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TEMA: ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU INCIDENCIA EN EL VOLUMEN DE
VENTAS DE MIPYMES DEL CANTON CAMILO PONCE ENRIQUEZ.

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1. Objeto del problema.
¢ Como afecta la inexistencia de estrategias de marketing al volumen de ventas de

las MiPymes del Canton Camilo Ponce Enriquez?

1.2. El Problema de investigacion.

1.2.1. Planteamiento del problema.

Entre los afios de 1900 a 1945, predominaban como estrategias empresariales a
nivel mundial, la era de la produccion y la era de las ventas; es decir, las empresas no
conocian otras maneras de vender u ofrecer sus productos para obtener asi ingresos
mayores. Creian que debian producir en cantidad para poder vender en cantidad. A
partir de 1945, después de la Segunda Guerra Mundial, estas eras se modificaron y
fueron marcadas por la tecnologia, aparecieron los avances tecnoldgicos orientados a
la produccién. Y asi se pudo transformar una economia que se basaba en la oferta, a

una economia apoyada en el consumo (Coca 2008).

Esta era fue caracterizada por la insercién de técnicas y métodos de las ciencias
sociales al campo de los mercados, especificamente en la investigacion o estudio de los
mismos; dicho en otras palabras, estas técnicas fueron utilizadas para conocer los
gustos, preferencias y motivaciones de cada uno de los consumidores al momento de

comprar y esto se conocié como marketing (Coca 2008).

A nivel mundial, existen empresas que desconocen sobre la aplicacion del marketing
en sus procesos y funciones, esto debido a que desconocen los beneficios que
desencadena aplicar estrategias basadas en este concepto. Independientemente del
tamano de las organizaciones y del desarrollo del pais, en el que estas se encuentren,
carecen de estrategias para poder ofertar adecuadamente sus productos y servicios y

conseguir asi, incrementar sus ingresos (Pacheco et al., 2018).

En Ecuador, todas las empresas, sean grandes, medianas o0 pequefias, deben
poseer estrategias basadas en el marketing o, un plan que esté conformado por
objetivos concisos, claros y en el cual se expresen notoriamente los esfuerzos de
crecimiento, caso contrario, todo aquello que se haga para lograr el desarrollo de la

organizacion seria en vano (Pacheco et al., 2018).



Contar con estrategias de marketing permite a la empresa mantenerse en el mercado
alargo plazo, posicionarse en el mismo y por ende incrementar los ingresos o utilidades,
sin embargo, aldn existen empresas, especialmente las MiPymes, que no emplean el

marketing en sus actividades.

Desde que se conforman las empresas, necesitan estrategias que les permitan
vender todo aquello que producen, sean estos bienes o servicios. Pero existe un gran
namero de organizaciones que no tienen conocimiento sobre el rol que desempefia el

marketing en sus actividades diarias y en la obtencién de mayores ingresos.

En Camilo Ponce Enriquez, es notorio en cada una de las empresas, sean estas
micro, pequefias 0 medianas empresas, el bajo nivel de ventas, es decir, fabrican sus
productos, ponen a disposicion del publico sus servicios, pero no hay un nivel de
demanda considerable como para que se generen ganancias. Todo lo mencionado
anteriormente es debido a que no emplean estrategias de marketing que les permitan

mejorar sus ventas y por ende sus ingresos.

Considerando la problematica ya planteada, se ve oportuno proponer un sinndmero
de estrategias que les brinde las pautas necesarias para consolidar el volumen de
ventas, satisfaga las necesidades empresariales y humanas y por ende se consiga el

desarrollo y éxito empresarial.

1.3. Justificacion.

El presente trabajo investigativo justifica su elaboracion debido a que, en la actualidad
los consumidores son exigentes y tienen mas opciones de compra, pues de un mismo
producto existen varios sustitutos con precios mejorados, es decir que las pequefas
empresas como las MiPymes, se encuentran envueltas en un mercado muy competitivo,
por lo cual deben implementar herramientas de apoyo para mejorar las ventas, como
las que ofrece el marketing, por lo cual el desarrollo de estrategias derivadas de este,
se convertirian en una gran ventaja competitiva frente al resto de empresas

denominadas competencia.

Se considera importante este tema de esta investigacién, porque abarca la necesidad
de la crear de estrategias de marketing dentro de las MiPymes del cantén Camilo Ponce
Enriquez, para de esta manera potencializar e incrementar las ventas en las mismas,
generando ingresos econdémicos y fluidez de economia, tomando en cuenta que existen
cambios imprevisibles en los mercados, por lo cual contar con un plan que refuerce la

relacion cliente-empresa seguramente motivara el crecimiento de ventas.



Cabe destacar que el marketing funciona como una herramienta de planificacién que
permite el correcto funcionamiento de una empresa, haciéndose presente a través de
estrategias comerciales que buscan cubrir las necesidades de los consumidores, dando
paso al intercambio de bienes o servicios con diferentes estrategias de ventas y de
publicidad que maximizan el beneficio de los recursos de la empresa (Izquierdo et al,
2020). Es decir que se enfoca en identificar rapidamente de forma correcta cada
necesidad, gusto o preferencia de los clientes, para proponer soluciones que los
satisfagan y de manera indirecta fideliza a los mismos con la empresa y contribuye al

desarrollo organizacional.

Las empresas necesitan ser muy competitivas, es por ello que deben estar
preparadas con estrategias que les permitan continuar con el crecimiento respectivo,
dentro de un mercado comercial donde siempre suelen surgir problemas de impacto
social que afectan directamente el area de ventas, entonces se puede decir que una
empresa preparada es una empresa competitiva que suele vencer las adversidades,
analizando las necesidades de los clientes no cubiertas que supongan oportunidades
econdmicas rentables e identificando segmentos de clientes potenciales que permitan

alcanzar una ventaja competitiva a largo plazo (Noblecilla y Granados 2018).

Teniendo en cuenta que las MiPymes contribuyen a la economia del cantén antes
mencionado, sin embargo debido a la ausencia de herramientas de marketing, los
compradores del entorno prefieren acudir a otros sectores incluso mas lejanos con el fin
de obtener productos o servicios, y desconocen que pueden satisfacer la misma
necesidad con las empresas cercanas evitandose gastos extras como el transporte para
movilizarse a otros sectores, es por ello que se pretende contribuir a la sociedad
mediante la creacion de estrategias de marketing, que a su vez permitiran el desarrollo

y fortalecimiento econémico incrementando la rentabilidad de las MiPymes.

Desde el &mbito académico, con los conocimientos adquiridos respecto a estrategias
tanto administrativas como de marketing durante los afios anteriores de estudios y el
presente, permiten a los autores del presente proyecto identificar aquellas debilidades
del sector y a su vez permitir la elaboracién de estrategias que brinden ventajas a las
empresas permitiéndoles ser mas competitivas en el mercado con la finalidad de

contribuir a la mejora del sector econémico del cantén Camilo Ponce Enriquez.

Se considera que la busqueda de informacion sobre esta investigacion es la
necesidad inmediata y que sea factible, porque cuenta con los recursos, materiales y

econdémicos por parte de los investigadores debido a que las estrategias se



desarrollaran como resultado de la recopilacién de informacion obtenida en los analisis

respectivos que se puedan adaptar en beneficio de las empresas.

1.4. Objetivos de la Investigacion.
1.4.1. Objetivo general.

Disefar estrategias de marketing mediante el estudio exhaustivo a la situacién actual
para la incrementacion del volumen de ventas de las MiPymes del Cantén Camilo Ponce
Enriquez.

1.4.2. Objetivos especificos.

Analizar la situacion actual de las MiPymes mediante la técnica de observacion para

el almacenamiento e interpretacion de datos.

Desarrollar estrategias de marketing mediante los estudios de casos para la
incrementacion del volumen de ventas de las MiPymes del canton Camilo Ponce

Enriquez.

CAPITULO Il: DESARROLLO DEL PROYECTO.
2. REVISION SISTEMATICA DE LA LITERATURA.

2.1. MARCO TEORICO Y/O CONCEPTUAL.
2.1.1. Antecedentes.

La revolucién industrial fue la que marcé el surgimiento de lo que se conoce como
marketing, fue aqui donde se implementaron nuevos conceptos, técnicas y métodos
aplicados especialmente a la produccién. Esto ocurrié aproximadamente mucho antes
del siglo XX. La cuna del marketing actual se dio en Estados Unidos, en este pais debido
a la cantidad de empresas fue posible a gran velocidad aplicar lo nuevo que comenzaba
a evolucionar y pues que era el marketing, ademas nacio el concepto de cuatro variables
indispensables dentro de la economia en términos generales, que con el producto,
precio, distribucion y comunicacion. Estas variables, brindan las pautas necesarias para
saber como hacer para vender u ofertar todo aquello que se produce, sea ya un bien o

un servicio, pero siempre de manera eficaz (Bravo e Hinojosa 2021).

