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Resumen

El presente trabajo de grado tiene como objetivo general presentar un plan estratégico
que ayudara a potenciar la imagen e implementar formas de mejoras de ventas de el Minimarket
nifia Emily, ya que tiene la misma imagen desde sus inicios, se quiere alcanzar nuevas metas y
mejores ventas y hacerla mé&s moderna. con el fin de destacar en el mercado Es ampliamente
conocida en la ciudad. De igual manera, se presentan los antecedentes relevantes de la
investigacion y las bases tedricas que la sustentan. Para llevar a cabo este trabajo se utilizé en
la revision bibliografica un modelo de proyecto factible con disefio de sitio y soporte, en el
sentido de que se utilizé la investigacion bibliografica. Apoyandose en un cuestionario valido
que consta de 10 preguntas cerradas de opcién multiple que consta de diez (10) propietarios de
minimarket, la muestra estard compuesta por doce (40) clientes habituales y no clientes, que
representan el 100% de la poblacion de estudio. Aplicar los resultados obtenidos a técnicas de
analisis de datos y, mediante diagramas circulares, analizarlos e interpretarlos con el objetivo
de establecer conclusiones relevantes para el estudio. También se presentan los resultados del
analisis DAFO, aplicacion del instrumento y recomendaciones. Finalmente, incluir

conclusiones y recomendaciones.



Introduccion

La elaboracion de un plan de marketing va a tener como finalidad los tipos de beneficio
y que sea de mucha atraccion al publico y que genera mas consumo. Con la creacion de
publicidad con fotografias y elaborando una guia que cubran las necesidades del consumidor,
ya que en su mayor parte el establecimiento no consta con publicidad con imagenes de qué
producto ofrecen, asi como muchos locales han cerrado sus puertas por no realizar un plan de

marketing para mejorar sus ventas.

Como en la era moderna que vivimos se observa con frecuencia la que las empresas ya
sea micro 0 macro que dichas organizaciones hacen el uso de un plan de marketing para saber
[legar con mejor vision a sus clientes que mientras mas productividad genere mas seran los
ingresos ya que se vas a distinguir de un producto bajo la necesidad del cliente es decir una

especie de bandera que resume todo lo que proporciona la despensa.

Como se puede completar que el comportamiento de la micro empresa que inclusive
para que pueda mantener un estilo deben llevar un objetivo en el cual es motivo fundamental
que se implemente el plan donde se va a realizar y enfatizar con el comportamiento del
consumidor como manuales de estandares que se podra observar varias formas de llegar al

cliente ve a que cubre sus necesidades de cualquier ambito.

Con esto vamos a sefialar que es un objetivo de este proyecto es mejorar las ventas de
el minimarket disefiando el plan de marketing nifia Emily con un fin de dar a conocer en la zona

y presentarla con distintivo que se podréa posesionar en el mercado local.



| EL PROBLEMA

1.1. Tema

Plan de marketing de la Despensa Nifia Emely de la parroquia EI Salto 2022.
1.2. Problema.

¢Como optimizar las ventas de la despensa Nifia Emely mediante la aplicacion de un

plan estratégico en marketing?

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Analizar un plan estratégico en marketing que nos ayude a mejorar las ventas a futuro

de la despensa Nifia Emely de la parroquia El Salto.

1.3.2. Objetivo Especifico
e Diagnosticar el nivel de la situacion actual de la despensa Nifia Emely.
e Identificar estrategias idoneas para mejorar las ventas en la despensa
Nifia Emely.
e Disefiar un plan estratégico en marketing para optimizar las ventas de la

despensa Nifia Emely.
1.4. Justificacion

Los niveles de procesos de una organizacién con frecuencia no asimilan a la calidad y
servicio donde se necesita hallar un espacio indicado para poder acceder a linea del consumidor
y poder lograr una mejorada distribucion que tiene como una funcidén econdémica que promueve
el intercambio de bienes y servicios, reduce los costos al vincular la produccion y el consumo,

y promueve el desarrollo industrial y la satisfaccion de las necesidades de los clientes.



