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RESUMEN

La microempresa Las Venus ubicada en la comuna Valdivia en la provincia
de Santa Elena cuenta con una clientela de 110 personas que incluyen
clientes mayoristas y minoristas, se ha logrado observar un decremento de
sus ingresos econdmicos por la baja venta del calzado que ellos ofertan, el
producto es de calidad y de costo justo, el cual puede competir con otras
empresas. La organizacion no cuenta con estudios de ninguna indole,
ademas no realizan publicidad ya que las personas encargadas
desconocen del tema. En el marco tedrico, se reviso literatura especializada
en relaciéon a planes de marketing, publicidad, entre los aspectos mas
importantes. Los métodos tedricos utilizados fueron el deductivo y analitico.
El tipo de investigacion que se realiz6 fue exploratoria, descriptiva y
explicativa. La técnica utlizada en la investigacion, fue de analisis
documental, recolectando informacién pertinente de autores que ayuden a
establecer las estrategias de marketing, y la encuesta para recoger datos
de los clientes para poseer conocimientos de sus necesidades, los
resultados se presentan cuadros y graficos estadisticos. Los beneficiarios
directos de la presente investigacién, son los clientes y la empresa
incluyendo a su personal y propietarios.
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Abstract

The small company Las Venus located in the Valdivia commune in the
province of Santa Elena has a clientele of 110 people that include wholesale
and retail customers, it has been possible to observe a decrease in their
income due to the low sale of the footwear they offer, the product is of quality
and fair cost, which can compete with other companies. The organization
does not have studies of any kind, they also do not advertise because the
people in charge are unaware of the subject. In the theoretical framework,
specialized literature was reviewed in relation to marketing plans,
advertising, among the most important aspects. The theoretical methods
used were deductive and analytical. The type of research that was carried
out was exploratory, descriptive and explanatory. The technique used in the
research was documentary analysis, gathering pertinent information from
authors that help to establish marketing strategies, and the survey to collect
data from clients to have knowledge of their needs, the results are
presented tables and statistical graphs. The direct beneficiaries of the
present investigation are the clients and the company, including its
personnel and owners.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento Del Problema

1.1. Ubicacién del Problema en un contexto

Se elaborara un estudio de mercado que contendra un andlisis
exhaustivo, conjuntamente con un plan detallado de publicidad y se
notificara las estrategias promocionales aplicables a la microempresa “Las
Venus”, dando a conocer en el area de Santa Elena que es un entorno

donde no se ha impulsado el producto de este establecimiento.

1.2. Situacion del conflicto

En la actualidad las estrategias publicitarias dan un gran impulso en
el crecimiento de las pequefias y grandes empresas, ya que al poseer
conocimientos de los servicios o productos brindados por el negocio los
clientes se cuentan con la capacidad de elegir y promover los insumos, en

este caso el calzado, que posee el local comercial “Las Venus”.

La microempresa “Las Venus” no cuenta con una planificacion de
actividades publicitarias, los administradores poseen conocimientos nulos
de estrategias de marketing para el desarrollo de la empresa, de esta
manera no pueden potenciar los ingresos. Las tacticas que se han
implementado en este negocio han sido de forma empirica, en la actualidad
no cuentan con la misma clientela e ingresos econémicos que generaban

cuando se inici6 el establecimiento.



El calzado y precios con los que se maneja este establecimiento son
competentes en el mercado en general, es decir que estos productos son
parecidos a los que se encuentran en otros establecimientos, hasta se
puede decir que mejores en algunos aspectos de calidad; pero los ingresos

han disminuido y la afluencia de los clientes se ha reducido.

La administracién de la microempresa carece de conocimientos
acerca de las falencias que han llevado a que el negocio pierda los
usuarios, ademas no conoce las herramientas necesarias para realizar un
analisis cientifico de las problematicas que debe resolver para recuperar a
los usuarios e incrementarlos. En la siguiente tabla se muestra algunos de

los items de preocupacion que se han observado en el establecimiento.

Tabla 1. Situacion Conflicto

Antecedentes Consecuencias

e Entregas incompletas de ¢ Clientes insatisfechos.
ordenes de compras.

e Tallas inexistentes para los e Reduccion de clientes
usuarios. potenciales.

e Falta de publicidad de
productos. e Adquisicion de clientes por la

competencia

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

1.3. Delimitacién del problema

Campo: Microempresa de Calzado “La Venus”
Area: Mercadotecnia

Aspecto: Marketing

Periodo: 2018



1.4. Formulacion del problema

¢De qué manera influyen las estrategias de publicidad en el
incremento de las ventas de Calzado “Las Venus” de la Comuna Valdivia

al norte de la Provincia de Santa Elena?

1.5. Variables de investigacién

1.5.1. Variable independiente
1.7.1. Estrategias de Marketing.

1.5.2. Variable dependiente

1.5.1. Incrementar ventas

1.6. Evaluacion del problema

Delimitar: Es un punto esencial en la examinacién del problema, ya
gue es necesario identificar los aspectos principales de analisis, estos son
la poblacién que en este caso son los clientes minoristas y mayoristas de
la microempresa Las Venus, ellos se encuentran en la comuna Valdivia y
en el Cantén Santa Elena, de esta manera se especifica la cantidad de
personas estudiadas. Ademas se presenta este estudio en el segundo

periodo del afio 2018 localizando en un tiempo especifico la investigacion.

Claro: El problema se basa en el bajo nivel de ingresos econémicos
gue presenta en la actualidad la microempresa Las Venus, esta necesita
un Plan de Publicidad ya que se observa una disminucion de clientes
minoristas y una baja frecuencia de pedidos de los clientes mayoristas,
ademas esta organizacion cuenta con productos de alta calidad y precio
economico los cuales no son conocidos dentro del mercado.

Evidente: En la actualidad se encuentran los productos en percha

por mayor cantidad de tiempo, aunque no se han realizado estudios



anteriores de ventas el administrador y los empleados logran observar que
no son los mismos egresos de productos como antes, ya que anteriormente
se creaban y distribuia cada semana productos para su venta, actualmente
se procede a la elaboracion cada dos semanas. Esto demuestra el bajo

nivel de ventas y adquisicion de los clientes.

Relevante: Es importante para la poblacion de la Comuna Valdivia
ya que al incrementar los clientes y pedidos se genera el aumento de
trabajo en la microempresa Las Venus, de esta manera se pude adquirir
una mayor cantidad de trabajadores, ayudando al desarrollo econémico de
la comunidad. Ademéas de recaudar informacién cientificamente
comprobada por métodos y técnicas de investigacion, siendo esta relevante
para conocer las preferencias que poseen los clientes en el mercado del

calzado.

Original: El estudio y la elaboracion del Plan de Marketing que se
proyectan en esta investigacion no se habia realizado en esta comunidad,
por ende es novedoso. Las empresas que se dedican a la produccion y
elaboracién de calzado en Valdivia realizan sus actividades de ventas,
publicad y servicio al cliente de forma empirica sin realizar un previo analisis

de mercado.

Productos esperados: La informacién que se recauda con las
diferentes técnicas dan como resultado datos relevantes para elaborar
estrategias publicitarias adecuadas que lleguen de mejor manera a los
posibles consumidores, al conocer las necesidades y elementos que
satisfacen al cliente se pueden realizar ofertas que atraigan y ayuden a la

permanencia de la adquisicién del producto por parte de los clientes.



1.7. Objetivos de la investigacion

1.7.1. Objetivo General

Elaborar un plan de Marketing orientado a la comercializacién del
calzado con desarrollo de estrategias publicitarias adecuadas que permita

el incremento del nivel de ventas de microempresa “Las Venus”.

1.7.2. Objetivos especificos

e Fundamentar los aspectos relacionados a marketing de la
Microempresa “Las Venus”.

e Desarrollar una Investigacion de mercado que permita conocer la
percepcion de la compra de calzado en el mercado.

e Elaborar las estrategias apropiadas para dar a conocer el calzado

que oferta la microempresa “Las Venus”

1.8. Justificacioén

La elaboracion del presente proyecto investigativo, se realiza para
poseer conocimientos adecuados de las estrategias publicitarias
necesarias que se deben establecer en el Plan Estratégico de Marketing
con la finalidad de incrementar las ventas de la microempresa dedicada a
la distribucion de calzado, también se efectla el estudio y analisis de los
aspectos que influyen en el bajo nivel de ventas que se presenta

actualmente.

La causa fundamental del presente estudio es la necesidad de
realizar mejoras en el area que corresponde a las ventas, que genere
resultados enfocados en el incremento de la distribucidn y poseer un

ambiente de innovacion constante.



Este estudio es conveniente ya que el desarrollo, rentabilidad e
incluso la estadia de la microempresa se encuentra enlazado directamente
con los resultados beneficiosos que se espera obtener efectuando las
estrategias planificadas, pretendiendo capitalizar oportunidades en el
mercado. Para hacer esto efectivo, se necesita principalmente de un
esquema coherente y organizado de objetivos, estrategias de publicidad y
planificacion de los procesos que permita afirmar el desempefio de los
propositos definidos a partir de la comercializacion de modelos de calzado.

La finalidad de esta investigacion es lograr implementar un plan
estratégico que traiga beneficios a la microempresa. Ademas de crear una
competencia sana entre negocios de la misma indole, en donde se logre
reconocer la variedad de productos con estilos y modelos diferentes que se
oferten. De esta manera posicionar la microempresa en la mente de los
consumidores que se encuentran en busca de calidad y confort para sus

pies.

Este proyecto es relevante para la sociedad ya que al incrementar
las ventas y potenciar el desarrollo de la empresa se pueden suscitar
nuevas plazas de empleo para la comunidad, realizando un crecimiento

econdémico del negocio y de las personas residentes de esta poblacién.

