas para los clientes para determinar la estrategia de marketing
mas relevante para el mejoramiento de las ventas de la “MICROEMPRESA POSTRES
VALENCIA”

COMPROMISO: Nos comprometemos a guardar absoluta confidencial sobre la informacion
que usted nos proporcione. Desde ya expresamos nuestros sinceros agradecimientos por la

gentil colaboracién.

INDICACIONES: Seleccione con una X, segln conveniente y con la mayor sinceridad.

Encuesta dirigida a los clientes de la microempresa Postres Valencia

1. ¢ Donde acostumbra a comprar sus postres y pasteles con mayor frecuencia?

Reposteria ]
Mercado ]
Venta ambulatoria  [_|
Otros ]

2. ¢Cuantos dias a la semana compra usted en la microempresa “Postres Valencia”?

1-2 dias ]
1]

3-4 dias



5-6 dias |:|

Una vez por mes |:|

3. ¢ De qué precio compra usted los postres y pasteles?

2 dolares |:|
2.50 dolares |:|
3 délares |:|

Mas de 15 dolares |:|

4. ¢ Qué criterio considera usted a comprar en la microempresa “Postres Valencia”?

Precio ]
Calidad [ ]

Atencion [ ]
Sabor ]

5. (De qué forma se entero de la existencia de la microempresa “Postres Valencia”?

Volantes ]
Radio [ ]
Redes Sociales [ ]
Recomendacion ]

6. ¢Como calificaria la atencion brinda en la microempresa “Postres Valencia”?

Buena |:|

Regular ]
Mala [ ]

7. (En qué aspectos cree usted debe mejor la micro empresa “Postre Valencia”?

Atencion al cliente 1]

Variedad de producto [

Calidad de producto ~ [_]

Promocion ]

8. ¢ Al comprar en la microempresa Postre VValencia encuentra buenos precios y promociones?
2x1 solo fines de semana

Martes loco si compra un postre el segundo es gratis
15% de descuentos en todos los pasteles grandes

Por la compra de tres postres llévate uno gratis

OO



9. ;Al comprar en la microempresa “Postres Valencia” encuentra buenos precios?

$,50 ]

$2,00 ]

$3,00 ]

$15hasta$25 [ |

10. ;Considera usted que la microempresa “Postres Valencia” deberia ofrecer mayor variedad
de productos?

Postres de frutilla ]

Torta mojada de chocolate [ ]

Tres leches 1]

Tres leches de oreo 1]

11. ;Recomendaria usted la microempresa “Postres Valencia”?
Si [

No [ ]



Anexo 5. Ruc de la empresa

~ Certificado
Registro Linico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Nimero RUC
GOMEZ VERA ERIKA MARIBEL 1205501511001
Estado Régimean Artesano
ACTIVO RIMPE - NEGOCIO No registra
POPLULAR
Fecha de registro Fecha de actualizacién
OFi04/2017 3072019
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
070472017 Mo registra Mo registra
Jurisdiccién Obligado a llevar contabilidad
ZONAS/LOS RIOS [ VALENCIA NO
Tipo Agenta de retencién Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO
Domicilio tributario
Ublcacién geogréifica
Provincia: LOS RIOS Cantén: VALENCIA Parroguia: VALENCIA
Direccién

Calle: ARCOS PEREZ Mimero: S/M Intersecclén: JOSE LABORDE Referencia:
JUNTO A LA CANCHA MIRAFLORES, CASA COLOR CELESTE

Medios de contacto
Email: familizezpinglgomez@hotmail.com Celular: 0981083125

Actividades econdmicas
s C10T10104 - ELABORACION DE PAN, PANECILLOS.

« C10710202 - ELABORACION DE TORTAS, TARTAS, ETC.

« £25110301 - FABRICACION DE PUERTAS ¥ VENTANAS DE METAL ¥ SUS MARCOS (INCLUSO
ENROLLAELES), POSTIGOS(PUERTAS) ¥ PORTALES, BALCONES, ESCALERAS, REJAS, TABKJUES
OE METAL FARA FIJAR AL SUELD, ETCETERA

« FES491601 - ACTIVIDADES DE CENTROS DE CAPACITACION ARTESANAL: CORTE ¥ CONFECCION,
CARPINTERIA, TALLADO EM MADERA, MANUALIDADES, ETCETERA
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Anexo 7. Validacion de las encuestas

La Man4, 16 de enero del 2023
M.Sc Ing. Navarrete Mario
DOCENTE UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

Presente

De mi consideracion:

Nosotras Macias Velez Angie Yulissa con Cl. 172143487-4 y Pilaguano Enriquez Karen
Anabel con Cl. 050442964-8, nos dirigimos a usted de la manera mas comedida a fin de
solicitarle, se nos ayude con la validacion de los cuestionarios en los formatos adjuntos, los
cudles seran aplicados para la realizacion del proyecto de investigacién con el tema:
“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS EN LA
MICROEMPRESA POSTRES VALENCIAS PROVINCIA LOS RiOS ANO 2022~

” previo a la obtencidn del Titulo de Licenciatura en Administracion de Empresas.

Por la gentil atencion que sirva a dar a la presente, anticipo mi agradecimiento.