Il MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

2.1.1. Macro.

(Freire Luzuriaga,2017) su trabajo tiene como objetivo principal crear un plan
estratégico para la empresa ESEMEC.S. A cuya funcion principal es brindar servicios y
suministros electromecénicos a las diversas empresas publicas y privadas dentro del pais. Por
lo cual se analizé sus factores internos y externos y se propuso estratégicas con la finalidad de
mejorar su gestion administrativa y tener un mayor porcentaje en el mercado del sector
eléctrico. El trabajo cuenta con 5 capitulos, de lo cual el primer capitulo contiene toda la
informacion general de la empresa, los objetivos del plan estratégico, mision, vision, objetivos,

politicas y organigramas que se proponen para la empresa.

(Paula Ramirez,2018) En su PROPUESTA DE PLAN ESTRATEGICO PARA LA
EMPRESA DISTRIBUCIONES MI CACHARRO S.AS. en la ciudad de Pereira nos dice que,
Para la elaboracion de la planeacion estratégica, es fundamental iniciar con las bases mismas
de la organizacidn, las cuales estan definidas en la misidn y vision de la misma, esto le permite
identificar un rumbo hacia el cual se dirigirse y asi poder tener un mayor factor de decision en
las acciones corporativas. Seguidamente es necesario evaluar la situacion interna de la empresa
desde fuentes confiables de informacion, como es su relacion con los clientes, manejo

financiero, inventarios, segmento de mercado, canales de distribucion, alianzas estratégicas.

(Mario Acufia,2010) su proyecto nos plantea una propuesta de plan estratégico a
implementar, con el objetivo de crear una ventaja competitiva sustentable, que permita el
desarrollo y crecimiento del negocio dentro del mercado en el cual compite. Nos deriva en 5

capitulos que son presentados a continuacion

El contenido del presente proyecto se distribuye en los siguientes capitulos:
Capitulo | Generalidades de la investigacion.

Capitulo Il Marco teorico.

Capitulo Il Marco metodolégico.

Capitulo IV Analisis de la situacion actual



Capitulo V Situacion propuesta de plan estratégico.
2.1.2. Micro

Con frecuencia las imégenes corporativas se relacionan con la representacion del
producto con relacidn al cliente ya esta pueda llegar en imagen donde se proyecta al cliente las
ventajas y sus beneficios de una forma directa ya que ambos buscan una perspectiva cliente y
consumidor la forma de organizar la empresa determina como llamara la atencion del cliente

facilitando beneficios que sea diferente a la competencia.

La despensa Nifia Emily, es una microempresa que se encarga de vender alimentos y
bebidas que tiende a realizar muchos cambios ya que se encuentra con mucha competencia, su
local tiene 5 metro cuadrado donde esta cuenta con 4 secciones, que tiene distribuido en una
seccidén mercaderia basica, confiteria, producto de aseo, productos organicos etc. Esto se debe
a que cuando se abrid la tienda el cliente aportdé muchos ingresos ya que era la Unica despensa
del lugar y sus alrededores ya que hoy en dia hay mucha competencia y genera desventaja y
genera poca venta y tiene un déficit econdmico que va decayendo poco a poco.

Por este motivo es fundamental implementar un plan estratégico ya que por este medio
se fijara y tratara de crear elemento de atraccion con compromisos hacia los clientes del sector
sin embargo por ser el primer proceso de adaptacion e implementacién en la despensa nifia
Emely ha sufrido ciertos atrasos y ajustes con el fin de cumplir con alas demandas y peticiones
que el cliente necesite para asi mejorar sus ventas y obtener un mejor posicionamiento hacia la

competencia.
2.1.3 Hipotesis

La microempresa “despensa Nifia Emily” se va a implementar un plan estratégico que
nos va a encaminar a lograr cumplir las exigencias del mercado y tener una buena posicion
como organizacién comenzando del diagnéstico del presenté que nos lleva al direccionamiento

estratégico y culminacion de planes de accion.
2.1.4 Medicion De La Hipotesis

Elaborar una caracterizacion del diagndéstico con la situacion actual de la microempresa
“Nifia Emely” que nos da la posibilidad comprender la gestion administrativa como tal ya sea

comercial y financiera de la misma.



La direccion de estrategias que se plantea para la microempresa “Nifia Emely” nos da a
entender que se debe cumplir los principios, valores, mision y vision con dichas estrategias y

politicas que se lleva a cumplir la microempresa.

2.2 Bases Tedricas (Variables X —Y)

Metodo deductivo — Inductivo. Se conoce que el método deductivo es el proceso de la
mente o pensamiento con afirmaciones que puedan ser general o especifica con un sistema con

una organizacion de actos u hechos de conocimiento general (Newman, 2006).