Si se habla de la evolucién del marketing desde sus inicios hasta el actual, se puede
mencionar a marketing 1.0 que es con el que surgié este concepto después de la
revolucién industrial, esto sucedid cuando la produccién se daba en masa, es decir, el
consumo no poseia criterios y mas bien se consumia aquello que el mercado ponia a
disposicion de los consumidores sin importar las caracteristicas o variables de los

productos o de los servicios. Luego surge el marketing 2.0 que es en si donde se da la



toma de decisiones, ya no manda el mercado en si, sino se toma en cuenta una gama
de productos o servicios y se elige, es por esto que las empresas ya buscaban
posicionar sus productos en el mercado para beneficio no solo de ellas sino también de
los clientes. El marketing 3.0 ya se basa en la experiencia que vaya a tener el
consumidor a la hora de optar por uno de sus productos, es decir, toma en cuenta las
necesidades y los deseos de los mismos. Por ultimo, el marketing 4.0 que esta
rotundamente apoyado por la era tecnolégica. Esto genera un ambiente de
competitividad, en el cual todo se tiene que comprar con poco tiempo y por ende las
organizaciones deben superar a su competencia con la finalidad de incrementar sus

utilidades y obtener el éxito (Suarez 2018).

Con la evolucién del Marketing, se puede acotar que ha llegado para quedarse, por
lo cual conforme pasa el tiempo el mismo va evolucionando y complementandose con
los procesos de las comunidades, acercando a los consumidores a quienes pueden y
quieren satisfacer esas necesidades y que por ende permite la interaccion entre cliente
y vendedor. Se dice que hoy en dia, no es lo mismo que hace 100 afios y el futuro sera
aln mas diferente donde cambiaran, no solo las necesidades de las personas, si no la
tecnologia, y el entorno por lo cual el Marketing busca ir a la par con la finalidad de
brindar a los consumidores mas oportunidades de consumo y oportunidades de cubrir

sus necesidades (Mendivelso y Lobos 2019).

Continuando con la evolucién del Marketing, el digital es uno de los mas utilizados
en la actualidad por grandes lideres de marcas reconocidas, aunque aun existen
algunas que se resisten a su implementacion, pues no consideran que forma parte de
una de las estrategias para ayudar al reconocimiento e interaccion de la marca con los
consumidores motivandolos a comprar el producto de manera mas persuasiva, pues al
usar el marketing digital como estrategia, estan comunicando al publico la historia, el
esfuerzo y los beneficios del producto o servicio en muchos caso utilizando Blogger o

influencers para que influyan sobre el consumidor (Gonzalez y Plaza 2017).

Al hablar de estrategias del Marketing, se dice que al inicio estaban enfocadas a la
produccion y ventas, pero gracias a la globalizacion, es decir los avances tecnolégicos,
se ha logrado la ampliacién de esta vision, pues ahora las empresas se concentran en
estrechar su relacién con el consumidor, no solo como comprador sino también como
persona que necesita cubrir sus necesidades y va cambiando su comportamiento de
compra. Entonces las estrategias del marketing apuntan a conocer mas al cliente, y
pensar en cdmo mira el mercado y que espera de él, conforme el entorno en el que se

desenvuelve (Rodriguéz et al., 2020).



2.1.2. Bases Conceptuales.
2.1.2.1. Marketing.

El marketing hace referencia a las maneras que hacen posible el comercio.
Entendiéndose a este Gltimo como el pilar de la economia de toda nacién. Dicho en otras
palabras, esto es como la transferencia de lo que se produce ya sean estos bienes 0
servicios. Cabe recalcar que el proceso productivo comprende desde que el bien es

producido hasta ser comprado por un cliente (Coca 2008).
2.1.2.2. Importancia del marketing.

La importancia de la mercadotecnia se refleja en todas las formas de comportamiento
gue tienen los clientes o conocidos también como consumidores y obviamente, hace
hincapié en la manera en que estos van a comprar los bienes o servicios. Ademas, la
mercadotecnia hace posible que las organizaciones puedan ofertar sus productos o
servicios de forma personalizada y eficiente pudiendo asi fidelizar a los consumidores y

por ende aumentar sus ingresos y solvencia econdmica (Rattinger 2019).
2.1.2.3. Tendencias del Marketing.

Dentro del marketing, existe el que es basado en la experiencia y las emociones, a
este se lo conoce como marketing experiencial. Es considerado el mas importante y el
cual provoca muchos mas efectos en el consumidor debido a que lo persuade y lo incita
a la realizacién de la compra. De manera directa, provoca que el consumidor tenga una
conexion directa con el bien o con la marca, lo examine, lo disfrute y lo viva sin comprarlo
aun. Uno de los objetivos del marketing es lograr que los consumidores se enamoren

del producto o servicio y le saquen un provecho al maximo (Viteri et al., 2017).
2.1.3. Posicionamiento.

Actualmente, el crecimiento de las empresas es notorio y significativo a gran escala,
la globalizacion se ha apoderado de las naciones y por ende de los mercados y de esto
surge la necesidad de las organizaciones de posicionar sus bienes o servicios en los
mismos y en los consumidores. Para poder posicionar un producto en los consumidores,
se deben conocer sus gustos, preferencias y emociones. La competencia que surge en
los mercados, cada dia es mas vidente, por lo que las empresas deben innovar dia a
dia y superarla. Si se habla de posicionamiento, es en si la creacion de valor, de
reputacién de marca, y esto es lo que toda empresa necesita para llegar a éxito. Una
vez que las entidades econdmicas logran posicionarse, establecen estrategias, innovan,

ganan territorio, y logran el éxito empresarial (Olivar 2021).



2.1.4. Fuerza de ventas.

El punto clave en la fuerza de ventas es el vendedor, es la pieza fundamental para la
fuerza de las mismas. Del vendedor depende el volumen de las ventas, las posibilidades
de conseguir mayores utilidades en un periodo y el logro de la satisfaccién del cliente.
La relacién que existe entre el cliente y el que provee el producto pues es el vendedor,
el hace que esta relacién sea permanente y fuerte. Dicho en otras palabras, la fuerza de
las ventas son todas las personas que se encargan de dar salida a todo aquello que se
produce, quienes conocen las necesidades de los consumidores, generan un canal de
comunicacion eficiente con los mismos y hacen todo lo posible por que la empresa para

la cual laboren, alcance sus objetivos organizacionales (Leén 2013).
2.1.5. Factor vital para el incremento de ventas.
La motivacion.

Ya se menciond, que el vendedor es el encargo del volumen de ventas, pero lo que
influye en el vendedor son varios factores. Uno de ellos es la motivacion. La motivacion
se la puede ver desde varios aspectos, el monetario y el moral. La recompensa
monetaria es la gasolina que conduce a los vendedores a hacer esfuerzos por vender y
enforcarse en si en la meta. Es decir, ganan por ventas, y se reflejan estos en incentivos
0 premios. La motivacion también es moral y personal, es decir, el buen trato y el buen
ambiente laboral, motivan a los colaboradores a desempefiarse de la mejor manera,
tener un lider consciente y con un lado humano es la mejor motivacién para poder

alcanzar objetivos tanto personales como organizacionales (Chavez y Laz 2017).
2.1.6. El marketing y las ventas.

Actualmente, al relacionar al marketing con las ventas, pues se puede hablar en si
del marketing digital, el cual se basa en contenidos llenos de iméagenes, colores y
conversaciones con otros usuarios por medio de plataformas. La tecnologia o la era
digital ha hecho posible que se genere un canal de comunicacion efectivo entre el cliente
y la empresa, esto es posible por medio de una computadora, un celular o una tableta,
todo aquello que posee redes sociales, hara posible esta relacion. Entonces, se puede
decir que el marketing por medio de sus estrategias y métodos hace posible el
incremento de las ventas en las empresas (Bricio et al., 2018).

2.1.7. Estrategias para incrementar las ventas.

Se considera que las estrategias de ventas, son una herramienta importante

empleada por las empresas con la finalidad de mejorar la atencion al cliente, lo que les



permite llegar a un mercado mas amplio y por ende generando ingresos para las
mismas, entre estas estrategias la fidelizacion de los clientes, es uno de los retos a los
gue se enfrentan los administradores de las pequefias empresas, pues realizan esta
actividad de manera empirica sin aplicar planes de fidelizaciébn que mejoren la atencién
al cliente. Las promociones son uno de los primeros atrayentes de clientes, en el sector
comercial, pero son poco implantadas, a pesar de saberse gque a través de las mismas
el volumen de ventas incrementara y como resultado aportara en la mejora de la

atencion a los clientes (Abrigo et al., 2017).

