UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E

INFORMATICA

PROCESO DE TITULACION

NOVIEMBRE 2020 — ABRIL 2021

EXAMEN COMPLEXIVO DE GRADO O DE FIN DE CARRERA PRUEBA
PRACTICA

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERO COMERCIAL

TEMA:

EVALUACION DE LA ESTRATEGIA DE LA MARISQUERIA COMO EN

MANABI DE LA CIUDAD DE BABAHOYO

EGRESADO:

JOSE MANUEL MEDINA VITE

TUTOR:

ING. FRANKLIN MORALES REYNA MAE



INDICE
INDICE ...ttt sttt sttt ense s 2
RESUMEN ...t seess et es s ss s se s 3
ABSTRACT ..ottt n st n s 4
INTRODUGCCION ....oooiiiiieicicte ettt sttt 5
(010 N0 HU K] [0] N =5 17
BIBLIOGRAFIA ...ttt 18

ANEXO 1.- entrevista a través de guia semi estructurada al propietario de la marisqueria

B O70) 10 Lo =3 1 RAY] 0 V=1 o) ST 20



RESUMEN

La Evaluacion de las Estrategias en la Marisqueria “Como en Manabi”, considera entre
sus diversos procesos utilizando la eficiencia en cuanto a la competencia y la disminucion de
las ventas que tiene que recurrir a todos los medios posibles para el cumplimiento de sus metas
0 también mantenerse, se utilizé metodologia de carécter exploratoria, se realizé la técnica de
encuesta a la cual esté dirigida a la audiencia meta, con el fin de conocer la situacion actual de
los elementos causantes de los problemas que se presentan en Marisqueria “Como en Manabi”;
entre los que se encuentran; nivel bajo de ventas, desconocimiento del manejo de redes
sociales, escasa publicidad del negocio, Pandemia covid-19, entre otros muchos factores que

se emplearon para poder efectuar las conclusiones del caso.

Palabras claves: evaluacion, eficiencia, competencia, publicidad y factores.



ABSTRACT

The Evaluation of the Strategies in the Seafood Restaurant "Como en Manabi",
considers among its various processes using efficiency in terms of competition and the decrease
in sales that it has to resort to all possible means to meet its goals or also remain, exploratory
methodology was used, the survey technique was carried out to which it is directed to the target
audience, in order to know the current situation of the elements causing the problems that occur
in Marisqueria "Como en Manabi" ; among which are; low level of sales, ignorance of the
management of social networks, little publicity of the business, pandemic covid-19, among

many other factors that were used to make the conclusions of the case.

Keywords: evaluation, efficiency, competition, advertising and factors.



INTRODUCCION

La marisqueria “Como en Manabi”, de la ciudad de Babahoyo es un negocio familiar
ubicado en la Avenida 5 de Junio y Flores, que se dedica a la preparacion de platos de mariscos
con auténtica sazon manabita, ademas desayunos con bolones, ceviches y encebollado;
teniendo muchos afios en el mercado, en estos Ultimos afios ha presentado dificultad en
comercializar sus platillos en los medios digitales por el desconocimiento de la mismas lo que
le dificulta llegar a muchos maés clientes y en estos tiempo de pandemia donde debe llegar
directamente al cliente y satisfacer sus necesidades sin mayores dificultades.

En razdén de lo expuesto anteriormente, la presente investigacion se enfocaré a través
de un sondeo, que permita el desarrollo de las evaluaciones de las estrategias de
posicionamiento de la marisqueria.

La presente investigacién posee un enfoque mixto, pues se llevara a cabo la
combinacidon de aspectos cualitativos y cuantitativos, mediante una entrevista la propietaria de
la marisquera con el propdsito de indagar la percepcion de la marca en los entornos digitales,
asi mismo la elaboracion de un cuestionario cuya medicion numérica permita el
establecimiento de patrones de comportamiento de los usuarios en los diferentes activos
digitales.

El tipo de investigacidn utilizada es de caracter exploratoria, las cuales son aquellas que
pretenden darnos una visién general respecto a una determinada realidad. Se hara uso de una
encuesta como técnica para recopilar informacién, la cual esté dirigida a la audiencia meta, con
el objetivo de conocer la opinion que tienen los clientes a cerca de la marca en los entornos
digitales.