El método inductivo trabaja de modo opuesto: Comienza de forma general
especificando teorias mas amplias, en cual empieza medidas y observaciones para poder formar

una razon especifica o conclusion de forma general (Robles, lifeder, 2018).

Meétodo Analitico Se entiende como una investigacion con técnicas que forma una
separacion de un todo, descomponiendo en partes con elementos para poder ver las causas, con
naturaleza y efectos a través de poder observar y evaluar un hecho peculiar podemos entender
la naturaleza del hecho con su esencia con este método podemos explicar analégicamente y

entender el comportamiento de teorias nuevas (Ruiz, 2006).

Método Estadistico Consiste en crear un proceso en secuencia para facilitar el manejo
de datos cualitativos y cuantitativos de una investigacion, con la finalidad de verificar la
realidad de una parte en consecuencia con hipotesis deducidas de forma general en una

investigacion (Reynaga, 2015).
2.2.1. Variables
Variable independiente
Elaborar un plan estratégico
Variable dependiente

Perfeccionar la calidad de gestion de empresa de la microempresa “Nifia Emely)



2.3 Palabras Técnicas

Ambiente: Las condiciones (fisicas, econdmicas, culturales, etc.) de un lugar, un grupo

0 una época.
Cliente: Conjunto de personas que compran en un establecimiento determinado.

DOFA: es el andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las
amenazas y oportunidades son determinadas por las fuerzas externas de la empresa mientras

que las fortalezas y debilidades son parte integral de la organizacion.

Estrategia: Es decir, la estrategia es un plan mediante el cual se busca lograr una meta.
Manual: nos permiten conocer y comprender el funcionamiento de algo o acceder de forma

ordenada sobre algun tema.
Imagen: Representacion que manifiesta la apariencia de un objeto real.

Marketing: Proceso de planear la presentacion de las mercancias adecuadas en el lugar,
el tiempo, en la calidad y el precio a fin de que el publico consumidor actle positivamente en
beneficio de la empresa

Organigrama: Un organigrama muestra la estructura interna de una organizacion o

empresa.

Obijetivos: resultados o logros especificos futuros que se buscan alcanzar en un tiempo
dado que sirve como guia para el desarrollo de la accion. Los objetivos deben incluir una meta

o0 punto de llegada, ademas de las condiciones y las acciones necesarias para llegar.

Proceso: para el presente trabajo se puede definir proceso como la secuencia de pasos

para realizar una actividad.
Plan: Programa detallado de una obra, accion, etc., y conjunto de disposiciones.

Vision: perspectiva sobre la organizacion en lo que quiere ser y su futuro.



Il MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de estudio

Investigacion explicativa y descriptiva

(castro,2019) Son varios autores que se han pronunciados con respecto al método de
investigacion ya sea cuantitativa y cualitativa con El objetivo de este estudio se basa en analizar
la percepcion que tienen los consumidores sobre el marketing sensorial olfativo, como

estrategia utilizada para el posicionamiento de las marcas.

es una estrategia aislada que migra de otros paises y que para la mayoria de empresas
es un concepto nuevo como aplicacion de marketing sensorial. Se realiz6 una investigacion
cuantitativa de tipo exploratoria utilizando encuestas aplicadas a (120) consumidores, entre
hombre y mujeres en edades 18 a 60 afios con procesos de compray consumo en el sector de la
ciudad de Babahoyo. Para ello, el trabajo se enmarca dentro de una investigacion interpretativa,
descriptiva, de campo, la cual dara lugar a una propuesta de aplicacién de estrategias en plan

para el emprendimiento asignado.

(M Rodriguez,2020) La investigacion cualitativa, indica que la ciencia como fruto de
un estudio a de conocimiento conseguido por el ser humano en varios puntos de reflexion con
sistemas y vigor se realiza a fin de entender la idea presente que se va a estudiar con casos
sociales diferente como en el presente estudio nos enfocamos a reconocer como el entorno de

el ambiente en la microempresa puede dar una idea en marketing para mejorar sus ventas.