Es por ello que autores mencionan que una alternativa importante para poder captar
la mayor parte del mercado es mediante la capacitacion en atencién al cliente, técnicas
de ventas y comportamiento del consumidor, lo que permitira a las pequefias empresas
a poder incrementar sus ventas, los indicadores de marketing que permiten saber la
posicion competitiva y tomar mejores decisiones administrativas a corto o largo plazo,
por lo cual se recomienda poner en marcha las estrategias de marketing para conseguir
los resultados positivos que beneficien la economia de las empresas (Teran y Garcia
2020).

2.1.8. Fijacion de Precio como Estrategia de Ventas

Se dice que, un buen sistema de fijacion de precios, no es garantia del éxito
empresarial, pues los resultados no sélo dependen de este tipo de estrategias, sino
también de contar con condiciones favorables del mercado, como la innovacién y una
buena planificacién financiera, permitird un buen desarrollo de la actividad empresarial
y principalmente la fijacion de precios genera ventajas significativas que pueden ser

determinantes en el rumbo de cualquier empresa (Cérdova y Moreno 2017).

Gonzaga y otros, concluyen gue la fijacion de los precios de los productos, debe ser
de consideracion por los proveedores e intermediarios con los consumidores, adoptando
diferentes medidas, como fijar los precios por margenes u objetivos a través de los
proveedores, para establecer precios en base a la competencia. Por lo cual se
recomienda que las empresas analicen estos métodos de fijacién de precios y no se

basen solamente al empirismo por parte de las Pymes (Gonzaga et al., 2018).
2.1.9. Estrategias de marketing digital.

Una estrategia en si, es el conjunto de actividades que tienen un objetivo en comun.
Dentro de las estrategias de marketing utilizadas por las empresas, se encuentran la
estrategia SEO y SEM. La primera, hace mencion a la busqueda rapida y eficiente de

informacion sobre un bien o producto. Es decir, ayudan a buscar lo que se necesita sin



errores. Ahora bien, la estrategia SEM, se basa en el uso del internet y por ende de lo

mas viral que son las redes sociales. Esta estrategia busca que mediante los clics que

se den en un sitio web, pues aumenten las visitas y por ende se genere publicidad. Toda

persona sabe que las redes sociales, hoy en dia, ayudan a vender los productos que las

empresas producen de manera inmediata. Sobre todo, generan un canal de

comunicacion eficaz ya sea entre consumidores, empresas o0 empresa — cliente (Luque

2021).

Sitio web: Este es la base del marketing digital, hace representacién al canal por
el cual la empresa pine en oferta lo que produce y comercializa. Posee un gran
valor y de mucho peso, ya que es capaz de generar la confianza suficiente para
gue todos los clientes opten por iniciar una relacion de caracter comercial con la
organizacion.

Blog empresarial: Es vital considerar que cualquier empresa,
independientemente de su tamafio, debe contar con un blog de este tipo; este
facilita la captacion del publico por medio de los articulos que se publican. Otro
factor importante de este factor, es que es la estrategia clave del marketing de
contenidos, es decir, brinda a las empresas la facilidad de implantar contenido
actualizado y de calidad que les permita posicionarse en varios sitios importantes
y Unicos de busqueda.

Redes sociales: Las redes sociales, es la estrategia mas utilizada a nivel
mundial, y de la cual se han obtenido multiples beneficios. Es muy fundamental
para toda empresa estar presente en redes sociales como Twitter, Instagram,
Facebook, Google, entre otras, ya que por medio de esta accidén se puede crear
una inmensa comunidad de los conocidos usuarios, que posteriormente seran
clientes, con una motivaciéon o factor emocional que conecte a ambos sujetos. El
objetivo de las redes sociales cuando son utilizadas por las organizaciones, es
que, los desconocidos se conviertan en grandes amigos y estos a su vez en
clientes potenciales.

Publicidad online: Una forma en la que las organizaciones puedan llegar a su
publico, es el uso de publicidad en las famosas redes sociales y sitios de
navegacion o blsqueda, tanto asi que, aunque el usuario no desee, la publicidad
estd alli presente y muchas veces deban omitirla.

Email Marketing: El uso de mails es una estrategia muy eficiente, pero siempre
y cuando la autorizaciébn de la persona que lo recibe esté dada. Si esta
autorizacién no esta puesta en marcha, pues estos correos pasan a ser spam o

no deseados y muchas veces pasan desapercibidos (Salazar et al., 2017).



2.1.10. Estrategias de Promocién.

Se dice que la promocion también es un elemento del marketing cuyas actividades
promocionan intrinsicamente un servicio al cliente, dado que uno de sus objetivos basico
es informar al mercado objetivo, acerca de la oferta de la empresa, condiciones de
entrega, precios, puntos de venta, beneficios del producto o servicio basandose en el
proceso de comunicacion. Otro elemento que se toma en cuenta son las politicas de
comunicacion de marketing, el cual debe contemplar aspectos como mercado meta,
objetivos a alcanzar, medios a utilizar y por tltimo condiciones financieras, es decir que
la estrategia de promocidn abarca todos los factores involucrados para dar a conocer

un producto o servicio al publico (Andrade et al., 2010).
2.1.11. Ventajas de las estrategias de Marketing.

Las estrategias de marketing ofrecen una gran ventaja, porque permiten analizar los
mercados meta, crear y mantener un programa de marketing para poder satisfacer las
necesidades de los mercados meta, por lo cual la empresa siempre obtendra una
ventaja competitiva al hacer algo mejor que la competencia, pues tanto los productos o
servicios deben ser de mayor calidad; los precios deben ser consistentes con el nivel de
calidad, y sus promociones deben ser mas eficaces para comunicarse con los clientes
(Ferrell y Hartline 2012).

Las empresas en busqueda de una respuesta positiva al momento de medir las
estrategias, manifiestan que las estrategias le ofrecen ventajas para penetrar a nuevos
mercados nacionales e internacionales, al diversificar sus productos, sin embargo, en
estudios realizados, los gerentes de las Pymes mostraron cierta limitacion al ser
cuestionados sobre si tenian conocimiento sobre las estrategias competitivas, y un
numero reducido, demostré tener conocimiento de estrategias de lider, y la utilizacion

de las mismas planificadamente (Pedraza et al., 2020).

Las estrategias del marketing le permiten a la empresa reducir costos en publicidad,
tener una comunicacién mas personal con el cliente, dar a conocer los nuevos productos
gue ofrece la empresa, abriendo la posibilidad a que sigan siendo clientes o lleguen
mas, ademas obtienen mayor ventaja segun estudios, gracias a la implementacion de

las TIC en sus empresas (Encalada et al., 2019).
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CAPITULO Ill: Metodologia del Proyecto

3. Disefio de Investigacion.
3.1. Tipos de investigacion.

En este proyecto, la investigacibn que se utiliza es documental y se apoya
oficialmente en fuentes de caracter documental, también se fundamenta en la
investigacion bibliografica, archivistica y hemerogréfica; en todo proceso se analiza

informacion escrita ya existente, es por esto que se hace uso de la misma (Ortega 2017).

Se realiza una revision exhaustiva de material bibliografico, para un posterior analisis
de proyectos de tesis, articulos cientificos y libros para la obtencion de informacién veraz
y eficiente, que despierte en el lector la confianza y seguridad de tomar estos datos para
futuras investigaciones. Principalmente, se revisaran libros que mencionan estrategias
de marketing, importancia de las ventas, incidencia del marketing en las ventas, entre

otros aspectos fundamentales.

Segun Ortega (2017), la investigacion descriptiva hace énfasis en el andlisis del
objeto de estudio, es decir, caracterizar al mismo, indicando sus propiedades, para

conocer mas sobre lo que se esta estudiando y poseer datos reales (p. 146).

Por ello, se describen las caracteristicas de las empresas tomadas como muestra de
forma general, como lo son porcentaje de ventas, frecuencia de clientes, actividad
principal, entre otros, con la finalidad de determinar la eficiencia de su nivel de ventas y
las falencias ocurridas en el mismo. Ademas, se describen las caracteristicas de las

variables en estudio, que son las estrategias de marketing y el volumen de ventas.

Claramente, la investigacién seccional o conocida también como transversal, es un
arma clave en esta investigacion, ya que tiene como objetivo recabar datos del objeto
en estudio, o de la poblacion muestra tan solo una vez en un determinado momento
(Bernal 2010). La misma que se hara presente al momento de realizar las encuestas y
entrevistas en el cantdén antes mencionado, en una sola ocasiény por motivo de estudio

para obtener informacion relevante para el tema de estudio, por solo una vez.