La investigacion se enmarca en la sublinea de investigacion Marketing vy

Comercializacion abarca las acciones que se llevan a cabo para el cumplimiento del proceso



administrativo que conlleva a la consecucién de los objetivos. Para recaudar informacion se

utilizé el método inductivo ya que a través de este se permitio la recoleccion de informacion.



DESARROLLO

La marisqueria “Como en Manabi”, de la ciudad de Babahoyo se establecid el afio 2016
como un negocio familiar actualmente ubicado en la Avenida 5 de Junio y Flores, que se dedica
a la preparacion de platos de mariscos con auténtica sazon manabita, es decir comida
tradicional de Bahia de Caraquez de donde es originaria la familia, ademéas desayunos con
bolones, ceviches y encebollado, por la sefiora Miriam Mendoza, empez6 en un local en los
bloques en las calles Martin Icaza entre 10 de Agosto y 5 Junio luego se trasladaron a la actual
direccion donde se le conoce por su gran caracteristica de estar decorado con cortinas blancas,
la sefiora Mirian Mendoza es quien se encarga de la administracion, servicio y abastecimiento
aunque cuente con 4 empleados, anteriormente eran 6 pero debido a la pandemia del Covid-19
ha tenido que reducir a 4, ella misma se encarga de la preparacion de 24 diferentes platillos que
tienen en su menu, trabajan de lunes a domingo toméandose como dia de descanso el Jueves por
la situacién actual, su hija Ariana Veras es quien se encarga de las publicaciones que se suben
a la pagina de Facebook, ademas en la marisqueria se ha implementado el servicio a domicilio
dentro de la ciudad.

El presente caso de estudio de La marisqueria “Como en Manabi” posee potencial de
crecimiento pues cuenta con varias caracteristicas que podrian convertirlo en una de las mejores
marisquerias de la ciudad de Babahoyo; sin embargo; al tratarse de una empresa pequefia carece
de una estructura empresarial definida, sin identificar cuéles son los planes o estrategias que
pueden ejecutarse para lograr los objetivos empresariales, en la cuales se pudieron visualizar
varias problematicas que presenta a la hora de mantener una adecuada venta y mantenerse
como una marisqueria potencial dentro del mercado de la ciudad de Babahoyo, Provincia de

Los Rios.



Se reflejan muchos problemas que en su mayoria afectan las bajas ventas debido a la
crisis econémica mundial a raiz de la pandemia del covid-19, ademas el estado de excepcion
por la pandemia de coronavirus obligo a los ecuatorianos a permanecer en casa.

En su reporte mas recientemente sobre las perspectivas de la Economia Mundial,
el Fondo Monetario Internacional (FMI) advirtié que el panorama ha cambiado
drasticamente en los ultimos cinco meses debido a los efectos del COVID-19.
(Olvera, Finanza y cultura, 2020, pag. 6)

Tanto restaurantes como pequefios negocios de alimentacion y ventas de bebidas,
principalmente cervezas reconvirtieron sus negocios debido a la crisis sanitaria; asi para no
desaparecer dieron el salto a Internet para la venta de productos y servicios. Pese a que se
consideraban actividades esenciales tuvieron que cerrar sus puertas parcialmente y solo
pudieron mantener las ventas para llevar o el servicio a domicilio.

Como consecuencia de lo expuesto anteriormente ha permanecido en el mercado por
varios afios de una manera desequilibrada, ya que carece del reconocimiento y
posicionamiento, provocando que exista menor crecimiento empresarial, esto se debe a su
segunda problematica , el bajo nivel de publicidad de la marisqueria, Gnicamente se cuenta con
una pagina en la red social Facebook, con escasa informacion de los platillos que ofrecen y de
las promociones que por fechas especiales tiene, lo que conlleva a que no sea totalmente
reconocida por los habitantes de la ciudad de Babahoyo. Ya que una herramienta poderosa para
surgir, es la publicidad, especificamente las promociones, que se utilizan, para asi dar a conocer
un determinado mensaje relacionado con sus productos, servicio como lo indica segun expertos
en la materia:

“La publicidad convierte el producto-objeto en producto-signo, es decir, que el
consumidor compra no por lo que es en si el producto, sino por lo que representa. No

compramos un vehiculo para ir de un sitio a otro: compramos estatus y clase social; no



compramos una camiseta o vestido, compramos disefio y modernidad; no compramos una
fragancia para oler bien compramos seduccion y belleza, y nos presenta ese mensaje en
ocasiones de una forma brillante y extraordinaria, como lo demuestran esas piezas miticas y
esos ejemplos de spots que constituyen verdades obras de arte.
La publicidad se encarga, en nuestra sociedad, de decirnos qué comprar, donde
pasar las vacaciones, a quién votar, cbmo ser mas feliz o sentirte un triunfador,
que hacer para mejorar nuestra relacion o de qué manera conquistar a nuestra
pareja. En publicidad se configura un dispositivo técnico de creatividad cuya
mision es insuflar las dosis pertinentes de carga creativa que han permitido la
evaluacion del discurso publicitario. De otra manera la publicidad habria estado
condenada al manejo de un breve repertorio cliche. (Nieto, 2017, pag. 6)

Fue el caso de Miguel Cabrera, Chef y propietario del restaurante El Mercadito Peruano
con dos locales en los mercados de San Juan y arcos de Belén, quien desde el dia uno de la
contingencia se adapto a la nueva realidad. Antes que nada, me informé de os alcances que
podia tener y a partir de ahi me replanteé la nueva forma de trabajar primero la seguridad, abrir
solo uno de los locales, rotar el personal permitiendo que todos usdramos mascarillas, lentes,
cubre bocas y gel para el lavado de manos. De esta manera con ayuda de aplicaciones
tecnologicas ofrece platillos desde su cocina hasta la puerta de sus clientes”. (Olvera,
Horizontum finanzas y cultura, 2020, pag. 6;26;27)

Si los propietarios de la marisqueria Como en Manabi mantuviesen una planificacion y
ejecucion de la concepcidn, precio, comunicacion y distribucion de ideas, productos, y servicio
obtendria un adecuado intercambio que satisfagan a los clientes a lo que le ayudaria a
incrementar sus ventas y sobre todo hacerse reconocida.

Como tercera problematica en la marisqueria no existe una adecuada interaccion con

los clientes, lo cual no le permite conocer las necesidades de cada uno de ellos a la hora de
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brindarle un mejor servicio, ya que mantiene un servicio tradicional, lo que no le permite
considera las recomendaciones de parte de los clientes. A consecuencia de esto no es solo
quedar olvidados en el mercado por la falta de contacto con el cliente, sino también la
implementacion de acciones sin efecto.
En la actualidad los consumidores y usuarios de bienes y servicios tienen gran
libertad de eleccion. Comprardn o consumiran pudiendo elegir entre una amplia
variedad de opciones diferentes, en buena medida porque el nimero de empresas
y entidades que producen y distribuyen bienes y servicios se ha visto
incrementando en los Gltimos tiempos, si aumenta el nimero de estas empresas,
la oferta de productos y servicios que se ofrece a los consumidores crecera.
(Salas, 2020, pag. 4)

“Algunos autores especializacién en marketing como Philip Kotler, define la miopia
del marketing como el principal problema que sufren algunas empresas y comerciantes. Estos
presentan mas atencion a sus productos y pierden de vista las necesidades reales de los clientes,
por lo que la experiencia final del consumidor ser& negativa.