(Santamaria,2019) El variante consumo de productos va en aumento ya que es mayo
demanda y menores puesto de tiendas de abasto es un servicio que pocos pueden brindar en
ciudades o sectores alejado de la ciudad Babahoyo se va a desarrollando en su zona céntrica,
pero en sectores aledafios no se puede ver muchos puestos de abastos como respuesta se busca

impulsar el desarrollo para generar mas ingreso mas factible para el cliente.

10



3.2 Disefno del estudio

Plan estratégico

(lopez,pinto,2021) El propdsito de la investigacion fue elaborar una estrategia de
marketing relacional para lograr la fidelizacion de los estudiantes de Artes & Disefio Grafico
Empresarial de una Universidad. El disefio de la investigacion es descriptiva — propositiva,
debido a que se describid, analiz6 y emitio una propuesta dentro de un contexto establecido

Una de las finalidades mas importantes de toda empresa es el beneficio. En la actualidad,
el modo de conseguir mas beneficio ya no es Gnicamente "incrementar el volumen de ventas",
sino que la finalidad del beneficio se persigue a través de la satisfaccion del cliente, mediante
las herramientas de que dispone la direccién comercial, planificando un marketing adecuado al

mercado en el que se desea incidir.
Imagen corporativa

( EV RAMOS,2020) En el presente tiempo debido a la necesidad las empresas para
cargar algun valor para competir a veces en mayor porcentaje que se identifica con una imagen
solida que da a conocer el vinculo que favorece en definitivo al momento de la compra la, la
imagen gque se compone en externo en empresa 0 marca se determina con una forma al cliente
analiza el conjunto con ejes procedente por varios servicios y productos que lanzan las marcas
que comienza con una investigacién que se fundamenta con gestién de imagen con una mas

estrategia con alcance comercialice los productos.
Que es una identidad corporativa

(C Cucchiari,2019) dice que se define como la organizacion con su perspectiva que se
da sobre el mismo en base a la historia como tanto en la creencia y valores éticos culturales,
dirigente y trabajador relativo con aspecto visuales se relacionan con la empresa en sus esencias
lo que marca la diferencia a la demas empresa con un aspecto de un concepto o un estilo propio

y se conjuga a lo que le da la empresa con una identificacion a personalizar un concepto definido

y propio.

La posterior “Direccién de Imagen Corporativa” (DIC), ha jugado a partir de entonces
uno de los papeles mas importantes dentro del disefio y las actividades de comunicacién de

Olivetti. Encabezada por Renzo Zorzi, la DIC incluye y coordina todas las relaciones culturales,

11



relaciones internas, disefio industrial, comunicacion, publicidad y actividades de promocién,
asi como relaciones externas y la administracion de la propia DIC; todas estas actividades giran

alrededor de la implantacion permanente y el control de la identidad corporativa.
3.2.1 Fase 1:

Diagnostico de la situacion actual de el minimarket nifia Emily con relacion a su

Imagen corporativa.

Para comenzar con los andlisis de los datos partimos de primera instancia observando
directamente al personal del minimarket que gracia a ellos se hizo posible realizar la matriz
DOFA, de la cual obtuvimos como resultados una serie de indicadores dejando entender el nivel
interno de los componentes como son: las fortalezas y las debilidades y externo las

oportunidades y amenazas. Las cuales se detallan en el siguiente cuadro.

(A. CHAPMAN, 2004) La matriz DOFA (conocida por algunos como FODA, y SWOT
en inglés) es una herramienta de gran utilidad para entender y tomar decisiones en toda clase
de situaciones en negocios y empresas. DOFA es el acronimo de Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas. Los encabezados de la matriz proveen un buen marco de referencia

para revisar la estrategia, posicion y direccion de una empresa, propuesta de negocios, o idea.

“Como nos da a entender Chapman es es muy comun y factible utilizar este proceso ya
gue nos permite identificar los cuatros esenciales en una empresa para poder mejorar y llevar

un buen desarrollo”.

12



IV RESULTADOS

4.1. Resultado a mostrar

A continuacion, se presentan los resultados que se obtuvo durante la realizacion de los
instrumentos para recopilar datos de la muestra seleccionada se llevo a cabo un desarrollo
Ilevando las descripciones de las fases metodologicas que se habian establecidos y se elabord
un analisis en cada punto del instrumento que recopilé datos la cual se aplicara el método DOFA

las tablas con frecuencia con sus respectivas gréficas circulares con un andlisis de cada item

establecido.