En cuanto a la investigacién exploratoria, sera de gran importancia, pues se sabe que
es la base para una investigacién descriptiva, correlacional y explicativa, por ende se
apega a la busqueda de informacion lo mas cercano a la realidad, la muestra de
investigacion es el, Cantén Camilo Ponce Enriquez donde se va arealizar las encuesta,
entrevistas y observacion directa, de las MiPymes, de tal forma que se pueda conocer
el pensamiento e inquietudes de los duefios de las mismas, ademas de investigar el
conocimiento que tienen acerca de las estrategias del Marketing, y las ventajas que

ofrece al area de Ventas.
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La investigacion descriptiva es utilizada al momento de aplicar las encuestas a los
grupos respectivos para la obtencién de informacién del objeto de estudio, en este caso,
de las empresas. Las encuestas son aplicadas tanto a propietarios de los negocios como
alos consumidores. La informacién obtenida en estos cuestionarios, apoyara el proyecto

de investigacion con informacion real, en un tiempo determinado y fecha indicada.

La investigacién Correlacional, permitir4 analizar y demostrar la relacion entre las dos
variables objeto de estudio, es decir se puede comprobar el efecto de las estrategias del
Marketing en las ventas, por lo cual, los duefios de las empresas, deben emplearlas
para obtener ventajas competitivas y por ende crecimiento econémico, gracias a la
planificacion de estrategias que mejoren sus ventas, acorde al producto o servicio que

ofrecen.
3.2. Nivel de investigacion.

El nivel de investigacion en el que se encuentra este proyecto, es en el nivel
descriptivo, ya que se detallan las caracteristicas y propiedades de la poblacién en
estudio; ademas utiliza métodos como la observacion, el cuestionario y los estudios de

casos (Guevara et al., 2020).

La investigacién ejecutada en este proyecto se ubica en el nivel descriptivo, ya que
la informacién que se obtiene tiene que ser veridica, sistematica y precisa. Lo que
destaca a este nivel son las caracteristicas que se observan y son verificadas. Para
obtener datos, se hacen uso de tres métodos, los mismos que son empleados con
frecuencia al momento de realizar una investigacion; como lo son la encuesta, la
observacion y los estudios de casos. En este caso, se hace uso de todos los antes

mencionados.

La encuesta se emplea para conocer la realidad de las empresas objeto de estudio,
su nivel de ventas, clientes, estrategias de ventas y si hacen 0 no uso de estrategias de
marketing para incrementar sus ingresos. La observaciéon ayuda a la obtencién precisa
de datos para posteriormente proceder a su analisis y comparacion. Dicho en otras
palabras, observar factores relevantes de las MiPymes tomadas como muestra del
Canton Camilo Ponce Enriquez, como lo es, el uso del marketing, publicidad, aplicacién

de estrategias y volumen de ventas.

En cuanto al estudio de casos, que se enfoca en si en estudiar profundamente la
naturaleza de una situacion, haciendo uso de las técnicas o meétodos antes
mencionados. Se analiza la naturaleza de las MiPymes del cantén, tomando como
referencia a empresas de gran trayectoria, como la empresa “Mi Tienda”, “Comercial

Gonzalez” y “Comercial Campoverde”.
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3.3. Disefio de la investigacion.

Se define que el disefio de la investigaciobn que se apega a los objetivos, es no
experimental de tipo transversal, acorde Hernandez et al., (2014) “Su propésito es

describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado” (p.154).

Dando a entender que se realizard en un momento Unico y como se menciond
anteriormente, pues la observacion y la encuesta tanto a duefios de MiPymes y clientes
se realizara en una sola ocasién, razon que se apega al disefio antes mencionado y
tomando en cuenta el tema de investigacion las estrategias del Marketing y su incidencia

en las ventas de las MiPymes.

Otra razon por la cual se considera un disefio no experimental, es debido a que esta
investigacion permite manipular tanto la variable dependiente como independiente,
acorde se presente el contexto, para luego poder analizarlas y poder emitir un criterio
preciso. En este caso este disefio de investigacién contiene datos cualitativos, porque
uno de los objetivos especificos es analizar la situacion actual de las MiPymes mediante

la técnica de observacién para el almacenamiento e interpretacion de datos.

Ademads, la recopilacién y andlisis de los datos antes mencionados, es lo que
permitird el cumplimento del segundo objetivo especifico, que es el desarrollo de
estrategias de marketing mediante los estudios de casos para la incrementacion del

volumen de ventas de las MiPymes del canton Camilo Ponce Enriquez.

3.4. Métodos de Investigacion.

3.4.1. Método inductivo — deductivo.

A este método lo conforman dos factores inversos: estos son la induccién y la
deduccién. La primera se entiende por una forma de razonar en la que se pasa de tener
un conocimiento de algo particular a uno general. Se basa en las repeticiones que
existen de los hechos y los fenédmenos de lo que se conoce como realidad; se centra
también en hallar caracteristicas de un grupo para poder asi generar conclusiones
(Rodriguez y Pérez 2017).

Este método serd utilizado en dos fases de la presente investigacion; la primera sera
tomando como base la informacién recolectada en el marco teérico por medio de fuentes
primarios y a través del analisis de las mismas se lograra un estudio de caracter técnico
para poder determinar la factibilidad de la presente investigacion, esto Ultimo es lo que
tiene finalidad deductiva. Se estudiaran cada una de las caracteristicas de las MiPymes
del Cantén Camilo Ponce Enriquez, estrategias implementadas, métodos de venta, una

aproximacién en los ingresos, entre otras y se llegara a conclusiones generales. En
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cuanto al marco teorico, se analizaran cada uno de los componentes del marketing y los
tipos de estrategias que este posee para poder asi mejorar el volumen de ventas de las
MiPymes. Ademas, se lo aplicara en la interpretacién de los resultados obtenidos por
medio de la encuesta y de la observacion, proyectando asi efectos que van desde lo

meso a lo micro y viceversa.

Se puede verificar que esta investigacion esta ejecutada en base a este método ya

gue cumple con todos los elementos de un proceso inductivo — deductivo:

Se identificd el problema: Bajo nivel de ventas en las MiPymes del Canton Camilo

Ponce Enriquez.

Se formuld una hipoétesis: ¢ Como afecta la inexistencia de estrategias de marketing

al volumen de ventas de las MiPymes del Cantén Camilo Ponce Enriquez?

Se recogera y analizara informacién: Esto por medio de instrumentos como, la

encuesta, entrevista y la técnica de la observacion.
Se realizaran conclusiones y se determinara si la propuesta funcion6 o no.
Las estrategias que se estudiardn y seran parte de la propuesta son:

Estrategias para incrementar las ventas:

- Fijacion de Precio como Estrategia de Ventas: Para el desarrollo de esta
estrategia, se dard a conocer a los miembros de las MiPymes sobre la
importancia de fijar un precio accesible al bolsillo de los consumidores, es decir,
el precio, atraera clientes y por ende se obtendra un mejor nivel de venta.

Estrategias de marketing digital.

Lo fundamental sera presentar la gama de estrategias a los duefios de los
establecimientos para que elijan la que mejor se adapte a sus negocios y exigencias.
Recalcando que las mas populares son las redes sociales, publicidad online y el sitio
web.

- Estrategias SEO y SEM.

- Sitio web.

- Blog empresarial.

- Redes sociales.

- Publicidad online.

- Email Marketing.
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Estrategias de Promocion.

Se analizaran las promociones con las que cuentan las MiPymes en estudio. En caso
de no tenerlas, se dard a conocer algunas como lo son, las promociones 2x1,
descuentos en articulos seleccionados, regalos y obsequios, entre otras. Son trucos
muy conocidos, pero poco valorados en el ambito comercial por lo cual, darles a conocer

su importancia, y la manera en que esto atrae al consumidor, se considera relevante.
3.4.2. Método Sintético.

Los autores Lopez y Ramos (2021), mencionan que el método sintético, de manera
consiente e intencional despues de una recoleccion de datos debe existir una sintesis
entablando uns estrecha relacion. Razén por la que se ha decido aplicarlo, pues se
procedera analizando los diferentes tipos de Marketing, para emitir un analisis de como
incide la inexistencia de estrategias en las ventas de las MiPymes, pues la interrelacion
de estas dos variables desempefia un papel fundamental en el crecimiento de las

mismas.

Recordando que las estrategias del marketing son la causa y su incidencia en las
ventas el efecto, es importante utilizar este método, porque permitird sintetizar la
informacion encontrada a través de las técnicas de investigacion antes mencionadas,
para emitir el analisis que resolvera la problematica; es decir que gracias a este método
se podra plantear estrategias de marketing, que vayan acorde las necesidades de las
MiPymes, esperando la aceptacion de los involucrados y sean parte de su planes para

mejorar las ventas.
3.4.3. Método Cualitativo

Este método se centra en entender a profundidad los fenémenos, analizandolos
desde el punto de vista de los participantes en su entorno y busca comprender la
perspectiva de los individuos en estudio, acerca de lo sucesos que los rodean como las
experiencias vividas, percibiendo su realidad, convirtiéndose en un proceso
metodolégico que utiliza, palabras, textos o graficos, desde una vision holistica
(Guerrero 2016).