Atentamente,

L4

Macias Velez Angie Yulissa Pilaguano Enriquez Karen Anabel
Autora del proyecto Autora del proyecto

Adjunto: Encuesta - Matriz de validacion



VALIDACION DEL CUESTIONARIO PARA LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS
CLIENTES DE LA MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA

o Apreciacion Cualitativa
Criterios —
Excelente Bueno | Regular | Deficiente
Presentacion del instrumento X
Calidad de la redaccion X
Relevancia del contenido X
Factibilidad de aplicacion X

Apreciacion cualitativa:

Observaciones:

Realizar las observaciones y aplicar el instrumento

Ing. Mario Navarrete
C.1:1804354890
La Mana, 16 de Enero del 2023



La Man4, 16 de enero del 2023
M.Sc Ing. Albarrasin Marilin
DOCENTE UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

Presente

De mi consideracion:

Nosotras Macias Velez Angie Yulissa con Cl. 172143487-4 y Pilaguano Enriquez Karen
Anabel con Cl. 050442964-8, nos dirigimos a usted de la manera mas comedida a fin de
solicitarle, se nos ayude con la validacion de los cuestionarios en los formatos adjuntos, los
cudles seran aplicados para la realizacion del proyecto de investigacién con el tema:
“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS EN LA
MICROEMPRESA POSTRES VALENCIAS PROVINCIA LOS RiOS ANO 2022~

” previo a la obtencidn del Titulo de Licenciatura en Administracion de Empresas.

Por la gentil atencién que sirva a dar a la presente, anticipo mi agradecimiento.

Atentamente,

Macias Velez Angie Yulissa Pllaguano Enrlquez Karen Anabel
Autora del proyecto Autora del proyecto

Adjunto: Encuesta - Matriz de validacién



VALIDACION DEL CUESTIONARIO PARA LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS

CLIENTES DE LA MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA

Criterios

Apreciacion Cualitativa

Excelente Bueno | Regular

Deficiente

Presentacion del instrumento

Calidad de la redaccion

Relevancia del contenido

Factibilidad de aplicacion

Apreciacion cualitativa:
Observaciones:

Validado por:

73 2 2;;6;\9« 3 )
) = ‘\_'",/’
M.Sc Tng-Marilin Albarrasin

C.I:171915375
La Mana, 16 de Enero del 2023




Anexo 8. Carta de aceptacion

b 6

Postres

alencidy

%, g
R

Valencia 19 de mayo del 2022
M.Sc. Albarrasin Reinoso Marilin
DIRECTORA DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Presente:

Tengo el agrado de dirigirme a usted, con la finalidad de hacer de su conocimiento que las
alumnas Macias Vélez Angie Yulissa, identificada con Cl: 172143487-4 y Pilaguano Enriquez
Karen Anabel, identificada con CI: 050442964-8 de la carrera de Administracion de Empresas,
han sido aceptadas en nuestra microempresa, para realizar el proyecto de investigacion
denominado: ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS
VENTAS EN LA MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA PROVINCIA LOS RiOS ANO
2022.

Indicando que se le facilitard informacidén necesaria para el desarrollo de su proyecto

investigativo.
Sin mas por el momento, quedo a usted para cualquier aclaracion o duda.

Cordialmente,

Pastry Chet. Gomez Vera Erika Maribel
GERENTE PROPIETARIA DE POSTRES VALENCIA
C.1: 1205501511



Anexo 9. Aval de traduccion

- UNIVERSIDAD a CENTRO
- TECNICA DE = DE IDIOMAS
- COTOPAXI m

v

AVAL DE TRADUCCION

En calidad de Docente del Idioma Inglés del Centro de Idiomas de la Universidad Técnica de
Cotopaxi; en forma legal CERTIFICO que:

La traduccion del resumen al idioma Inglés del proyecto de investigacion cuyo titulo versa:
“ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS EN LA
MICROEMPRESA POSTRES VALENCIA PROVINCIA LOS RiOS ANO 20227, presentado
por Macias Vélez Angie Yulissa y Pilaguano Enriquez Karen Anabel, egresados de la Carrera
de: Administracion de Empresas, perteneciente a la Facultad de Ciencias Administrativas, 1o

realiz6 bajo mi supervision y cumple con una correcta estructura gramatical del Idioma.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad y autorizo al peticionario hacer uso del

presente aval para los fines académicos legales.
La Mana, agosto del 2023

Atentamente,

Mg. Wendy Nifiez
DOCENTE CENTRO DE IDIOMAS-UTC
CI: 0925025041



Anexo 10. Certificado de traduccién
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Em CERTIFICADO BE AMALISIS
c sTar
[] Bl
MACIAS Y PILAGUANO o T ot
S - e —
Sheniis wiox < 1w Idioma no reconodio
Moambre del dotwmento: MADAS Y PILAGLAND. pdf Depositante: MARIM YANESSA ALBARRASIN REINOSO Nimers di palabras: 19547
Dy chxl Fecha de depdsite: TR0 Hismens de carameres: 130328
dacumente: 907 a2 b adBIEEaTIEEI b JeSchiISaT Thdel Tips & cargas iarfaca
Tamafie del documents sriginal: 201 M3 Techa de fin de andlisis: 7E0023
Ubicacian o las similitudes en &l documens
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