Matriz DOFA

DEBILIDADES

1.Bajo Nivel De Financiamiento

2. El Minimarket No Es Reconocido En
Ciudad

3. Falta De Estrategias En Gestion En
Ventas

4. Publicidad Insuficiente

FORTALEZAS

1.Personal Calificado

2.Los Precios De Los Productos Son
Bastante Competitivos

3.Todos Los Productos Tienen Buenos
Precios

4.Instalaciones Fisicas De Calidad
5.Atencion Al Cliente De Calidad

6.Esta Abierta A Un Cambio De Imagen

OPORTUNIDADES

1.Ganar Mercado Aprovechando Precios Y
Servicios

2.A Largo Plazo Incursionar En El Mercado
Para Satisfacer Las Necesidades Del Cliente
De Manera General.

3.Aparicion De Nuevos Clientes En El
Mercado

4.Nuevas Oportunidades De Negocios En
Varios Productos

5.Alianzas Estratégicas

AMENAZAS

1.Cambio De La Politica Gubernamental
2.Ingresos De Nuevas Empresas Al Mercado
3.Inflacion

4.Falta De Materiales Por Parte De Los
Proveedores

5.Control De Cambio
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Como podemos observar detalladamente las debilidades, oportunidades, fortalezas y

amenazas que posee actualmente el minimarket nifia Emily.

Se comprobd que la matriz DOFA se compara y establece nuevas estrategias obteniendo
como resultado el beneficio y asi generar nuevas oportunidades del caso que va a permitir
enfocarnos para llegar al objetivo establecido en cuantos a las ventas de el minimarket nifia
Emily para que pueda resaltar en el mercado para poder resaltar las fortalezas y sus
oportunidades y asi prevenir sus debilidades y poder anticipar que las amenazas causen efectos

que se presenta en el siguiente cuadro
4.2. Fase 2:

Se identifica los resultados de imagen y capacidad de servicio se adecua a al minimarket

nifia Emily.

Item N°1 ¢Segun su criterio en qué grado usted considera los servicios en el minimarket nifia

Emily?
Alternativa propietarios clientes porcentaje
malo 2 15 42,5%
regular 3 10 7,5%
total 10 I -
pregunta 1
@ malo
@ regular
bueno

14



Analisis: en la grafica se puede observar como pese a tener bajas ventas y poca publicidad
consideran un buen servicio con un 50% entre las personas encuestada se puede observar que
pese a pocas ventas favorece que brinde un buen servicio, pero con una imagen deteriorada

hace que la clientela disminuye y opte por buscar otro lugar para abastecerse.

Item N°2 ;Cémo pudo conocer la ubicacion del minimarket nifia Emily?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
por visita casual 7 25 64%
por 2 10

recomendaciones

publicidad 1 5

total 10 40

pregunta 2

® por
reconme
dacion

@ publicid
ad

visita
casual

Analisis: en la siguiente grafica podemos notar que tiene un bajo coeficiente de publicidad que
dificulta al cliente saber mas de la tienda que da a notar que por casualidad caminando por zona
se encuentra con el minimarket eso nos deja saber que la publicidad para llegar al cliente es
baja.

15



item N° 3 ;Considera usted que la la estructura o instalaciones de el minimarket nifia Emily

son adecuados para el servicio al cliente?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 3 10
no 7 30

10 40

Analisis: en relacién a la interrogante de la infraestructura se nota una negatividad ya que no
son adecuadas para atraer al cliente y de una u otra manera genera una gran desventaja a la hora

de aportar méas ingresos.

16



item N°4 ;De acuerdo a su criterio usted considera que proyecta el minimarket es positivo con

los clientes en sus necesidades?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 1 5
no 9 35

10 40

Anélisis: la proyeccion negativa obtenida nos indica que no se est& brindando un buen servicio

a los clientes es es la realidad de ellos y la percepcién de los otros duefios de locales que se esta

tomando en cuenta su opinion.

17



item N°5 ;Cree usted que los servicios ofrecidos por el minimarket nifia emely cumplen los

estandares para competir con otras empresas similares?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 2 7
no 8 33

10 40

Anélisis: Con un 82% de respuesta, que los estdndares ofrecidos por el minimarket, para los

encuestados no es considerada competitiva dentro del mercado en el cual se desenvuelve.

Mientras que el 36,36% opina que si es competitiva con la competencia.