Este método necesita conocer a profundidad el tema de estudio, por lo cual la

busqueda de informacion nos lleva a:

Plantear los objetivos, empezando por el general y dos especificos.
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Objetivo general:

- Disefar estrategias de marketing mediante el estudio exhaustivo a la situacién
actual para la incrementacion del volumen de ventas de las MiPymes del Cantén

Camilo Ponce Enriquez.
Objetivos especificos:

- Analizar la situacién actual de las MiPymes mediante la técnica de observacion
para el almacenamiento e interpretacién de datos.

- Desarrollar estrategias de marketing mediante los estudios de casos para la
incrementacion del volumen de ventas de las MiPymes del canton Camilo Ponce

Enriquez.
Formular una pregunta:

- ¢Como afecta la inexistencia de estrategias de marketing al volumen de ventas

de las MiPymes del Cantén Camilo Ponce Enriquez?
Definir el entorno de investigacion.
- Cantdn Camilo Ponce Enriquez
Recoger y Analizar la informacion
- De encuesta, entrevista y la técnica de la observacion.
Emitir conclusiones
- En base, a las estrategias del Marketing desarrolladas.

3.5. Instrumento de Recoleccién de Datos.
Los instrumentos que se utilizardn para la debida recoleccién de datos son tres: la

encuesta, la entrevista y la técnica de la observacion.
3.5.1. Encuesta o cuestionario.

Para Guerray Barreiro (2019), la encuesta es aquella que est4 conformada por varias
preguntas, es decir, es un cuestionario que engloba preguntas cerradas o abiertas; es
un tipo de instrumento muy utilizado en la investigacion descriptiva puesto que permite
la recoleccién estandarizada de datos sin la necesidad de modificar el entorno en el que

sera aplicada (p. 3).

Por medio de este instrumento se lograra recopilar datos veraces y actuales, que

seran proporcionados por clientes o por aquellas personas que aun no han visitado las
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MiPymes del Cantén Camilo Ponce Enriquez, pero que tienen el interés de hacerlo por
los bienes y servicios que estas ofrecen. En cada pregunta planteada se busca contar
con datos precisos que engloban toda la problemética o su planteamiento; se busca
también que estos datos brinden las pautas necesarias para poder cumplir con los
requerimientos de los clientes con tan solo el uso de estrategias adecuadas y muy bien

ejecutadas.

Las encuestas seran aplicadas a la comunidad en general, recalcando que sera para
aquellas personas que ya cuentan con decision de compra, es decir, personas mayores
a 18 afos, a miembros de los MiPymes en estudio, a grupos de interés externos, como
proveedores y sobre todo a clientes ya fidelizados, ya que ellos conocen a la perfeccién
el establecimiento y después de ser consumidores fijos, saben las falencias que este

presenta y los cambios que requiere para mejorar.
3.5.2. Entrevista.

La entrevista es una herramienta utilizada en investigaciones cualitativas, que
permite la obtencién de informacion directo de la fuente, o sujeto de estudio por lo cual
se recomienda que el entrevistador prepare las preguntas con anterioridad, para que la
informacion obtenida, sea relevante y necesaria para el objetivo del trabajo investigativo
(Troncoso y Amaya 2017). Ademas, menciona que la entrevista semiestructurada es
mas flexible que brinda al entrevistado la confianza para soltar la informacion recabada;
sin embargo, no se debe salir de contexto con preguntas que se desvien del tema

investigado.

Por ende, se ha decidido utilizar esta técnica con los propietarios de las MiPymes del
canton, realizando preguntas objetivas que nos permitan saber su punto de vista acerca
de las estrategias del Marketing, si conocen los tipos y las ventajas del mismo; para el
posterior analisis se utilizara la entrevista semiestructurada empezando con preguntas
que les brinden confianza y den apertura a las interrogantes planificadas con

anterioridad para no perder el contexto de estudio,

Esta técnica sera aplicada a duefios de empresas que llevan afios en el sector como
“Mi Tienda”, “Comercial Gonzalez” y “Comercial Campoverde”, de los cuales se espera
obtener informacion veridica, que nos permita el desarrollo de estrategias de Marketing
acorde a sus necesidades con la finalidad de apoyar su crecimiento econémico en el

mercado.
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3.5.3. Observacion.

La observacién es una técnica que se basa en observar fija y detalladamente el objeto
de estudio o el fendbmeno, de esto se recoge informacion para posteriormente registrarla
y analizarla; es considerada como la técnica que permite obtener la mayor cantidad de

datos, siendo estos lo méas actuales (Tapia 2020).

Esta técnica serd aplicada directamente a las MiPymes en estudio, al
comportamiento de los consumidores, a duefios de los establecimientos, a los negocios
gue son competencia como “Mi Tienda”, para proceder a realizar una comparaciéon y

determinar los factores relevantes que afectan a su volumen de ventas.
3.5.4. Poblacion y muestra.

Segln Gamboa (2018) menciona que “la poblacién en un trabajo de investigacion es
considerada como un conjunto de elementos, normalmente grande, sobre la cual existe
un interés de estudio, para obtener conclusiones, lo cuales pueden ser personas
sirviendo como pardmetros de proporcion poblacional” (p. 6), concepto validado por
Arias et al., (2016) quienes confirman que “la poblacién de estudio es un conjunto de,
personas, definido y accesible, que sera referente para la eleccién de la muestra,
ahorrando tiempo, recursos y aumentando la calidad del estudio en una poblacion

universo grande” (p. 202).

Mientras que la muestra es descrita como un valor representativo de la poblacion,
(subconjunto), la cual debe contener caracteristicas de heterogeneidad, sera
seleccionada al azar a través de un proceso probabilistico, y del cual se espera obtener

datos lo mas cercano posible a la realidad (Otzen y Manterola 2017).

Es por ello que se ha definido la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) del canton
Camilo Ponce Enriquez, como Poblacién Universo que se apega al tema de
investigacion en curso, la cual segun la pagina del INEN 2010, la poblacién del cantén
antes mencionado es de 21.998 habitantes del cual un 22,29% pertenece a la zona
urbanay de la misma un 41% representan actividades econémicas de bienes y servicios

obteniendo como valor poblacional de 2010.

A continuacion, el célculo de muestreo de datos, utilizando como margen de error un

5% de la muestra.

_ N
" (N—-1D*xK=*2+1

m

m= muestra
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N=Poblacién Universo (PEA) (2010)

K=Margen de error (5%)

2010

m= (2010—1)*((0_05)2+1) m =0.998 =100

El proceso de muestreo de datos probabilistico aplicado, considera que la técnica de
investigacion (encuesta) debe ser aplicada a 100 personas entre las cuales se
encuentran propietarios de negocios tanto de productos como servicios, sin dejar de
lado los clientes, utilizando un margen de error del 5%. Los encuestados permitirdn
conocer el interés y conocimientos que tienen acerca de las estrategias de Marketing y

lo relevante que las consideran dentro de sus negocios.

CAPITULO IV: Resultados y Discusion.
4.1. Analisis de resultados.

4.1.1. Encuesta.

1. ¢Usted tiene conocimiento de las diferentes ofertas que se ofrecen en el

mercado en el &mbito de ventas de productos masivos?

@ Mucho
@ Medio
Poco

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Analisis e interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 54% de los encuestados
respondieron que conocen en un nivel medio sobre las ofertas de ventas de productos
masivos gue ofrece el mercado, un 23% respondié que conoce mucho y el 23% restante
conoce poco de estas ofertas. Se debe considerar que las ofertas que el mercado ofrece
al momento de vender productos masivos son muy cambiantes, razon por la cual el nivel

de conocimiento varia en el transcurso del tiempo.
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2. ¢Tiene conocimiento de la importancia de aplicar marketing en el area de

ventas en las MiPymes?

®si
@ No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Anélisis e interpretacion: La mayor parte de los encuestados, es decir, el 72% si
conocen sobre lo importante que es aplicar el marketing en las empresas, especialmente
en el area de ventas, el restante, que es un 28% respondieron que desconocen lo antes
mencionado. Cabe recalcar que, las personas encuestadas fueron en su mayoria
personas en un rango de edad entre los 18 a los 45 afios; generalmente, personas que
cursan la universidad y que cuentan con empleo, debido a esto y al conocimiento
adquirido en su dia a dia se obtuvo una respuesta positiva.

3. Si su respuesta anterior fue “SI” sefale ¢qué estrategia se adapta a su

conocimiento?