Los principales beneficiarios con la implementacion de este estudio
son los duefios de la empresa ya que reciben mayor aceptacion en el
mercado y por ende incrementan sus ingresos econémicos, también se
favorecen los clientes ya que cuentan con un mejor servicio y facilita la
adquisicién del conocimiento del producto. Asimismo se contribuye a la
comunidad en general puesto se pretende posicionar a esta empresa como

uno de los principales distribuidores de calzado a nivel local.

Al ejecutar este estudio se pretende resolver la problematica de

reduccion de ventas que se ha observado en el negocio. Por medio del



analisis histérico de las estrategias de distribucion y publicidad que se han
utilizado hasta el momento se conoce las falencias que se deben de
eliminar. Al momento no se cuenta con ninguna estudio de mercado, con
esta investigacion se llenan los vacios de conocimientos referentes a los
gustos y necesidades del cliente, ademas se podra contar con informacion
relevante relacionada con técnicas y metodologias necesarias que nos

ayuden a cumplir con la adquisicion de potenciales usuarios.

Asimismo se puede extender este estudio para poseer
conocimientos referentes a otras investigaciones mas amplias como el tipo
de calzado predilecto que utilizan los usuarios de la comunidad, que tipo de
material o calidad predominante satisface a los usuarios, entre otros temas,
este proyecto puede ser prolongado de diferentes maneras para el

beneficio del usuario, la empresa o la comunidad.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

Fundamentacién Tebrica

2.1. Antecedentes historicos

La utilizacién de calzados se generan a partir de afios atras algunos
estudios arrojan que probablemente se empieza en los afios 10.000 a.C.;
surge esta necesidad por los riesgos existentes en el entorno que impedian
caminar con tranquilidad, al percatarse de aquello ideo un método de
proteger los pies del calor, frio, espinas, piedras y mordeduras de cualquier
tipo de animal, etc. Dependiendo de la etapa evolucionaria del ser humano
se diferencian las estrategias que manipularon para la proteccion de las

extremidades inferiores.

El troglodita cubria sus pies primero con piel de animal que utilizaba
también para alimentarse, luego manipulo diferentes materiales hasta
llegar a tener unos calzados de mayor calidad con la utilizaciéon de cueros
y fibra que adquiria de la vegetacion, creando un sinnimero de modelos

como el esparto con tiras que se sujetaban a los pies.

Civilizaciones como la egipcia utilizaban calzado en forma de
alpargatas, estas se encontraban creadas con palma o corteza de papiro;
los griegos diferenciaban cada lado de pie con diferentes modelos. En la
edad media, las personas poseian zapatos abiertos elaborados con

material de cuero similar a las que actualmente se llaman zapatillas.



Ademas los hombres poseian otros modelos como las botas altas y
bajas, las cuales se amarraban adelante y a un lado; el elemento utilizado
con mas frecuencia para la creacion de los calzados era la piel de vaca,
también existan las elaboradas con piel de cabra estas poseian mayor

calidad.

Los seres humanos dependiendo de la evolucién del desarrollo de
su inteligencia que surge con el transcurso del tiempo, transforman por sus
necesidades los elementos para cubrir sus pies, de esta manera se puede

hablar del principio de la conceptualizacion del calzado.

En el siglo XIX se comienza a ver a gran escala la comercializacion
del calzado, a mediados de este siglo aparecen las maquinas auxiliares
para ayudar en la confeccion de ellos. En el transcurso del sigo XX
especificamente en la cuarta década se suscitaron varios cambios en esta
industria, uno de ellos fue el paso del cuero a la goma o materiales

sintéticos, esto sucedio principalmente el zapatos para nifios y mujeres.

En el transcurso de la historia todas las civilizaciones producian el
calzado de forma artesanal hasta que se generé la Revolucién Industrial,
en esta época se realiz6 la produccion masiva la cual genero
transformaciones positivas en los estandares de produccion como la

numeracion del calzado.

El proceso artesanal se produce de manera natural, generalmente
se realiza en un pequefio taller familiar o en un poblado con una comunidad
nativa. En esta clase de produccion no se utilizan tecnologias sofisticadas
ni de vanguardia, aunque si se manipula elementos naturales de calidad,
ademas de algunos quimicos que también son manejados en procesos

industriales que sirven para toda clase de elaboraciones.



El proceso industrial es aquel que se basa en la ejecucién de
produccion de calzado a gran escala, con la finalidad de realizar grandes
cantidades en el menor tiempo posible. Estas empresas utilizan para su
fabricacion elementos como mano de obra y tecnologias complejas, por

ejemplo maquinaria especializada.

Existes varios paises que se distinguen por una extensa produccion
de calzado, se diferencia por algunos aspectos, los cuales pueden ser la
calidad, menor costo o elaboracion a mayor escala. Entre estos se logra
nombrar algunos con mayor importancia los cuales son Colombia, Espafia,

Pero y México.

Segun Pico (2012), en la tesis Implementacion de un plan de negocio
para mejorar la gestion administrativa y operativa de la fabrica de calzado
Molina en la ciudad de Esmeraldas en el periodo 2012 refiere que en
Ecuador la industria del calzado ha aumentado el 30% anualmente, dado

por el alza arancelario internacional.

Analizando los sucesos del afio 2008, Pico presenta que en este afio
se comercializo en Ecuador 22 millones de zapatos, las personas
agremiadas a esta industria espera que exista un incremento del 20% al
30%. Asimismo es importante recalcar que la brecha que causo en esta
fecha el cese del calzado que se ingresaba desde el mercado chino fue

cubierta por produccion ecuatoriana.

También muestra en su estudio que el 50% del calzado que se
adquiere es nacional y que las empresas nacionales han aumentado su
produccién en un 40%. Ademas ha ayudado a potenciar el incremento del
precio del producto que se bordea el 5% de aumento. En el aspecto
nacional la industria del calzado ha sido medianamente beneficiada por los

aspectos anteriormente mencionados.
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2.2. Antecedentes referenciales

Las empresas 0 microempresas independiente de su razén social o
rama de la industria tienen la necesidad de poseer una excelente
administracion, de esta manera contar con la ejecucion de actividades que
ayuden a encaminar los objetivos empresariales planteados. Estas metas
son fundamentalmente para potenciar el desarrollo del negocio
enfocandose en las necesidades del mercado.

Existen varias filosofias que se implementan en las empresas, entre
ellas se encuentra la tradicional que se basa en el producto se trata de la
fabricacion y distribucién de la mercancia; los negocios se enfocan en la
filosofia direccionada en el consumidor, esta se refiere en descubrir de
diferentes maneras los intereses y preferencias de los usuarios, de esta
manera se pretende satisfacer las necesidades del cliente promoviendo la
fidelidad.

El principio del marketing se centra en analizar y elaborar productos
gue cubran las necesidades de los potenciales consumidores. El marketing
se enfoca directamente en desarrollar acciones que logren cumplir los
objetivos de las empresas. Generando competencia sana entre varias
organizaciones de consumo, de esta manera se incrementa las técnicas
que se utilizan para la socializacion del producto que incluye la generacion,

oferta y publicidad del dentro del mercado.

Una de las herramientas principales para el desarrollo apropiado de
la empresa es el plan estratégico de marketing, este sirve
fundamentalmente para poseer conocimientos histéricos de diferentes
aspectos sean estos de productos, competidores, clientes y mercados.
Proporcionando facilidades en la toma de decisiones ya que se posee
informacion relevante de los riesgos, obstaculos, oportunidades y la

optimizacion de recursos.
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En Chile, Farias (2014), mediante el estudio exploratorio
denominado Estrategias de marketing por las empresas chilenas para
incrementar el valor de los clientes conto con el andlisis de la publicidad
que ellos realizan detallando la informacion de ocho empresas de diferentes
industrias de este pais. Los resultados lanzan que siete de las ocho
empresas estudiadas manipulan maniobras publicitarias pasivas,
generando oportunidades de desarrollar en sus competidores acciones
activas y cientificas para potenciar la adquisicion de clientes.

En Ecuador, Trujillo (2016), al realizar la investigacion E-comerse
para aumentar las ventas de materiales de calzado, en almacén Belén,
ciudad de Guayaquil, afio 2016 logra ejecutar una estrategia de comercio
novedosa permitiendo poseer ventajas competitivas en la ciudad e
incrementar el valor al servicio brindado, potenciando el desarrollo

comercial y financiero del almacén.

De esta manera aumenta la cantidad de clientes potenciales por el
comercio electronico, para este estudio se ha utilizado la informacion de
100 clientes directos de la empresa, 65 potenciales usuarios registrados en
la superintendencia que consta de fabricantes, artesanos y distribuidores.
El estudio de Trujillo ademas contemplo la informacién de 43 personas de
la base de datos del Ministerio de Industrias y Productividad, ya que era

necesaria para su analisis.

El estudio anterior pretende eliminar la problematica de la ausencia
de planificacion estratégica que no permitia direccionar a la empresa e
incrementar las ventas. La conclusién que llego el autor del estudio
presentado fue que de esta manera se aumentan los intervalos de visita ya
gue anteriormente solo se podia visualizar la mercaderia por medio de sus
vitrinas, de esta manera proyecta que existe una mayor demanda de

produccion y consumo del producto.
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Ademas se debe mencionar que desde el punto de vista econdémico
el proyecto logra un rendimiento sobre la inversion de 1,28, siendo este un
buen porcentaje para el desarrollo sustentable de la empresa en el medio
de la industria del calzado, dando conveniencia a la ejecucién de la

propuesta planteada.