18



Item N°6 ;Considera usted que los precios son adecuados al cliente?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 5 15
no 5 25

10 40

Anélisis: Un 60 % responde de manera negativa la interrogante, el resto con un 40% respondio

afirmativamente a la pregunta, y se observa que hay una igualdad que considera que los precios

son razonables para la clientela.

19



item NO°7 ¢Si su respuesta fue negativa le gustaria que el minimarket emplee mejores ofertas?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 9 36
no 1 4

10 40

Analisis: en la pregunta se dio a conocer que que si esta bien elaborar mejores ofertas para el

cliente y con un 87% de aceptacion y un 13% de negatividad ante la encuesta realizada.

20



item N°8 ;Considera usted la mejora de una imagen para atraer mayor clientela?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
Si 10 36
no 4

10 40

Anélisis: Un 87% respondio afirmativo a la pregunta. Una nueva imagen incursiona en que el
minimarket se ubique en el camino de la innovacién, a ser identificada; es por ello, la

importancia de hacer un cambio que permita evolucionar en el tiempo.

21



item N°9 ;Qué cambio le gustaria visualizar en el minimarket nifia Emily para mejorar su

atencion?
Alternativa propietarios clientes porcentaje
mejores precios 1 5
mejor infraestructura | 1 5
productos de buena | 3 10
calidad
todas las opciones 5 20
10 40

Anélisis: El porcentaje mas alto correspondid al cambio con respecto a un nuevo disefio con

un 50%. englobando todas las opciones en base a productos de buena calidad con un 26% y la

igualdad mejores precios y mejorar la infraestructura con un 12% en contraste mejorar los

puntos dados.
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item N°10 ;Qué formas considera usted que deba utilizar el minimarket nifia Emily para darse

a conocer en el mercado?

Alternativa propietarios clientes porcentaje
medios radiales 1 5
redes sociales 1 5
vallas publicitaria 3 5
todas las opciones 5 25
10 40

Anélisis: El porcentaje mas alto correspondio al 62,5 % con respecto a usar todos los medios

necesarios. Lo que implica que se hace necesario realizar una camparia de medios impresos,

radiales y usar las redes sociales capaz de promover los servicios que ofrece el minimarket nifia

Emily con sus productos y que atraigan mas clientes.
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Poblacién y Muestra

Paoblacion

La poblacion que se utilizo en el siguiente proyecto investigativo estd conformada por
los habitantes del sector el salto en la cual aplicamos una encuesta tipo cuestionarios con

diversas preguntas que las personas supieron apreciar y responder.

(robles pastor,2019) los autores citados, esta claro que la poblacion objeto de estudio
en una investigacion, es el conjunto total de elementos de interés y la muestra un subconjunto
de la poblacion. Un ejemplo de poblacion es el conjunto de accidentes de transito en la Av.
Espafia de la ciudad de Trujillo en el 2017, y son ejemplos de muestras de esta poblacién

accidentes de transito registrados los fines de semana.

Esta investigacion sirvié como antecedente ya que es de gran ayuda para que el
investigador pueda resolver con precision los objetivos y cémo realizar un plan estratégico de

ventas para microempresas.

Para la recopilacion de los siguientes datos se ha tomado en cuenta 40 personas del

sector y 10 propietarios de minimarket en la ciudad de Babahoyo.

R

AR
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Muestra

(R Hernandez-Sampieri 2017) la mayoria de las situaciones si realizamos el estudio en
una muestra. Solo cuando queremos efectuar un censo debemos incluir todos los casos
(personas, animales, plantas, objetos) del universo o la poblacion. Por ejemplo, los estudios
motivacionales en empresas suelen abarcar a todos sus empleados para evitar que los excluidos
piensen que su opinion no se toma en cuenta. Las muestras se utilizan por economia de tiempo

Yy recursos.

“La muestra de la investigacion la integran es una parte que se ha tomado donde se va
a realizar el proyecto lo por tanto no se realizara la formula donde los resultados sera la
totalidad de informacion recolectada en base al cuestionario y observaciones que se hicieron

con los 10 Duefios de minimarket y los 40 clientes donde se va a investigar la problematica”.
Analisis de datos

El presente proyecto de investigacion nos da un muestreo con 50 personas donde se fue
hacer la investigacion, mostrando un gran interés con la implementacion del proceso para
mejorar las ventas por medio de un plan para tener mejor vision entre el minimarket y los

clientes.