@ Estrategias de publicidad

@ Estrategias de ventas
Marketing digital

@ Estrategias de promociones

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Andlisis e interpretacion: La mayor parte de la poblacién encuestada, es decir, un
36%, conoce mucho sobre lo que es el marketing digital y los beneficios de
implementarlo en las empresas, por lo que opté como la mejor estrategia, mientras que
un 14,6%, menciono que tienen conocimientos sobre las estrategias de promociones y
lo importante que estas son. En base al resultado obtenido, se puede recalcar que, el

marketing digital es una herramienta que desempefia un papel fundamental en las
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empresas a la hora de promocionar los bienes o servicios que estas ofertan, ademas,

es la mas utilizada actualmente, debidoa sus multiples beneficios.

4. ¢Cuél es el nivel de influencia de las estrategias de marketing en el

desarrollo de las MiPymes del Cantén Camilo Ponce Enriquez?

® Alto
@ Medio
Bajo

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Analisis e interpretacién: Segun el 44,4% de la poblacion considera que el nivel de
influencia de las estrategias de marketing en el desarrollo de las MiPymes del Cantén
Camilo Ponce Enriquez es alto, mientras que el 14,1% opina que es bajo. En base a
estos resultados, se puede mencionar que las personas encuestadas en su mayoria si
cuentan con conocimientos sdlidos sobre la importancia de las estrategias de marketing

y su apoyo al desarrollo de las empresas del canton.

5. ¢Considera que las estrategias de marketing inciden en el volumen de

ventas de las MiPymes?

@ Mucho
@ Medio
Poco

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Analisis e interpretacion: En referencia a los resultados obtenidos, un 49% de la
poblacién manifiesta que las estrategias de marketing inciden mucho en el volumen de
ventas de las MiPymes, y el 8% considera que si inciden pero poco. Como se ha venido

observando en las respuestas antes obtenidas, si existe conocimiento sobre la
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importancia del marketing en las organizaciones, especialmente en las micro, pequefias
y medianas empresas, debido a los multiples beneficios que estas desencadenan, como
lo son el reconocimiento de marca, fidelizacién de clientes, incremento en las ventas,

entre otros.

6. ¢Esta usted dispuesto a invertir en la implementacion de estrategias de

marketing para mejorar su empresa?

®si
® No

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Analisis e interpretaciéon: Debido a las ventajas de implementar el marketing en las
MiPymes y por ende el uso de sus estrategias, casi toda la poblacion encuestada, es
decir, un 95,9%, respondié que si esta dispuesta a invertir en la implementacion de
estrategias de marketing para mejorar sus empresas y el 4,1% respondié que no. Una
de las grandes ventajas de aplicar estrategias de marketing es que permite que las
empresas atraigan a todos los individuos interesados en el producto o servicios y
finalmente convertirlas en clientes, por medio de la publicidad, las promociones, la

obtencién de informaciéon de los mismos, etc.

7. Considerando que la publicidad es parte esencial de las estrategias del

marketing, ¢ Qué medio publicitario estaria dispuesto a utilizar?

@ Television

@ Redes sociales
Radio

@ Vallas publicitarias

@ Prensa

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.
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Andlisis e interpretacion: Segun los resultados obtenidos, el 68% de la poblacion
encuestada manifestd que el medio publicitario que estarian dispuestos a utiizar son las
redes sociales, mientras que el 9% menciondé que el medio adecuado seria tanto la
television como las vallas publicitarias. Hoy en dia, lo méas utilizado para promocionar
tanto bienes como servicios son las redes sociales, como Facebook, Instagram,
WhastApp y Telegram, debido a su gran captacion de personas y a la obtencion de
informacion de los mismos por medio de sus perfiles. Ademas, estas facilitan la
interaccion entre el cliente y la marca de forma directa, logrando asi llegar al publico

objetivo.

8. Seleccione las carencias mas frecuentes que presentan las MiPymes del
Cantén Camilo Ponce Enriquez a la hora de ofertar sus bienes o

servicios.

® Fublicidad tradicional escasa o nula
@ No hacer uso de redes sociales

Falta de motivacion a la hora de vender
@ Precios elevados o escases de ofertas

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Andlisis e interpretacion: Segun el 39,2% de los encuestados respondié que la
carencia més frecuente que presentan las MiPymes a la hora de ofertar sus bienes o
servicios es no hacer uso de las redes sociales, a diferencia del 12,4% respondi6é que
es la falta de motivacion a la hora de vender. Es comudn, encontrarse en el Canton
Camilo Ponce Enriguez con pequefias y medianas empresas que venden productos y
servicios de calidad, pero no en gran volumen ya que no conocen la forma adecuada de
como ofertarlos, es decir, carecen de conocimiento sobre como utilizar las redes

sociales para poder vender.
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9. Para realizar una compra ¢Qué caracteristicas busca en el producto o

servicio?

@ Calidad
® Marca
Precio
@ Disponibilidad
@ Tendencia en redes

48,5%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Andlisis e interpretacion: La mayor parte de la poblacién encuestada, es decir, un
48,5% menciond que la caracteristica que buscan al momento de comprar un producto
0 servicio es la calidad, y el 2% dijo que lo buscan es la disponibilidad del mismo. Es
vital recalcar que la calidad de los productos desempefia un papel fundamental, ya que
de esta depende la durabilidad de los mismos y el grado de satisfaccion de los clientes.
Si se habla de disponibilidad, actualmente, se cuenta con gran variedad de empresas
gue brindan el servicio de entrega a domicilio y por lo tanto el bien o servicio puede ser

traido desde cualquier punto del pais e incluso de otra nacién.

10. ¢ Cree usted que el volumen de ventas de las MiPymes del canton esta

relacionado con la motivacion?

@ si
® No

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Anélisis e interpretaciéon: El 90,8% de las personas encuestadas consideraron que la
motivacién si esta relacionado con el volumen de ventas de las MiPymes del Cantén
Camilo Ponce Enriquez, mientras que el 9,2% consideré que no lo esta. La motivacion
es de vital importancia en las empresas, todo individuo, independientemente del tipo de

trabajo, necesita estar motivado para poder ejecutar sus funciones o tareas
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adecuadamente, en este caso al tratarse del volumen de ventas, motivar a todos los
vendedores significa en si proyectar y visualizar un medio através del cual se
proporcione a las MiPymes todos los elementos y factores indispensables para

incrementar las ventas y por ende las ganancias.

11. ;En qué empresa preferiria comprar?

@ Empresa con publicidad innovadora

@ Empresa con publicidad comun o
tradicional

86,7%

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Andlisis e interpretacidn: El 86.7% de los encuestados ha opinado que les llama mas
la atencion de compra en empresas cuya publicidad es innovadora, es decir acorde al
desarrollo de la tecnologia, actualmente las redes sociales, mientras que el 13.3%
aceptan la publicidad tradicional, en la cual se encuentran encerrados la radio el
periodico y television. En referencia a estos datos se puede acotar, que la publicidad es
una de las estrategias relevantes del marketing que incide en el volumen de ventas, por

lo cual aplicarla acorde el cambio de los tiempos, mantiene a los clientes satisfechos.

12.De los valores que se presentan a continuacion, seleccione los que

considere més relevantes a la hora de comprar.

@ Atencion personal

@ Creatividad
Experiencia

@ Innovacion

@ Flexibilidad

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.
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Andlisis e interpretacion: acorde al criterios de los encuestados un 29.3% considerado
como el mas alto, asegura que la atencion al cliente, es el valor mas importante dentro
de una empresa, sin importar el tamafio o la actividad a la que se dedique, sin embargo
un 23.9% hace hinacapié a la innovacion, debido a que el mundo comercial es
continuamente cambiante y competitivo, pues sin la innovacion se quedarian
estancados en el tiempo y por ende sus ventas se verian diminuidas. Aunque un 19.1%
considera que la creatividad no debe quedar de lado, pues es considerada como factor

clave a la hora de vender, porque no necesita invertir muchos recursos ni dinero.

13.¢Qué tipo de promocion le gustaria que ofrezcan las MiPymes del

cantén?

@® Premios

® Sorteos
Descuentos

@ Ofertas 2x1

@ Ninguna

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Andlisis e interpretacion: El 45.9% es le valor méas alto acorde al grafico, demostrando
gue los clientes, se inclinan por los descuentos, como estrategia de venta, aunque no
dejan de lado las promociones de dos por uno con un 24.5% a favor, lo cual da a
entender que se enfocan al ahorro, pagando menos cuando se aplican descuentos y
obteniendo més cuando es dos por uno, sin embargo es una estrategia de venta que no
beneficia mucho a los empresarios, pues el marketing recomienda que se aplican estas
estrategias cuando se desea terminar pronto con el inventario para sacar uno nuevo,

pero no, como promocion diaria.
4.1.2. Entrevista.