En Ecuador, Aquino (2017), la elaboracion del Plan de marketing
para asociaciones comerciales de articulos varios se enfoca en solucionar
la problematica de las reducidas ventas con las que cuentan los sindicados
de la Asociacion de Comerciantes “ASOAFE”. La poblacion estudiada es la
cantidad de comerciantes registrados, que cuenta con 95 personas, que
cuenta con una afluencia de 950 clientes, se utiliz6 la toma de muestra de

poblacién finita.

En la investigacion de Aquino se logra concluir que los socios de
‘“ASOAFE” no poseen conocimientos de marketing y tampoco tienen
informacion de estudios anteriores que se hayan realizado en la empresa
0 en alguna que se encuentre dentro de su ubicacién, que les ayuden a

mantener el nivel de ventas que pretenden poseer.

Al realizar un plan estratégico de marketing se pretende estudiar
todos los aspectos que influyan en el area econdmica de la microempresa
“Las Venus” y las maneras en las que se puede influenciar positivamente
para el crecimiento del establecimiento. La novedad de esta investigacion
radica en el estudio de diferentes estrategias para llegar a las que se

ajusten a los objetivos planteados.

El propdsito de la investigacion del mercado segun Farias (2104), en
Estrategias de marketing utilizadas por las empresas chilenas para
incrementar el valor de los clientes es analizar el comportamiento de los
potenciales cliente de la microempresa a través de una adecuada

investigacion en la cual se utilizaran técnicas cientificas.
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Esta investigacion se realiza con la finalidad de conocer si los
habitantes mayores de 18 afios de Santa Elena seria de su agrado usar
calzado de elaboracion artesanal con una variedad en modelos y colores,
cumpliendo con los estandares de calidad, con disefios variados y precios

accesibles.

El proceso para incrementar el valor del cliente, la estrategia actual
del marketing es enfocarse en las transacciones a largo plazo con los
clientes, reduciendo la importancia de la compra en cortos periodos. Este
proceso es debe de visualizar como una buena inversion ya que potenciara
las ventas y logra mejorar la apreciacion de los consumidores, aumentando
la retencion de los clientes, promoviendo las ventas. Este proceso se divide

en las siguientes etapas:

En la etapa 1, usuario se le denominara como prospecto para la
empresa, ya que es seleccionado como cliente potencial por sus
caracteristicas, gustos o necesidades. En este periodo se realiza el proceso
o costo de adquisicion (A.C.) el cual se extiende hasta que el usuario realice

su primera compra convirtiéndolo en un cliente activo.

En la etapa 2, son las tacticas o estrategias que se utilizan para llamar
la atencion del cliente, engloban varias actividades como son la creacion
de anuncios que pueden ser difundidos por diferentes canales o medios
entre ellos se tiene la television, internet, radio, revistas, diarios, etc.;
ademas existes acciones mas directas como las llamadas telefonicas, por

correo electrénico, de manera personal.

Otra estrategia es la adaptacion de los productos o servicios brindados
a los prospectos que proyectan los usuarios, asimismo de crear asociacion
de manera estratégica con otras empresas que posean productos

complementarios.
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En la etapa 3, es la finalizacion de la relacion que existe entre el
cliente y la empresa, es necesario ejecutar varias estrategias antes que
suceda esta etapa ya que posiblemente se podria perder el cliente de
manera indefinida. Se debe de poseer una buena tasa de retencién de
clientes en la etapa 2 para que se extienda y no llegar en corto tiempo a

esta etapa.

Los diferentes autores y empresas difieren en la determinacion de
cudles son los procesos o0 estrategias de marketing apropiados, esto
sucede por la influencia de varios aspectos dentro del mercado estos
pueden ser el area demogréafica, producto, necesidades de los clientes,
entre otras. Farias en su investigacion clasifica en tres tipos de estrategias

gue son las siguientes:

La estrategia pasiva se basan en las tacticas que son mas comunes
en marketing, dependiendo de la influencia de cada estrategia ejecutada
siguen con esa accion caso contrario esa actividad es abandonada. Cada
tarea cuenta con un periodo de prueba para no consumir muchos recursos

este proceso se basa en el enfoque, pruebay error.

La estrategia activa se trata de realizar un analisis por medio de la
experiencia, juicio y conocimiento de los administradores, estos
encargados logran identificar a los mejores clientes, de acuerdo a sus
necesidades los satisfacen. Para adquirir nueva clientela se busca los
mejores prospectos y luego se realiza un disefio apropiado para poder

atraerlos.

El método que se utiliza para la retencion de clientes es el de
reconocer a los posibles clientes que van a desertar en el consumo de la
misma para luego ejecutar un plan de marketing que ayude a preservarlos.

La estrategia cientifica se basa en la utilizacion de estrategias

referentes a modelos matematicos para realizar la seleccion de los clientes.
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Se realiza un analisis de los prospectos, ademas de realizar la proyeccion
de los patrones de comportamiento que estos poseen, de esta manera se
conoce como se pueden influenciar para adquirir el producto o servicio se
brinda. Para el reconocimiento de los desertores se ejecutan modelos

matematicos.

Segun Lohrey (2018), en su publicacion Cémo hacer un mapa de
estrategias de Recursos Humanos presenta que en el &rea de Recursos
Humanos también se proyectan estrategias para lograr el desarrollo de la
empresa, se realiza un mapa estratégico el cual cuenta con un plan de
accion que contiene las acciones necesarias para alcanzar el objetivo del
negocio, logrando las expectativas. Esto ayuda a las empresas, equipos o
individuos a ver cada accion de manera logica y comprenderlas, estan
incluidos los planes a largo y a corto plazo, los indicadores de medicion,

planillas de anotaciones o tableros de rendimiento.

Recursos Humanos se encarga de la revision y evaluacion de la
mision y visidn que son los valores fundamentales de la empresa. Ademas
se encarga de examinar si las metas y los objetivos son los indicados;
también la descripcion, funciones laborales y evaluaciones de rendimientos
del personal. Deben de ser enlazados entre si, asimismo con las areas de

clientes, organizacién, capacidad y financiacion.

Segun Mata & Zambrano (2018), en la tesis Implementacién de un
plan de marketing en el almacén de Calzado Gabriel Sport para mejorar su
posicionamiento en el mercado del canton naranijito trata al marketing como
la técnica que se enfoca en el estudio de los gustos, preferencias y deseos
de los potenciales usuarios, con la principal finalidad de realizar la
comercializacion de los productos o servicios. Utiliza diferentes
metodologias para acoger al publico y satisfacer las necesidades.

Proponen en su estudio la clasificacion para el Plan de Marketing en

las siguientes fases, analisis de la situacidn esta focalizado en establecer

16



las posibles oportunidades del producto o servicio brindado por la empresa
dentro del mercado, en esta etapa se realiza el analisis interno y externo
de la empresa enfocado en el producto con relacion a la adquisicién de los

clientes o consumidores.

Andlisis externo se trata de la ejecucion del analisis de los sucesos
y acciones que se realizan en la parte externa de la empresa, es decir que
se examina todo lo que pasa fuera de la organizacion enfocandose al
mercado en el que interviene el producto o servicio que se brinda. El
Andlisis FODA se realiza esta accion para tener conocimientos de la
empresa. Al conocer las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades
del negocio se adquiere diferentes datos relacionados con los beneficios y

las problematicas que se tienen con la salida del producto que se oferta.

Fijacion objetivos es importante saber donde se quiere llegar, por
ello se plantean los objetivos que necesita tener una empresa. Como por
ejemplo se proyectan objetivos como alcanzar un buen nivel de
posicionamiento dentro del mercado, incrementar la cantidad de clientes
dentro de un rango especifico de tiempo y espacio, etc. Tacticas de
Marketing Mix al realizar las fases anteriores se posee conocimientos
necesarios para aplicar las estrategias logrando que el producto tenga una
salida hacia el mercado, la adecuada promocion referente a la mercancia

0 servicio brindado, esto va desde el precio, plazo y publicidad.

Segun Martinez (2017), en su publicacion Las 4 p del marketing, se
trata de la creacion de un producto por un ente natural o juridico con el afan
de satisfacer alguna necesidad de la poblacién convirtiendo a esta en el
consumidor principal de este elemento, al realizar esta accion se consigue
como consecuencia la demanda.

Producto: Posee una conceptualizacion amplia, ya que es el
elemento principal de promocion, es el objeto o servicio que se oferta en el

mercado para la adquisicion, ademas este debe de alguna manera
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satisfacer las necesidades o el deseo del usuario. Para la elaboracion de
una adecuada estrategia de marketing es indispensable poseer la
definicibn mas adecuada del producto a publicitar, generando la necesidad
de responder las siguientes interrogantes:

¢, Qué vendo?, ¢Qué necesidades satisface mi producto?,
¢, Qué caracteristicas tiene mi producto?, ¢Cuales son los
beneficios que se obtiene de cada una de ellas?, ¢ Qué valor

agregado proporciona mi producto?.

Precio: Es la cantidad monetaria que debe costear el consumidor
para la adquisicion del producto o servicio, es la parte mas vista por el
usuario. Es el criterio de marketing mas complejo e importante la colocacion
del costo adecuado del producto; En este item se visualizan las 3C que
comprenden el Costo, Calidad y Competencia. Para poseer una orientacion
del precio correcto que debe tener el producto es necesario realizar una
investigacion y estudio del mercado. Para realizar este analisis se plantean

las siguientes interrogantes:

¢Cuanto estan dispuestos a pagar los consumidores?,
¢,Cudles son los beneficios que vamos a obtener por la
venta?, ¢Qué grado de necesidad satisface el producto?,
ademas de realizar una comparacién con productos similares

de la competencia.