Interpretacion de datos

Esto nos refleja que si es necesario la implementacién de un analisis DOFA podemos
ver las proyecciones del minimarket ya que por medio de él se podrd darle un mejor
posicionamiento a la empresa y hacer mejor competencia hacia el resto de entidades

comerciantes de alrededor.
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RECURSOS

Cuadro de Recursos y materiales

Recoleccion de informacion

Recabar Informacion 15 2.00 $30.00
Transporte 8 0.50 $4.00
Alimentacion 4 1.50 $6.00
Lapiceros 5 0.50 $2.50
Cuadernos 1 2.50 $2.50
Resma de hojas 1 3.50 $3.50
Total $48,50
Fase de elaboracién de proyecto

Transporte 8 0.50 $4.00
Alimentacion 6 1.50 $9.00
Lapiceros 2 0.50 $1.00
Cuadernos 1 2.50 $2.50
Resma de hojas 1 3.50 $3.50
Anillado 1 1.50 $1.50
Impresion 1 5.00 $5.00
Impresiones del manual 1 10.00 $10.00
Total $36.50

V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Cabe recalcar que ni los duefios de las empresas ni los clientes conocen los beneficios

que les traeran las herramientas de planificacion, con un plan de marketing ya que a traves de
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ella se pueden incrementar cuidadosamente sus ventas y su posicionamiento en el &mbito

empresarial, brindando beneficios a los vendedores y a las personas. que quiere comprar algo.

Muchos de los encuestados indicaron que desconocian un plan de marketing y cémo
podria ayudar dentro de su empresa, ya que los resultados de esta evaluacion revelaron que los
duefios de empresas tienen mucha simpatia por usar un manual de identidad corporativa para
mejorar su imagen. y ventas, ayudando asi a aquellos clientes que deben obtener un mayor
beneficio al comprar dentro de la empresa, pues son los que mas necesitan al momento de
comprar bienes, pues a través de esta apreciacion, aumentaran sus ventas y dependera su

condicion de el minimarket.
5.2 Recomendaciones

Se recomienda enfatizar el uso de nuevas herramientas de venta, o el uso y aplicacion
de un plan de estrategias dentro de su departamento, para poder traer beneficios, para entender
mejor como es percibida su empresa por los clientes, y asi poder mejorar. ventas de su

minimarket.

Destacar el uso de folletos de plan de estrategias para aumentar tus ventas, también
recomienda analizar nuevas herramientas publicitarias para aumentar tus ventas y posicionar
mejor a tu empresa, se debe investigar los folletos de imagen corporativa para atender mejor a
los clientes de tu empresa Trayendo el beneficio, veras su andlisis de qué es una identidad
corporativa y cOmo esto ayudara a que su despensa se posicione mejor frente a otras

competencias de minimarket.

Técnicas e Instrumentos de recoleccion de Datos

Cuestionario
1 ¢Segun su criterio en qué grado usted considera los servicios en el minimarket nifia Emily?
bueno () malo ()  regular ()
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2 ¢Coémo pudo conocer la ubicacion del minimarket nifia Emily?
por recomendacion () publicidad () por visita casual ()

3 ¢Considera usted que la la estructura o instalaciones de el minimarket nifia Emily son
adecuados para el servicio al cliente?

si() no()

4 ;De acuerdo a su criterio usted considera que proyectar el minimarket es positivo con los
clientes en sus necesidades?

si() no()

5 ¢(Coémo considera usted los servicios ofrecidos por el minimarket nifia Emily y cumplen los
estandares para competir con otras empresas similares?

si() no ()

6 ¢Considera usted que los precios son adecuados al cliente?

si() no()

7 ¢Si su respuesta fue negativa le gustaria que el minimarket emplee mejores ofertas?

si() no()

8 ¢Considera usted la mejora de una imagen para atraer mayor clientela?
si() no()

9 ¢Qué cambio le gustaria visualizar en el minimarket nifia Emily para mejorar su atencion?
mejores precios () mejor infraestructura () productos de buena calidad () todos ()

10 ¢ Qué formas considera usted que deba utilizar el minimarket nifia Emily para darse a conocer
en el mercado?

medios radiales () redes sociales () vallas publicitaria () todos ()
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