Segun los resultados obtenidos de las tres entrevistas realizadas tanto a la
empresa Campoverde, Mi Tienda y Comercial Gonzéalez, su factor de motivacién para
emprender fue sus familias y las ganas de aprender sobre el comercio, el en caso de
la primera empresa, esta trasciende de generacion en generacién por lo que, no se
puede perder el legado. Mi Tienda, su actual duefia quiso poner en practica todo lo

aprendido en las aulas de clase, y no habia otra mejor idea que mediante una tienda
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de viveres y articulos para el hogar; Comercial Gonzalez es otra empresa familiar que

presenta ideales grandes a futuro y espera tener larga vida atil en el mercado.

Al momento de preguntarles sobre el marketing, su percepcion fue extensa,
conocian su importancia, los beneficios y otros factores que influyen directamente en
su porcentaje de ventas, ademas, mencionaron que las estrategias que ya aplican
son estrategias de ventas, de promociones y en un porcentaje menor las estrategias
de publicidad y marketing digital, pero, que estan interesados en conocer mas al
respecto. Los duefios de los establecimientos antes mencionados, consideraron que
les gustaria mejorar su nivel de ventas mediante la implementacion de estrategias de

marketing para ganar reconocimiento de marca y posicionamiento en el mercado.

4.2. Contrastacion Teorica de Resultados.

En base a los resultados obtenidos, el marketing es la clave para que las MiPymes
aumenten su nivel de ventas, ya que presenta multiples beneficios que se reflejan en
cada una de sus estrategias planteadas, esto se relaciona con la investigacién de Bricio,
et al., (2018) ya que plantean que la era digital es la encargada de lograr una relacion
afectiva y directa entre la empresa y el cliente, haciendo uso de un dispositivo
tecnolégico como un celular, una Tablet o una computadora, es decir, mediante el uso
de las redes sociales. Con esto, se puede llegar a la conclusion que las estrategias de

marketing hacen posible el aumento del nivel de ventas en las MiPymes.

Ademas, se considerd al marketing digital y las redes sociales como la principal
estrategia de marketing, para lograr el incremento de ventas en las MiPymes del Cantén
Camilo Ponce Enriquez debido a la dinamicidad de su uso y su importancia, asi mismo,
las redes sociales se encargan de mostrar la razén de ser del negocio y por ende, los
clientes pueden crear una relaciébn empética con las empresas. El criterio antes
mencionado tiene mucha semejanza con lo que plantea Salazar et al., (2017), los
autores en su investigacién mencionaron que las redes sociales son consideradas como
la estrategia mas implementada en las empresas a nivel mundial y que se han obtenido
muchos beneficios de la misma, por consiguiente, consideraron que las empresas
independientemente de su tamafio, deberian estar presentes en redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y en navegadores como lo es Google, para asi crear una
comunidad de usuarios y futuros clientes. En base a los resultados obtenidos y dando
respuesta a la hipétesis planteada sobre el modo en el que afecta la inexistencia de
estrategias de marketing en el volumen de ventas de las MiPymes del Canton Camilo
Ponce Enriquez, la hipotesis es aceptada por que las estrategias antes mencionadas si

influyen en las ventas de las empresas tomadas en consideracion para la elaboracién
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del proyecto, ademas, el no aplicar estrategias de marketing provocé que muchas de
las MiPymes no tengan mucha ganancia, es decir, no se generd un volumen de ventas

considerable.

4.3. Valoracion de la Factibilidad: Dimensiones Técnica — Econémica —
Social = Ambiental.

4.3.1. Dimensién Técnica.

Acorde a Burdiles, et al., (2019) “la factibilidad técnica consiste en identificar los
recursos que se requieren para la ejecucion del proyecto, como herramientas o equipos
durante todo el proceso de ejecucion del mismo” (p. 13), es por ello que en el presente
trabajo se describe y analizan las variables del proyecto como la localizacién del
proyecto, el tamafio, la estructura organizacional de una MiPymes, con el uso de la

tecnologia como Google Maps y Waze.
4.3.1.1. Localizacion del Proyecto.

El proyecto se llevara a cabo en el Canton Camilo Ponce Enriquez, perteneciente a
la provincia del Azuay, especificamente en el centro cantonal, esta zona es netamente
urbana. El centro cantonal, como su nombre lo indica, es el corazén del cantén y por
ende tiene vias de acceso principales, por este atraviesa la panamericana E 25, que
conecta a todas las provincias del Ecuador, siendo conocida como la ruta de comercio
principal que mueve la economia del pais.
llustracion 1.- Localizacion exacta del proyecto

Camilo Ponce v
Enriquez .

©

Fuente: Google Maps, 2022.
4.3.1.2. Tamafio del Proyecto.

Segun se observa en la aplicaciéon utilizada Waze, la distancia entre los sectores
establecidos, que es Shumiral y Camilo Ponce Enriquez es de 14 kilometros,
considerando la mejor ruta, la cual presenta un tiempo de duracién de recorrido de 20

minutos.
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llustracion 2.- Tamafio que ocupara el proyecto

= Indicaciones para llegar

% 5 \nduess®

€) 20 min Hora detlegada: 1247 PM
€25

21 min Hora de legada: 12:19 PM
E25

Punto de zalida

Camilo Ponce Enriquez

Fuente: Waze, 2022.

llustracion 3.- Imagen panoramica del centro cantonal.

Fuente: Los autores.
4.3.1.3.  Estructura organizacional.

La estructura organizacional, en las MiPymes es una parte de la formalidad que
permite su funcionamiento, por ende, en base a las empresas utilizadas como muestra
de entrevista, se puede acotar que existe mayoria que se adapta a un organigrama de

tipo lineal y sencillo en el cual es facil identificar su departamentalizacion:
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llustracion 4.- Organigrama MiPymes

[ Junta General de Socios J

v

[ Gerente J

A4 ; j hJ N

DEP. DEP. TALENTO

COMERCIAL MARKETING HUMANO
4 Y ) .4 -

Contabilidad ] [ Publicidad ] Cajeros

- Y .

Servicio al
L Cliente J
' v -

Seguridad

Fuente: Los autores.

Cabe recalcar que la MiPymes del cantén, cuentan con otros requisitos de formalidad,
como los permisos de funcionamiento otorgado por el Cuerpo de Bomberos, Patentes
Municipales, también se rigen a un organismo de control como el Servicio de Rentas
Internas (SRI), por lo cual cuentan con un namero de Ruc, y pues comparten domicilio
tributario en comun, la Avda. Panamericana que atraviesa al canton Camilo Ponce

Enriquez.
4.3.2. Dimensién Econdmica

La dimension econdmica también conocida como financiera se enfoca en evaluar el
aspecto econdémico, con la verificacion de estados Financieros a través de organismos
de control, con el fin de evitar contratiempos relacionados al dinero, es decir que se

evalla la factibilidad a través de un analisis Financiero (Echeverria 2017).

A través de la aplicacion de Estrategias de Marketing, las MiPymes, lograran el
crecimiento econdmico que les permitirdn, no solo mantenerse en el mercado si no
también abrir las posibilidades de expandirse a otros lugares, por ende enfocarse en el
cliente, es el punto clave porque al fidelizar al cliente, satisfacerlo y cumplir con las
expectativas esperadas, se obtendran mas ventas que posibilitan el incremento de los
ingresos, beneficiando también al crecimiento econdmico del entorno, pues si crece la
economia también abre las puertas al empleo. También abren oportunidades a los
pequefios emprendedores, pues les brindan la oportunidad de ofrecer sus productos

dentro de estas empresas crecientes y pasan a convertirse en proveedores del mismo.
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Se debe recordar que la economia del entorno mejora a través de la existencia de
empresas de diferentes tamafios que permiten a los habitantes, obtener sus productos

o servicios dentro del lugar, olvidando la necesidad de salir a ciudades lejanas.
4.3.3. Dimension Social

Esta dimensién afianza sus productos o servicios, aplicando principios y valores que
sean reconocidos por la comunidad, como mejora de habitos de la zona que lo rodea,
se unen a grupos de interés para impactar menos en el ambiente generando una
empresa sostenible, amigable con el ambiente que agrade y empatice con la comunidad

gue lo rodea ( Romero, et al., 2018).

Con la implementacion de estrategias de marketing en las MiPymes del Canton
Camilo Ponce Enriquez, aparte de verse incrementado el volumen de ventas, se
beneficiard a la sociedad en general, ya que el marketing en su amplio contexto, es
considerado como un elemento clave para mejorar la calidad de vida de los individuos
y por ende de las empresas. A través de este factor antes mencionado, se conocen las
necesidades que presentan las personas, al igual que sus deseos y gustos para luego
obtener informacion precisa, desarrollar estrategias y proceder a la elaboracién de
bienes o0 servicios que satisfacen aquellas necesidades. También, mediante esta
satisfaccion se logra la identidad individual de cada consumidor, ya que gran parte de
sus deseos estan enfocados en la autorrealizacion de los mismos, y de no satisfacerse

podria provocar desajustes en su identidad, como en la de los que lo rodean.