Punto de Venta / Plaza: Es el proceso de adquisicion por parte del
cliente del producto o servicio que brinda la empresa, este usuario puede
ser mayorista o final, se trata del lugar en donde se va a vender. En esta
seccion se realizan procesos como el estudio de mercado.

Para ello se deben tomar en cuenta puntos como Mensurabilidad
gue es de medicion facil; Accesibilidad que es el cémodo ingreso al

mercado; Accionamiento que se trata de la planeacion, direccion y control,
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Sustancialidad el andlisis de la rentabilidad. Para realizar este tipo de
analisis se debe de especificar las zonas que se van a abarcar, este
proceso se llama segmentacién la cual se puede realizar de manera
Geogréfica que estd dada por la cantidad de habitantes por Km?,
Demografica que es componente de la poblacion, Psictografica se trata del
analisis del pensamiento de los usuarios, Vincular es el tipo de relacion con

el cliente.

Promocion: Se trata de la diversidad de formas para dar a conocer
el producto en el mercado, encierran los medios, técnicas y canales que se
utilizan para publicitar el objeto de la venta. Se debe de utilizar todas las
herramientas que nos ayuden con este proceso, gracias a la tecnologia
podemos encontrar muchos mas tipos y formas, llegando a una mayor
cantidad de usuarios. Para ello se necesita realizar un presupuesto y
valorar cuales son las estrategias que le convienen mayormente a la
empresa, de esta manera es importante reconocer los items de Recordar,

Percibir e informar.

Segun Crece Negocios (2012), en la publicacion Estrategias para
aumentar las ventas de una empresa, apunta algunos items que se debe
de tener presentes como Mejorar la calidad del Producto que va en
dependencia a las ventas que se realizan referente al producto o servicio
que brinda la empresa se debe de analizar la calidad del producto, es decir
gue si las ventas son bajas es necesario examinar el producto que estamos
ofertando para encontrar las posibles mejoras que incrementen el nivel de
adquisicién de los clientes. Entre los aspectos que se deben analizar estan

la durabilidad, eficiencia, etc.

Mejorar el servicio al cliente es el factor del trato que se da al
cliente es un aspecto importante para que el cliente consuma y vuelva por
MAs mercancia o servicio que se brinde, la mejor manera de realizar un

incremento en las ventas en optimando este, es apropiado potenciar esta
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area ya que no consume recursos econdmicos. Las caracteristicas a
mejorar o verificar son la amabilidad, rapidez, trato personalizado, dar

opciones pertinentes, etc.

Reducir Precios esta estrategia es algo riesgosa y al realizar su
ejecucion se debe de considerar que se reducirda el margen de las
ganancias, ademas de disminuir la calidad del producto ya que se pretende
reducir costos en produccion, también se debe de verificar que los
competidores no imiten de manera facil nuestra estrategia. Esta accion

consiste en la reduccion prudencial del costo al consumidor.

Aumentar la publicidad para que los potenciales usuarios
conozcan acerca de los productos o servicios que brinda la empresa es
necesario el aumento de la publicidad, esta se puede dar por la ejecucion
de diferentes acciones como realizar campafas publicitarias en los medios
de comunicacion como el internet, radio o television. Otra estrategia dentro
de este item es el de darse a conocer por medio de volantes, folletos,
tarjetas o afiches repartidos y pegados de manera estratégicas en lugares

con mayor frecuencia de visitas.

También se puede realizar la promocion de la empresa en algin
evento masivo como ferias, actividades sociales o eventos de cualquier
indole. El beneficio tangible del aumento de la publicidad es el incremento
de ventas por medio del conocimiento que se le da a los consumidores del
producto ofertado, de esta manera se persuade para que adquieran nuestro

producto o logren contratar el servicio que brinda el negocio.

Mejorar el Merchandising Se centra en la apariencia que le damos
al producto dentro y fuera del local, es decir que se trata de la manera en
cémo se exhibe el producto o servicio que brinda la empresa. Para mejorar
este aspecto es necesario realizar un analisis del espacio, iluminacion,

combinacion de colores, organizacion y distribucion de mobiliario,

20



decoracion, etc. que van a favorecer la vistosidad del producto que se

oferta.

Segun Lohrey (2018), en la publicacion Como hacer un mapa de
estrategias de Recursos Humanos, se revisan diferentes aspectos como
Las Tendencias de Marketing y Social Media que trata de tomar como
un marco referencial acerca de las tendencias que siguen los usuarios en
relacion al producto o servicio que se esta ofertando, sirve para mejorar 0
ejecutar nuevas estrategias con actividades referentes tomando en cuenta
el analisis de marketing de las tendencias. Se debe de tomar informes de
empresas reconocidas o certificadas del sector de publicidad, marketing y
comunicacién ya que son las apropiadas y dan datos estadisticos reales.
Para la examinacion de esta informacion se debe de considerar el tipo de

cliente, producto y servicio, area geografica, nicho de mercado, etc.

Redes Sociales El uso de las diferentes Redes Sociales como
herramienta de marketing ayuda a realizar ventas del producto por este
medio, ademas da a conocer a los nuevos y antiguos clientes los productos
gue se promocionan. Asimismo gracias a este medio se obtiene una
comunicacién abierta y personalizada entre la empresa con el consumidor,

de esta manera se afianzan lazos y se logra posicionar.

Objetivos Sean Smart Se trata de analizar los objetivos que se
encuentran planteados para saber si son realistas, ya que unas metas
demasiado optimistas o con poca especificacion logran retrasar el progreso
de la empresa. Ya que estos se vuelven inalcanzables el tiempo que se

tiene previsto cumplirse.
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2.3.

Fundamentacién Legal

Cdédigo Civil (codificacion de 19 de junio de 2015)
Art. 41.- Son personas todos los individuos de la especie humana,

cualesquiera que sean su edad, sexo o condicion. Divisense en

ecuatorianos y extranjeros.

Cdédigo De Comercio (2013)

Art. 3.- Son actos de comercio, ya de parte de todos los contratantes,

ya de parte de alguno de ellos solamente:

1.

La compra o permuta de cosas muebles, hecha con &nimo de
revenderlas o permutarlas en la misma forma o en otra distinta;
y la reventa o permuta de estas mismas cosas. Pertenecen
también a la jurisdiccion mercantil las acciones contra los
agricultores y criadores por la venta de los frutos de sus
cosechas y ganados, mas no las intentadas contra los
comerciantes para el pago de lo que hubieran comprado para su
uso y consumo particular, o para el de sus familias;

La compray la venta de un establecimiento de comercio, y de las
acciones de una sociedad mercantil;

La comisidon o mandato comercial;

Las empresas de almacenes, tiendas, bazares, fondas, cafés y
otros establecimientos semejantes;

El transporte por tierra, rios o canales navegables, de
mercaderias o de personas que ejerzan el comercio o viajen por
alguna operacion de trafico;

El depdsito de mercaderias, las agencias de negocios
mercantiles y las empresas de martillo;

El seguro;

Todo lo concerniente a letras de cambio o pagarés a la orden,
aun entre no comerciantes; las remesas de dinero de una plaza

a otra, hechas en virtud de un contrato de cambio, y todo lo
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2.4.

concerniente a libranzas entre comerciantes solamente, o por
actos de comercio de parte del que suscribe la libranza.

9. Las operaciones de banco;

10.Las operaciones de correduria;

11.Las operaciones de bolsa;

12.Las operaciones de construccion y carena de naves, y la compra
o venta de naves o de aparejos y vituallas;

13.Las asociaciones de armadores;

14.Las expediciones, transportes, depositos 0 consignaciones
maritimas;

15.Los fletamentos, préstamos a la gruesa y mas contratos
concernientes al comercio maritimo; vy,

16.Los hechos que producen obligacion en los casos de averias,

naufragios y salvamento.

Variables de la investigacién

2.4.1. Variable Independiente

Estrategias de Marketing: Metodologias que utiliza el personal encargado

de la publicidad de una empresa para lograr sus objetivos. Las estrategias

a seguir son ejecutadas dependiendo del andlisis que se realicen estas van

enfocadas por el producto, medios y mensaje.

2.4.2. Variable Dependiente

Incrementar ventas: Se trata del aumento del nivel de las ventas del

producto que oferta una empresa en este caso el calzado de Las Venus,

esta se puede dar al por mayor o menor. También se relaciona con los

aspectos de satisfaccion del cliente.
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2.5. Definiciones conceptuales

Microempresa: Estas abarcan de 1 a 10 trabajadores, se dedican
principalmente a acciones referentes al comercio o de servicio. Se pueden
considerar tres tipos de ellas cuales son: Microempresa de Sobrevivencia,
Microempresa de subsistencia y Microempresa en crecimiento. (Rojas,
2017)

Cliente: Es un individuo que adquiere de forma ocasional o habitual
servicios o productos que una empresa, organizacion e individuo oferta.
Los sinbnimos mas cercanos son comprador, es la persona que obtiene por
medio de una transaccion comercial algun producto; usuario, individuo que
utiliza un servicio; y consumidor, es el que consume del servicio o producto.
(Significados, 2018)

Producto: es un objeto o un servicio producido o elaborado, es
creado de forma natural o por una industria, es decir que su elaboracion
puede ser de manera artesanal o siguiendo protocoles dentro de una linea
en la industria, este elemento es enfocado a la utilizacion y consumo.
(Significados, 2018)

Produccion: Es un proceso que se puede realizar de manera
artesanal o industrial, se necesita mano de obra y en otros casos
magquinaria. Se trata de la transformacién o combinacion de algunos

iNnsuMos para que se conviertan en productos. (Rojas, 2017)

Productividad: Productividad es la relacion entre la cantidad de
bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados. En la
fabricacion la productividad sirve para evaluar el rendimiento de los talleres,

las maquinas, los equipos de trabajo y los empleados. (Luque, 2014)
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Servicio: Son un conjunto de actividades que tienen como fin servir

a alguien o ejecutar alguna cosa o situacion.

Servicio al cliente: Es aumentar el nivel de satisfaccion del individuo
gue adquiere algun servicio 0 insumo, este re realiza de manera
personalizada por un apersona capacitada a resolver las dudas que se

pueden presentar. (Rojas, 2017)

Mercado: Es el conjunto de los aspectos de un producto en las areas
de oferta y demanda, definiendo algunas caracteristicas del producto como
el precio y la calidad. Dependiendo de la mercancia se diferencia el
mercado. Cabe recalcar que es un regulador de la actividad econémica.
(Luque, 2014)

Publicidad: Es una rama de la mercadotecnia que se enfoca en la
divulgacion, promocion, presentacion y comercializacion de un producto o
servicio. Esta se propaga a través de medios de comunicacion con el fin de
informar y persuadir a los posibles consumidores para que puedan adquirir

el producto o servicio ofertado. (Significados, 2018)

Marketing: Es un conjunto de acciones enfocadas a cubrir las
necesidades y satisfacer los aspiraciones de los mercados meta,
generando un beneficio o utilidad para la empresa que la utiliza, es parte
fundamental para llegar a adquirir existo en la industria. Ademas es
indispensable que las personas inmersas en la empresa conozcan en

profundidad la terminologia y sus efectos. (Thomson, 2006)

Demanda: Son las diversas cantidades que los consumidores
adquieren en un tiempo dado, la caracteristica que se diversifica entre los
productos de cada empresa es el precio y de ello depende el nUmero de

adquisicién de los productos por parte de los clientes. (Rojas, 2017)
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Oferta: Son las diversas cantidades de un producto o servicio que
los fabricantes, sean estos mayoristas o minoristas, llevan al mercado para
Su presentacion y compra, se diferencian por su precio de adquisicion al
consumidor. (Rojas, 2017)

Estrategia: Es un plan organizado paso a paso el cual describe las
acciones a realizar para lograr un objetivo. Ademéas ayuda en la toma de
decisiones y potencia la adquisicion de mejores resultados, asimismo
contiene tacticas especificas que ayudan a llegar a cumplir las metas.
(Riquelme, 2017)
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CAPITULO 1lI
METODOLOGICO

Disefio De La Investigacion

3.1. Datos de la Empresa

Nombre de la Empresa: Las Venus
Fecha de constitucién: 2008

Objeto Social: Elaboracion y Venta de Calzado
Provincia: Santa Elena
Ciudad: Santa Elena
Direccion: Comuna Valdivia
3.1.1. Misién

Edificar una relacion de familiaridad y confianza con los clientes que
estén en busca de variedad y calidad de calzado informal, formal y
deportivo, para hombres, damas y nifios de diferentes edades, a costos
justos, brindando un excelente servicio de atencion personalizada por parte
de sus duefios y empleados que se encuentran capacitados. Todo ello
enfocado en el desarrollo de la empresa en el tiempo de manera sostenida
y afianzar la permanencia de la empresa familiar dentro del mercado de

calzado en Santa Elena.
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3.1.2. Vision

Calzado Las Venus se proyecta en el futuro como una empresa

familiar consolidada lider en el mercado del calzado, con personal

altamente capacitado en servicio al cliente, ademas de ser poseedor de
procesos organizacionales fortalecidos, que llegara a perpetuar el mercado

de Santa Elena, cumpliendo con las expectativas y satisfaciendo a los

clientes mayoristas y minoristas, manejando politicas de responsabilidad,

cumplimiento y respeto hacia empleados y proveedores.

3.1.3. Estructura Organizativa

Figura 1. Organigrama

Gerente General

Roberto Gonzalez

Administracion Produccién

Direccion de

Disefiadoras Secretaria Operadores Marketing y
Ventas

Ventas

Fuente: Microempresa “La Venus”
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
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3.1.4. Cantidad de trabajadores por categoria ocupacional

Cada miembro de la empresa tiene funciones especificas, de esta
manera se logra una organizacion adecuada para conservar una apropiada
planificacion de cada una de las acciones. Las actividades pertinentes a la
produccion, disefio y distribucion del producto elaborado se cumplen en las

areas que se presentan a continuacion:

3.1.4.1. Departamento De Gerencia General

Esta seccidn es la principal ya que organiza y lidera todas las areas
gue corresponden a la microempresa, es el encargado de visualizar que se
cumplan las metas u objetivos planteados, ademas de verificar que las
entregas que se hayan realizado se encuentren en orden, asimismo se
encarga de toda la parte contable del negocio. En esta area trabaja una
persona que es el duefio del establecimiento que es el sefior Roberto

Gonzalez.

3.1.4.2. Departamento Administrativo

Esta éarea estd dividida en dos secciones para una mejor
organizacion, las cuales constan de la supervision directa de gerencia. Una
de las divisiones es el Departamento de Disefio, este consta con dos
personas encargadas de realizar la investigacion de las tendencias
actuales que prefieren los posibles clientes, ademas se encarga de realizar
los diferentes disefios vanguardistas que posteriormente van a ser

producidos.

En el Departamento de Secretaria se encuentra laborando una
persona, la cual es la encargada de asistir en las diversas actividades que
necesiten tanto en el Departamento de Gerencia como al Departamento de

Diseno.
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Ademas es la encargada de mostrar los productos fabricados y
entablar relaciones con futuros clientes potenciales dando el servicio
apropiado a los usuarios que se sienten atraidos a la adquisicion del
calzado.

3.1.4.3. Departamento De Produccién

Para un mejor control y planificacibn esta seccion se encuentra
dividida en dos areas, el Departamento de Operacion es el encargado de
realizar la elaboracion de los disefios brindados, también realiza el control
de calidad de la materia prima que se utiliza en el proceso de fabricacion.
En este departamento trabajan operarios que son los encargados de la
elaboracion del calzado y es supervisado directamente por el Jefe del

Departamento de Produccion.

Departamento de Direccion de Marketing y Ventas es la otra rama
en la que se encuentra dividido el Departamento de Produccion la funcién
principal de esta area es la de comercializacion del producto terminado a

los clientes mayoristas y minoristas de la empresa.

El Departamento de Marketing procura encontrar las mejores
estrategias para posicionar la microempresa de calzado Las Venus en el
mercado, analizando las necesidades y requerimiento de los clientes
mayoristas y minoristas. Ademas de publicitar la imagen de la organizacion
por medio de medios de comunicacién como las diferentes redes sociales,

periodicos, etc.

El Departamento de Ventas es el encargado de distribuir el calzado
a clientes mayoristas que hayan realizado su pedido con anticipacion, esto
se realiza por diversos lugares de la Provincia de Santa Elena,
principalmente en el Centro del canton que lleva el mismo nombre,

especificamente en las calles Guayaquil y Avilés.
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3.1.5. Principales Productos o Servicios

3.1.5.1. Productos

La microempresa de Calzado Las Venus ejecuta la produccion de
calzado formal e informal elaborado en cuero, enfocado en disefios
novedosos y modernos para damas, caballeros y nifios, distribuido en
diferentes tallas desde la 24 a la 44, utilizando cuero y demas material de

calidad de fabricacion ecuatoriana.

3.1.5.2. Servicios

La microempresa de calzado Las Venus brinda servicios de entrega
del producto elaborados de manera artesanal a clientes mayoristas bajo
pedido, ademas de ofrecer la venta personalizada de calzado a los clientes
minoristas en su local que se encuentra en el local ubicado en la comuna

Valdivia.

3.1.6. Descripcion del Proceso objeto de estudio

Para la elaboracion y distribucion de los diferentes tipos de calzado
se necesita poseer conocimientos adecuados, las microempresa realizan
el ensamblaje del calzado de diversas maneras, algunas realizan procesos
independientes cuando se trata de disminuir costos, ciertos
establecimientos compran en otros lugares las partes ya elaboradas para

la fabricacion del calzado.
3.1.6.1. Partes del calzado
Para realizar la fabricacién y control de calidad del calzado es

necesario poseer conocimientos sobre el material que se debe emplear,

por ello es necesario conocer las partes principales del zapato.
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La primera parte es la superior es la cual cubre la piel del pie, la
segunda es la suela que es la que protege para que no exista contacto con
el suelo y la Ultima es el tacon el cual le da soporte a todo el cuerpo desde

el talén o estiliza la figura en los calzados femeninos.

Para la seccion superior histéricamente se ha elaborado utilizando
la piel. Actualmente se manipulan diferentes materiales, los cuales pueden
ser sintéticos, plasticos, telas, asimismo de otros elementos que se han
desarrollado segun va avanzando la tecnologia. Ademas en este lugar es
donde se colocan los adornos o seguros como cordones, velcro,
cremalleras, botones, etc. La elaboracion de las suelas es generalmente
creada por caucho natural, cuero, madera, plastico (cloruro de polivinilo

PVC o poliuretano).