Asi mismo, las estrategias de marketing permiten que las culturas se refuercen, ya
que, el marketing es el encargado de estudiar el comportamiento de un conjunto de
personas, y para esto se deben conocer las culturas que estan en tendencia, puesto
gue son ellas las que daran paso a que elementos de su misma familia se sumerjan en

las metas del consumidor.
4.3.4. Dimension Ambiental

Esta dimensiéon empieza por el marco legal ambiental, en el cual se prohibe la
contaminacién del medio ambiente, estimulando la utilizacion de productos
biodegradables que no causen dafio alguno, dejando como herencia a las nuevas
generaciones la conciencia de crear y comercializar productos amigables o verdes como
se suele decir, protegiendo la flora y fauna del planeta, por ende se entiende que el
proyecto que se pretende aplicar debe cumplir con este requisito, caso contrario seria

un punto negativo en la evaluacion de factibilidad ( Romero, et al., 2018).
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Al momento de implementar el uso de las redes sociales o marketing digital como
una de las estrategias para el incremento del volumen de ventas en las MiPymes del
Canton Camilo Ponce Enriquez, se mostrara gran interés en el tipo de productos que
elaboran las industrias y que las micro, pequefias y medianas empresas ofertan a los
consumidores en el cantén, es decir, se hara hincapié en la fabricacién de productos
biodegradables, se promocionara con mayor provecho aquellos que son amigables con
el ambiente, dicho en otras palabras, se utilizara el marketing ambiental para demostrar

gue las MiPymes se preocupan por el ambiente, logrando asi beneficiar al mismo.
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CAPITULO V: Conclusiones y Recomendaciones.

Conclusiones.

En base a los resultados obtenidos mediante la técnica de observacion para la
obtencion e interpretacion de los datos, se concluye que las MiPymes del Cantén
Camilo Ponce Enriquez no implementan estrategias de marketing al momento
de vender, razén por la cual el volumen de sus ingresos es bajo, siendo asi, los
consumidores optan por comprar en establecimientos con publicidad

innovadora.

El desarrollo de estrategias de marketing para el incremento del volumen de
ventas permitié que las MiPymes del canton posean una comunidad extensa de
consumidores, ademas, logré que estos clientes sean fidelizados, aumentando
asi notoriamente su nivel de ventas y por ende ganaron reputacion de marca y

posicionamiento en el mercado.

33



Recomendaciones.
Que las MiPymes del Canton Camilo Ponce Enriquez implementen estrategias
de marketing en sus operaciones, sobre todo a la hora de ofertar sus bienes o
servicios para lograr un incremento en el volumen de sus ventas.
Que las empresas estudiadas o investigadas innoven en cuanto a las estrategias
de marketing que apliquen dia a dia con la finalidad de que el nimero actual de

consumidores evolucione y la identidad de sus marcas perduren en el tiempo.
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ANEXOS

Anexo1: Aspecto legal de Comercial “Mi Tienda”

Consulta de RUC

RUC Razon social

0190304647001 MI TIENDA REYES PESANTEZ Y COMPARNIA
Estado contribuyente en el RUC HMombre comercial

ACTIVO

Representante legal

MNombre: REYES PESANTEZ EDGAR CLEMENTE
Cédula/RUC: 0703211078

Actividad econdmica principal VENTA AL POR MENOR DE GRAN VARIEDAD DE PRODUCTOS EN

TIENDAS, ENTRE LOS QUE PREDOMINAN, LOS PRODUCTOS
ALIMENTICIOS, LAS BEBIDAS O EL TABACO, COMO PRODUCTOS DE
PRIMERA NECESIDAD ¥ VARIOS OTROS TIPOS DE PRODUCTOS.

SOCIEDAD OTRAS SOCIEDADES COM FINES DE LUCRO O PATRIMONIOS INDEPENDIENTES
Ovigeio e orabied
OTROS b=
28/09,/2000 131117202
T
‘Ocultar establecimientos

Establecimiento matriz:
Lista de establecimientos - 1 registro

AZUAY / CAMILD POMCE

ENRIQUEZ / CAMILO PONCE
. ENRIQUEZ / PANAMERICANA AEIERTO

S/N Y 24 DE ENERO

Fuente: Los autores.

Anexo 2: Aplicacion de la técnica de observacion para la recoleccion de datos.

Fuente: Los autores.
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Fuente: Los autores.

Anexo 3: MiPymes del centro cantonal / Camilo Ponce Enriquez.

|
S

- i

Fuente: Los autores.
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Fuente: Los autores.

Anexo 4: Productos que oferta el “Comercial Gonzalez”

Fuente: Los autores.
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Anexo 5: Productos que oferta “Mi Tienda”.

Fuente: Los autores.

Anexo 6: Encuesta.

Encuesta.

Tema: Estrategias de marketing y su incidencia en el volumen de ventas de las MiPymes
del Cantén Camilo Ponce Enriquez.

Objetivo: Determinar si la inexistencia de estrategias de marketing incide en el volumen
de ventas de las MiPymes que ofrecen bienes y servicios del Cantén Camilo Ponce
Enriquez.

INFORMACION GENERAL

Edad:

Género:

Masculino |:|
Femenino |:|
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1. ¢Usted tiene conocimiento de las diferentes ofertas que se ofrecen en el
mercado en el &mbito de ventas de productos masivos?
Mucho
Medio
Poco
2. ¢Tiene conocimiento de la importancia de aplicar marketing en el area de
ventas en las MiPymes?
Si
No
3. Si su respuesta anterior fue “SI” sefiale ¢;qué estrategia se adapta a su

conocimiento?
Estrategia de publicidad
Estrategias de ventas
Marketing digital
Estrategias de promociones

4. ¢Cual es el nivel de influencia de las estrategias de marketing en el

desarrollo de las MiPymes del Cantén Camilo Ponce Enriquez?
Alto
Medio
Bajo

5. ¢Considera que las estrategias de marketing inciden en el volumen de

ventas de las MiPymes?
Mucho
Medio
Poco

6. ¢Esta usted dispuesto a invertir en la implementacion de estrategias de
marketing para mejorar su empresa?
Si
No
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7. Considerando que la publicidad es parte esencial de las estrategias del
marketing, ¢qué medio publicitario estaria dispuesto a utilizar?
Television

Redes sociales

Radio

Vallas publicitarias

Prensa

Con enfoque a grupos externos.

8.

10.

11.

12.

Seleccione las carencias mas frecuentes que presentan las MiPymes del
Canton Camilo Ponce Enriquez a la hora de ofertar sus bienes o servicios.
Publicidad tradicional escasa o nula

No hacer uso de redes sociales

Falta de motivacién a la hora de vender

Precios elevados o escases de ofertas

Para realizar una compra ¢Qué caracteristicas busca en el producto o
servicio?

Calidad

Marca

Precio

Disponibilidad

Tendencia en redes

¢ Cree usted que el volumen de ventas de las MiPymes del cantén esta
relacionado con la motivacion?

Si

No

¢En qué empresa preferiria comprar?

Empresa con publicidad innovadora

Empresa con publicidad comun o tradicional

De los valores que se presentan a continuacién, seleccione los que
considere més relevantes a la hora de comprar.

Atencion personal

Creatividad

Experiencia
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Innovacion
Flexibilidad
13. ¢ Qué tipo de promocién le gustaria que ofrezcan las MiPymes del cantén?
Premios
Sorteos
Descuentos
Ofertas 2x1

Ninguna

Fuente: Los autores.

Anexo 7: Entrevista.
Entrevista.

Tema: Estrategias de marketing y su incidencia en el volumen de ventas de las MiPymes

del Cantén Camilo Ponce Enriquez.

Objetivo: Determinar si la inexistencia de estrategias de marketing incide en el volumen
de ventas de las MiPymes que ofrecen bienes y servicios del Canton Camilo Ponce

Enriquez.

Aplicada a duefios de los establecimientos en estudio (MiPymes del Cantén Camilo

Ponce Enriquez).
Preguntas:

1. ¢Qué lo motivé a emprender en su negocio?

2. ¢Qué nos podria hablar sobre el marketing? ¢ Qué estrategia escogeria?
Estrategia de publicidad

Estrategias de ventas

Marketing digital

Estrategias de promociones

¢ Le gustaria mejorar su nivel de ventas? ¢ Si 0 no, Por qué?
¢ Considera que su negocio presenta carencias de marketing?
¢ Estaria dispuesto a implementar estrategias de marketing que le ayuden a

mejorar sus ventas? ¢ Por qué?

Fuente: Los autores.
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