La manipulaciéon de este material va acorde al modelo y a la utilidad
que se le dé al calzado, como por ejemplo son de diferentes elementos los
calzados deportivos que las sandalias. Ademas se pueden elaborar con
una o varias capas del mismo material o de distintos. En la seccién del
tacon se emplea una variedad de elementos como madera, metal o goma.
La principal funcion de esta area es la de proteger el talébn, ademas puede
tener diversos tamafos, los varones por lo general utilizan planos y las

mujeres se manejan con planos o altos. (Calzados Club Verde, 2018)

3.1.6.2. Materia prima para la elaboracion de calzado

El interés de los clientes por el calzado no se encuentra solamente
en la proteccion de sus pies, también se centra en la expresion del arte y
de la moda, por ello los fabricantes realizan diferentes tipos de modelos en
distintos tamafos para todo tipo de ocasion. La industria del calzado
emplea diferentes tipos de materiales para produccién sandalias, zapatos,
tacones, etc. Dependiendo del material se establecen particularidades en

el proceso de confeccion. (Calzados Club Verde, 2018)
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Para la produccion del calzado formal e informal de la microempresa
Las Venus se utilizan elementos y materiales ecuatorianos, dando prioridad
a la fabricacion nacional, primordialmente para la elaboracion del calzado
en la organizacion se manipulan los siguientes: Cuero sintético, Plantilla,

Goma amarilla, Goma blanca, Cartén, Lamina, Hilo y Tiras.

3.1.6.3. Proceso de produccién

Para la union del calzado algunos fabricantes manejan pegamentos,
otros utilizan la técnica de costura, esto depende del caso y del costo del
mismo. Luego de esto se realiza la insercion del tacon. Este proceso
termina con la eliminacién de cualquier clase de imperfecto como sobrantes
de pegamentos o hilos, realizando la respectiva revision de control de

calidad.

Al momento de lijar o raspar el calzado se eliminan los deterioros
gue se suscitan en el momento de la elaboracion, de esta manera en
general es como se realiza la fabricacion del calzado. Actualmente estos
son los pasos principales que se utilizan de forma habitual en las empresas.
A continuacién se muestra un listado con las acciones que se realizan para

la elaboracién del calzado. (Calzados Club Verde, 2018)

% Recepcion de materiales e insumos.
% Transporte a la seleccion de cote.

% Seccion de corte.

% Transporte a la seccion de prespunte.
%+ Seccién de prespunte.

% Transporte a la seleccion de suajado.
% Seccion de suajado.

% Transporte a la seleccién de montaje.
¢ Montaje de puntas, lados y talon.

« Transporte al area de pegado de suelas.
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% Pegado y terminado de suelas.

« Transporte a fijado de tacon.

+ Fijado de tacon.

% Transporte a la seleccion de acabado.
% Seccion de acabado.

% Transporte a empaque y almaceén.

< Empaque y almacén.

3.1.7. Analisis economico financiero de periodos anteriores de la

empresa.

En periodos anteriores no se realizd recoleccion y andlisis de
informacion pertinente a ingresos, costos, rentabilidad, liquidez, rotacion de
inventarios u otro documento que establezca las entradas y salidas de la
microempresa Las Venus. Este es el primer estudio que se realiza de
manera interna y externa para conocer el comportamiento de la
organizacién, de esta manera poseer las mejores estrategias al ejecutar un

Plan de Marketing.

3.2. Tipos De Investigacion

Para el desarrollo de esta investigacion se utilizan diferentes
técnicas y metodologias que se ajuste a la clase de estudio realizado,
ademas en este apartado se describe los tipos de estudios que se plantean
para el desarrollo del proceso investigativo, siendo estos los siguientes:

Estudio Exploratorio: Esta investigacién cuenta con un estudio
exploratorio, ya que al realizar la investigacion apropiada mediante técnicas
de recoleccion de datos como la observacion.

Se observa las principales causas por la cual la microempresa “Las

Venus” ha disminuido el nivel de ventas de sus productos.
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Estudio Descriptivo: El estudio descriptivo se manifiesta en el
proceso de descripcion de los entes que estan involucrados en el bajo nivel
de ventas en la microempresa, estos son los empleados, publicidad, etc.

sometiendo datos referente a este tema para un posterior analisis.

Estudio Explicativo: Este tipo de estudio se exterioriza al momento
de conocer las razones por las cuales se produce el bajo nivel de ventas y
una vez conocido, aplicar un plan estratégico de marketing, para asi poder
mejorar en el volumen de manufacturacién de la microempresa “Las

Venus”.

3.3. Poblacién Y Muestra

3.3.1. Poblacién

La poblacién con la que se trabaja en este estudio esta formada por
100 clientes minoristas de la microempresa que se encuentran en la
Comuna Valdivia y 10 clientes mayoristas que se localizan en el canton
Santa Elena de la provincia con el mismo nombre, ya que ellos son las
personas indicadas de hablar de temas referente a atencion, calidad de

producto, etc.

Tabla 2. Poblacién

item | Informantes Poblacién Porcentaje
1 Clientes Minoristas 100 91%
2 Clientes Mayoristas 10 9%
Total 110 100%

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
3.3.2. Muestra

ZZ*P*Q*N
T e2(N—-1)+Z2xPxQ

n
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Tabla 3. Muestreo estratificado

ftem | Informantes Poblacion Porcentaje
1 Clientes Minoristas 72 91%
2 Clientes Mayoristas 7 9%
Total 79 100%

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

3.4. Métodos y Técnicas de Investigaciéon

En este proyecto investigativo se utilizan varios métodos cientificos
que son apropiados para la elaboracién y ejecucion del mismo, puesto que
es necesario realizar actividades como la recoleccion y analisis de

informacion. Se utilizan las siguientes metodologias:

Método deductivo: Esta metodologia se caracteriza por el andlisis
de la recoleccion de informacion literaria de varios autores, esta
examinacion sirve para la investigacion de la problematica existente. Esta
se realiza con el estudio desde aspectos generalizados o globales hasta
llegar a la tematica concreta de las estrategias de marketing indicadas.

Dentro de este método se encuentra la Investigacion bibliografica
se caracteriza por el estudio bibliogréafico de la informacién recolectada de
libros, revistas y documentacién en general que sea relevante para el

estudio que se esté realizando.

De esta manera se visualiza desde diversos enfoques las estrategias
de marketing que utiliza cada autor para lograr rescatar las mas adecuadas
para realizar una propuesta que posea conocimientos de una investigacion

exhaustiva
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Método analitico: Se requiere este método para el analisis en el
campo investigativo, con esta metodologia se ayuda a establecer los
enlaces existentes entre las causas y efectos de la investigacion. Esto se
consigue examinando la informacion recolectada desde el campo,

utilizando herramientas actualizadas y tecnolégicas.

Investigacion de campo: Consiste en la indagacion de los hechos
desde la empresay sus clientes, en relacion directa con la realidad, de esta
manera lograr receptar informacion adecuada por medio de observacion,
entrevistas, encuestas a los clientes y todo aquel ente que se involucre en
la problematica planteada. Ademéas de esta manera se visualiza las
necesidades de los consumidores y los aspectos que se deben satisfacer
para aumentar la probabilidad de venta del producto o servicio que la

empresa oferta.

3.5. Técnicas e instrumentos

La recaudacion de informacion relevante es parte fundamental en el
proceso de desarrollo y andlisis de la investigacion, por ello es necesario
utilizar técnicas apropiadas para generar conclusiones y recomendaciones
gue se ajusten apropiadamente a la empresa, dando mejoras en el proceso
publicitario para lograr el objetivo planteado. Estas técnicas se aplican a los
clientes mayoristas y minoristas que son los entes que trabajan de manera

directa con la empresa y el producto que se ofrece.

La Observacién Estructural se utiliza para realizar la descripcion
de un fendmeno, como del estudio de los clientes de acuerdo a su
satisfaccion que se investiga en la microempresa Las Venus de la Comuna
Valdivia, para conocer sus necesidades y asi disefiar estrategias que

puedan compensarlas.
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El Grupo Focal se utiliza esta Técnica cualitativa para conocer de
primera mano la opinion de los clientes que se desea captar y establecer
su permanencia. De esta manera se logra conocer las estrategias

adecuadas para realizar el Plan de Marketing.

La técnica de la encuesta consiste en realizar un cuestionario con
preguntas relevantes que ayuden a recaudar las experiencias, opiniones y
sugerencias que podrian poseer los personajes encuestados. Esta se
realiza con el fin de poseer informacion necesaria desde el punto de vista
del cliente, asi se conoce las posibles probleméaticas de publicidad que
posee la microempresa “Las Venus” o el producto que esta ofertando,
ademas de conocer si se encuentran completamente satisfechos con el

negocio y el calzado.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. Anédlisis de la Encuesta a Clientes

Pregunta 1.

¢,De donde saca las referencias para ir a un local comercial de calzado?

Tabla 4. Referencias de visita a locales comerciales

Datos Frecuencia Porcentaje
Amigos 25 32%
Familia 15 19 %
Redes Sociales 30 38 %
Otros 9 11 %
Total 79 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Gréafico 1. Referencias Comerciales

40% 1 32%
30% -
20% 1 11%
10% -

O% T T T 1
Amigos Familia Redes Otros
Sociales

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
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Interpretacion:

El 38% de personas encuestadas argumentan que las redes sociales

son una fuente de busqueda para encontrar buenas

referencias

comerciales al enfocarse en la industria del calzado, les gusta visualizar por

medio de imagenes el producto a adquirir, ademas logran saber el costo de

este y la ubicacion del local comercial. También acotan que la opinion de

los amigos afecta en 32% en la resolucion de donde van a comprar ellos

su calzado.

Pregunta 2.

¢En cudles de estas Redes Sociales posee cuenta?

Tabla 5. Clientes con Redes Sociales

Datos Frecuencia Porcentaje
SI No | Total SI No Total
Facebook 75 4 79 |95% | 5% | 100 %
Twitter 48 31 79 61% | 39 % | 100 %
Instagram 35 44 79 44 % | 56 % | 100 %
Otros 20 59 79 25% | 75 % | 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Grafico 2. Redes Sociales
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
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Interpretacion:

Las redes sociales que mas utilizan los clientes son Facebook y
Twitter, estas son las que llaman la atencién de las personas que acuden
al local. EI 95% de clientes posee una cuenta en la red social de Facebook,
esta es la mas utilizada por los clientes de la microempresa de Calzado La
Venus y es en la que se podria tener mas mayor comunicacion

personalizada con los clientes.

Pregunta 3.
¢ Qué le interesa de los blog que se promocionan en las redes sociales?

Tabla 6. Atractivos de las paginas o blog

Datos Frecuencia | Porcentaje
Colorido 13 16 %
Presentacion del Producto 28 36 %
Productos en Oferta 26 33 %
Otros 12 15%
Total 79 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Gréafico 3. Atractivos de las paginas o blog
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:

41



Las caracteristicas de mayor atraccion para los clientes de los blog
0 paginas que se muestran en las redes sociales son el Precio del Producto
con el 36% y las ofertas que el proveedor muestra con un 33%, al visualizar
alguno de estos dos atributos los clientes sienten afinidad con la publicacion

abriéndola para conocer mas sobre los productos promocionados.

Pregunta 4.

¢, Qué tipo de calzado usa?

Tabla 7. Tipo de Calzado utilizado

Datos Frecuencia Porcentaje
Zapatos 29 37 %
Zapatillas 32 40 %
Botas 10 13 %
Otros 8 10 %
Total 79 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Grafico 4. Tipo de Calzado utilizado
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:
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Los calzados que mayormente adquieren los clientes son las

zapatillas o sandalias de cuero para dama y caballero con un 40%, el

segundo tipo de calzado que mayor importancia tiene para los clientes son

los zapatos formales, en un 37% los usuarios los utilizan, estos dos grupos

son importantes al momento de buscar estrategias publicitarias.

Pregunta 5.

¢En qué lugar usted compra calzado aparte del local?

Tabla 8. Preferencias de compra

Datos Frecuencia Porcentaje
Centros comerciales 19 24 %
Locales en la calle 30 38 %
Por catalogo 25 32 %
Otros 5 6 %
Total 79 100 %
Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
Gréfico 5. Preferencias de Compra
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:
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Los clientes en su 38% prefieren realizar sus compras recorriendo

locales comerciales de calzado de esta manera logran encontrar el modelo

adecuado para ellos, aunque también existe un gran porcentaje de 24% en

la visita a centros comerciales que tienen renombre para la adquisicién de

su calzado. También es importante nombrar la preferencia de algunos

clientes del 22% que les gusta realizar compras por medio de catalogas

que conocidos llevan a sus hogares, ya que es una manera mas facil de

adquisicion.

Pregunta 6.

¢, Usted es cliente de la microempresa desde?

Tabla 9. Permanencia de clientes

Datos Frecuencia Porcentaje
Hace un afio 28 36 %
Entre 1 a 2 afos 23 29 %
Entre 2 a 5 afios 19 24 %
Mas de 5 afios 9 11 %
Total 79 100 %
Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
Gréfico 6. Permanencia de Clientes
40% 36%
30%
20% 11%
10%
0% T T T f
Haceunafio Entrela2 Entre2a5 Masde5

anos anos

anos

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:
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Al preguntar la permanencia de los clientes, se visualiza que existe

un decaimiento de fidelidad entre los rangos nhombrados, las personas que

han recientemente adquirido productos en el local son el 36% con un afio

de persistencia, mientras que solo se posee el 11% de clientes que

conocen el producto, lo utilizan y siguen comprando por mas de 5 afios. Es

necesario realizar estrategias que ayuden al comprador a sentirse parte del

negocio para que asi sea fiel en la compra de calzado.

Pregunta 7.

¢, Cudl es el grado de satisfaccion que le dejan los productos de nuestra

empresa?

Tabla 10. Grados de Satisfaccién del producto

Datos Frecuencia Porcentaje
Excelente 28 35 %
Regular 47 60 %
Malo 4 5%
Muy Malo 0%
Total 79 100 %
Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
Grafico 7. Grados de Satisfaccion del producto
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:
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La mayor parte de clientes, el 60%, cree que se da un producto

regular el cual se puede adquirir en cualquier parte, piensa que no existe

nada que atraiga y que los modelos son parecidos a los de otros locales.

El 35% de ellos cree que es un excelente producto duradero y que tiene un

buen acabado, necesario para recomendar.

Pregunta 8.

¢,Cual es su calificacion de la atencion y servicio que recibid

almacenes?

Tabla 11. Atencion y Servicio al Cliente

en los

Datos Frecuencia Porcentaje
Excelente 24 30 %
Regular 45 57 %
Malo 10 13%
Muy Malo 0 0%
Total 79 100 %
Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
Grafico 8. Atencién y Servicio al Cliente
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:
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El 57% de los clientes no se encuentra totalmente satisfecho con la

atencién que se brinda en el local comercial, deben analizarse todos los

aspectos, aunque uno de ellos es la falta de trabajadores en el areas de

vetas ya que solo una persona atiende y deben esperar los clientes,

ademas acotaron que les agradaria que los precios se mostraran en las

vitrinas para reducir el tiempo de atencion. Aunque el 30% de los clientes

acoto gue es un excelente servicio pero todo puede mejorar.

Pregunta 9.

¢ Qué es lo que mas le agrada de un almacén de calzado (una o varias

alternativas)?

Tabla 12. Atributos para la satisfaccion del cliente

Datos Frecuencia Porcentaje
Sl | No | Total SI No Total
Atencién al publico | 44 | 35 79 | 56% | 44 % | 100 %
Precio 48 | 31 79 61% | 39 % | 100 %
Decoracion 21 | 58 79 27 % | 73% | 100 %
Ubicacion 39 | 40 79 149% | 51% | 100 %
Variedad de disefios | 52 | 27 79 66 % | 34 % | 100 %
Calidad 32 | 47 79 41 % | 59 % | 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
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Grafico 9. Atributos para la satisfaccion del cliente
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:

Los aspectos que atraen mas a los clientes cuando visitan un local
comercial es la variacion de los disefios del calzado con un 66%, creen que
es importante que posean los disefios de vanguardia que ven en revistas.
Otro aspecto importante para los usuarios es el precio con el 61%, ya que
dependiendo del costo ellos van a poder adquirir el producto. Ademas
destaco que el servicio al cliente es un item importante con el 56%, para

poder regresar a realizar mas compras.

Pregunta 10.

La preferencia de pago en sus compras es:

Tabla 13. Preferencias de pago

Datos Frecuencia Porcentaje
Contado 21 27 %
Crédito 14 18 %
Tarjeta de crédito 8 10 %
Plan acumulativo 36 45 %
Total 79 100 %

Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
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Grafico 10. Preferencias de pago
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:

El 45% de los encuestados piensa que las facilidades de pago como

los planes acumulativos son de mayor agrado, ellos estarian dispuestos a

pagar en cuotas para poder adquirir el calzado que se ofrece. Las

modalidades de pago convencionales al contado y a crédito cuentan con

un 45%, cabe recalcar que la diferencia de crédito es que el cliente se lleva

el producto para luego cancelar el valor y plan acumulativo el cliente tiene

un plazo para pagar el costo del producto para poder adquirirlo, segun los

clientes ellos tienen mayor responsabilidad con el plan acumulativo.

Pregunta 11.

¢Qué cantidad de su presupuesto destina a compra de calzado

anualmente?

Tabla 14. Presupuesto anual del cliente

Datos

Frecuencia

Porcentaje

49



Menor a $50 9 11 %
$50 a $75 42 54 %
$75 a $100 9 11%
Mayor a $100 19 24 %
Total 79 100 %
Fuente: Datos de la Investigacion
Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio
Gréfico 11. Presupuesto anual del cliente
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Fuente: Datos de la Investigacion

Elaborado por: Angela Daniela Cevallos Ascencio

Interpretacion:

La mayoria de clientes encuestados, un 54% realiza gastos anuales

en calzado de $50 a $75 de manera personal, ellos no poseen un nivel

econémico alto y prefieren comprar pocos pares de zapatos al afo,

generalmente desean que estos estén elaborados en material de calidad y

con acabados apropiados.
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4.2. Plan de Mejoras
4.2.1. Datos Informativos
Titulo de la Propuesta: Disefio de un Plan de Marketing para incrementar

las Ventas en la empresa de Calzado “Las Venus” en la Comuna Valdivia

al Norte de la provincia de Santa Elena.

Nombre de la Las Venus

Empresa:

Provincia: Santa Elena

Ciudad: Santa Elena

Direccion: Comuna Valdivia

Beneficiarios: Clientes Mayoristas y Minoristas de Calzado
Las Venus

Tiempo de ejecucion:  Inicio: Agosto 2018 - Fin: Febrero 2019

Equipo técnico Departamento de Marketing

responsable:

Costo Aproximado: 640,00 USD
4.2.2. Objetivos
4.2.2.1. Objetivo General

Disefiar un Plan de Marketing para incrementar las Ventas en la

empresa de Calzado “Las Venus” en la Comuna Valdivia al Norte de la
provincia de Santa Elena.

4.2.2.2. Objetivos Especificos

¢ Realizar un diagnostico situacional de Calzado “Las Venus”.
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% Formular estrategias de marketing, estableciendo énfasis en la
calidad y atributos del producto manejando medios de comunicacion
masivos para lograr incrementar el porcentaje de ventas.

+ Posicionar a Calzado “Las Venus” como una marca de calzado

competitiva y asi generar una mejor rentabilidad en la empresa.

4.2.3. Factibilidad

La propuesta que se expone es factible ya que cuenta con el apoyo
de la gerencia, directivos y propietarios de la microempresa Las Venus para
el desarrollo, planificacion y ejecucion del Plan de Marketing, para
posicionarse en el mercado del calzado de la Provincia de Santa Elena,

introduciendo una imagen nueva y moderna.

El calzado que ofrece la empresa es de calidad con disefios
novedosos, para atraer a posibles clientes y perpetuar la fidelidad de los
clientes con los que cuenta actualmente, con estrategias adecuadas se
tendra el posicionamiento que se desea. Ademas se posee el presupuesto

necesario y oportuno para poder ejecutar el Plan de Marketing disefiado.

Cabe recalcar que desde el punto de vista legal, posee el
cumplimiento de todos los reglamentos de una empresa privada y no
existen impedimentos para mejorar y potenciar el desarrollo de la
microempresa familiar. Ya que las estrategias que se utilizaran tienen el fin

de mejorar el servicio y atencién al publico.

Ademas cuenta con un local estéticamente organizado, acogedor, el
cual brinda comodidad a los usuarios. La ubicacién donde se encuentra es
la adecuada para que los posibles clientes logren acceder de manera facil

y rapida.
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4.2.4. Plan de Mejoras

What? Why? Where? Who? When? How? How much?
,Qué? ¢Por qué? .Donde? ¢ Quién? .Cuando? ¢.Como? ,Cuanto?
Implementar estrategias | Posicionamiento | Mercado Gerente 2 Enero 2019 | Relaciones $1000
en medios de | de laempresa. | objetivo. General publicas
comunicacion  para el Disefiador Influencers
posicionamiento de Creativo. Redes Sociales
microempresa de calzado
Las Venus en medios
tradicionales y no
tradicionales.
Efectuar una base de | Atraer mas | Canton Ejecutivos | 1 Abril 2019. | Efectuar $500
datos de clientes | clientes Santa Elena. | de estrategia de
mayoristas. mayoristas a la Cuentas descuento por
empresa. Gerente cantidad de
General. adquisicion y de

pronto pago.
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Implementar una base de
datos con prospectos de
clientes minoristas

potenciales.

Segmentar los
tipos de clientes
para generar un
asesoramiento

personalizado.

Comuna

Valdivia

Ejecutivos
de
Cuentas
Gerente
General

1 Julio 2019.

Redes Sociales.

Pagina Web.

$500
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4.3. Conclusiones

El Plan de Marketing es una herramienta primordial para el desarrollo
de una empresa, ya que es importante tener las bases de los diferentes
aspectos del producto, cliente, mercado y competidores. De esta manera
se pueden ver las estrategias indicadas que debe seguir la empresa para

Su crecimiento.

Entre los fundamentos del Marketing se resalta los conceptos de
Merchandising y Social Media, las cuales tratan de realizar la publicidad de
un producto en entorno de la imagen que le demos, dependiendo de como
tratemos la marca se incrementara el consumo de ella. Entre mas vistoso,
iluminado, novedoso se presente el objeto que se oferta mayor va a ser la

tendencia de consumo.

Aungue el Ecuador se encuentra en una crisis econémicay es dificil
la adquisicion de un empleo, el consumo del calzado es parte fundamental
en cada poblador ya que es un elemento indispensable. Por ello los clientes
buscan calzado de calidad y duradero, ya que no cuentan con el dinero
para comprar muchas veces al afio. Al dar a conocer la marca se potencia

el desarrollo de la empresa ya que esta cuenta con calidad y precios justos.

En la actualidad se utilizan las Redes Sociales como elementos
estratégicos para la publicidad, no se necesita tener mucho conocimiento
informético y es econémico. Al distribuir por este medio de comunicacién
imagenes del producto se llama la atencion de los clientes para que puedan
visitar el local incrementando sus ventas. La herramienta que mas utilizada
por los clientes es el Facebook el cual se logra utilizar para tener
comunicacion personalizada y asi captar el interés de forma inmediata, esto

se puede lograr contestando a tiempo las dudas que ellos posean.
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4.4. Recomendaciones

En la creacion de un Plan de Marketing se necesita poseer
conocimientos de todos los aspectos referentes a la empresa, se analizan
a los clientes de acuerdo a la satisfaccion que tienen con el producto y de

esta manera saber que estrategias utilizar con los posibles clientes futuros.

Para alcanzar metas realistas se debe de utilizar los fundamentos de
los Objetivos Sean Smart, de esta manera no se malgasta recursos en
acciones que no van a ayudar en el crecimiento de la empresa y se focaliza

en acciones gue si son necesarias para ello.

El calzado se debe presentar como un elemento novedoso con
disefios vanguardistas, pero especificar que es de precio accesible para la
persona comun, esa es la imagen adecuada que se necesita dar al
producto que estamos ofertando en los medios de comunicacion masivos

especialmente en las Redes Sociales.

Las campafias que se lancen a través de las Redes Sociales deben
mostrar un aspecto agradable no solo del producto sino de las personas
gue atienden a la clientela, ademas de mostrar el mejor aspecto posible del
local ya que las personas deben de sentir el confort desde las imagenes o

videos que se publiquen.

Ya que la Red Social de Facebook es la mas utilizada por los clientes
es necesario que exista una persona encargada de realizar publicaciones
diarias para que el cliente sienta que es parte de la empresa, de esta
manera aumentamos el nivel de fidelidad. Asimismo es necesario que

respondan los mensajes lo mas pronto posible ya afianzar esa union.
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Anexo N° 1
MODELO DE ENCUESTA

ENCUESTA PARA LOS CLIENTES
Objetivo: Recolectar informacion necesaria para la implementacion de un
plan de marketing en la microempresa de calzado Las Venus en la Comuna

Valdivia.

Marcar con una X la opcion correcta.
1. ¢De donde saca las referencias para ir a un local comercial de calzado?
Amigos
Familia
Redes Sociales
Otros, ¢,Cual?

000

2. ¢En cudles de estas Redes Sociales posee cuenta?
Facebook
Twitter

000

Instagram

Otros, ¢,Cual?

3. ¢Qué le interesa de los blog que se promocionan en las redes sociales?
Colorido
Presentacion del
Producto

Productos en oferta

0 00

Otros, ¢,Cual?

4. ¢Qué tipo de calzado usa?
Zapatos O
Zapatillas O
Botas O

Otros, ¢,Cual?

5. ¢En qué lugar usted compra calzado aparte del local?
Centros comerciales O
Locales en la calle O

Por catalogo O

Otros, Cual
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10.

11.

¢ Usted es cliente de la microempresa desde?
Hace un afio
Entre 1 a 2 afios

Entre 2 a 5 afios

0000

Mas de 5 afios
¢, Cudl es el grado de satisfaccion que le dejan los productos de nuestra
empresa?

Excelente

Regular

Malo

0000

Muy Malo

¢ Cudl es su calificacion de la atencidn y servicio que recibi6 en los

almacenes?
Excelente
Regular

Malo

0000

Muy Malo
¢, Qué es lo que mas le agrada de un almacén de calzado (una o varias
alternativas)?

Atencién al publico Precio

00

Decoracion Ubicacion
Variedad de disefios (O calidad

La preferencia de pago en sus compras es:

000

Contado
Crédito
Tarjeta de crédito

Plan acumulativo

0000

¢, Qué cantidad de su presupuesto destina a compra de calzado anualmente?
Menor a $50 O
$50 a $75 O
$75 a $100 O
Mayor a $100 O

Gracias por su colaboracion
Nombre:
C.l:
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Anexo N° 2

2018
MAYO JUNIO JULIO
ACTIVIDADES
1|1 1 2
21916 6 41118
Indicaciones Generales -

Formulacién del problema vy

Variables

Revisibn 'y correccibn de la
formulacién del problema vy

elaboracion de Hojas Preliminares

Elaboracién de Marco Teorico

Revision 'y correccibn Marco

Teorico

Elaboracion de las técnicas de

investigacion

Elaboracion del cronograma vy

Revision

Elaboracion de la tabulacién de

informacién obtenida

Anadlisis de la informacion e Informe

de resultados

Elaboracion de entrevistas vy

encuestas

Revision y  correccion de

interpretacion de resultados

Presentacion de conclusiones y
recomendacion

Revision y correccion

Elaboracién de conclusiones,

recomendaciones y bibliografia

Revision y correcciéon total del

proyecto
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Anexo N° 3

RECURSOS
Recursos Detalle Costos $
HUMANoS Todas las personas involucradas del
proyecto 0
Boligrafos 15,00
Hojas A4 resma 70,00
Impresion 100,00
Materiales Anillados 20,00
Movilizacion y alimentacion 230,00
Carpetas 10,00
Subtotal 445,00
Pendrive 30,00
Tecnologicos b 1500
Comunicacion, horas internet 150,00
Subtotal 195,00
Total, Gastos 640,00
INGRESOS 700,00
EGRESOS 640,00
DIFERENCIA (SALDO A FAVOR) 60,00
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Instituto Superior

Tecnologico
Bolivariano

de Tecnologia

INSTITUTO SUPERIOR TECNOL()(’;ICO
BOLIVARIANO DE TECNOLOGIA

CERTIFICACION DE LA ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutora del Proyecto de Investigacion, nombrado por el
Consejo Directivo del Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de

Tecnologia.

CERTIFICO:

Que he analizado el proyecto de investigacion con el tema: “Estrategias
de Marketing para incrementar las ventas de la microempresa de
calzado “Las Venus” en la Comuna Valdivia al norte de la provincia de
Santa Elena”, presentado como requisito previo a la aprobaciéon y

desarrollo de la investigacion para optar por el titulo de:
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