Para que el cliente se encuentre satisfecho, los fabricantes, vendedores y
empresarios tendran que acercarse mas a sus consumidores y usuarios, escuchar
sus demandas y disefiar productos y servicios a partir de sus opiniones. (Angel
Arias, 2014, pag. 5)

Por cuarta problematica, se encuentra la baja competitividad con respecto a otros
negocios, problemas con la calidad del servicio se observan principalmente en la marisqueria
que no se centran en la identificacion, necesidades y expectativas de sus clientes. La falta de
una relacion directa con el cliente hace que los responsables de la toma de decisiones y los
planificadores fallen en la determinacién de sus prioridades, lo que causa a su vez un fallo en

el rendimiento del servicio por las expectativas del cliente. En consecuencia, hay un desacuerdo
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entre los clientes en términos de servicio de calidad, como se explicé anteriormente. Se ha
mantenido en el mercado en la ciudad de Babahoyo con lo clasico, sin innovacion para
compararse o ser mejor que uno de los mayores restaurantes de la ciudad, como el Mar Adentro,
ya que mantiene una interaccion directa con cada uno de sus clientes que atrae a mas cada dia.

Es la caracteristica de la marisqueria es de lograr su mision, en forma mas exitosa que
otras marisquerias, la competitividad es la capacidad que tiene, de obtener rentabilidad en el
mercado en relacion a sus competidores. La competitividad depende de la relacion entre el
valor y la cantidad del producto ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo.

La competitividad es la capacidad de una persona u organizacion para
desarrollar ventajas competitivas con respecto a sus competidores. Obteniendo
asi una posicion destacada en su entorno. Generalmente se basa en una ventaja
competitiva. Esto es una cierta habilidad, recursos, tecnologia o atributos que
hacen superior al que la posee. Se trata de un concepto relativo donde se
compara el rendimiento de una persona u organizacion con respecto a otras.
(Roldan, 2020)

“Como cada actividad, para aumentar la rentabilidad econdmica, cada empresa tendra
que adoptar la mejor estrategia para su negocio. Una manera de aumentar la rentabilidad
econOdmica es aumentando los precios de venta y reduciendo los costes, aunque como hemos
dicho, esto no lo podemos aplicar a todas las actividades econémicas” (Sevilla, 2020)

Es importante destacar que cuando en una organizacién se plantea la vision
tomando en cuenta la calidad del servicio que ofrece, debe, antes que nada,
entender que un servicio se considera de calidad cuando logra su fin: satisfacer
las necesidades de los clientes, en el presente y en el futuro. (Molina Tamayo &

Orlando Dariel, 2014)


https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html
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Es muy importante en la actualidad, ya que, los clientes son cada vez mas exigentes y
estdn mas informados gracias a la tecnologia. De acuerdo al término, las organizaciones de
servicios deben conseguir el mejor de los resultados, en sentido absoluto. Sin embargo, debido
a su subjetividad, es dificil entender qué se considera como excelente, ya que seria necesario
marcar unas directrices claras para conseguir ese nivel exigido.

Para que la marisqueria mantenga una competitividad en precios, tiene que tener la
capacidad de ofrecer servicios a un precio que le permita cubrir con los costos de servicios y
obtener un rendimiento sobre el capital invertido. Sin embargo, en cierto mercado los precios
de los productos que ofrecen los competidores entre si puede variar, la marisqueria debe tener
la capacidad de colocar un platillo a un precio mayor que la competencia debido a factores
distintos precios, como calidad, la imagen o la logistica.

Si los trabajares y propietarios de la marisqueria trabajaran para mantener una libre
interaccion con los clientes a la hora de brindar su servicio obtendria un mayor reconocimiento
y conocerias las preferencias de cada uno de sus clientes. Consecuentemente, esto mejora la
satisfaccion de los clientes y su lealtad. Ya que, en el entorno competitivo de hoy, las
organizaciones deben ponerse en el contexto de los clientes y establecer sus politicas basadas
en su punto de vista, puesto que la calidad, debe responder a las necesidades y demandas. Un
aspecto preocupante es la disminucién de la calidad por un mal servicio, pues es el cliente quien
determina la calidad del servicio con su satisfaccion.

Como quinta problematica se encuentra la gran desconfianza que mantiene la
propietaria hacia sus empleados por la cual ella se encarga de todo lo que es servicio,
abastecimiento, preparacion y administracion, es decir que si ella no esta presente el negocio
no tiene una mayor produccion, los empleados mantienen funciones limitadas ya que ella no

permite méas de lo que podrian colaborar.
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Los mismos empleadores gasta gran parte de su tiempo ejecutando tareas de
control continuas. La desconfianza con los trabajadores sobre los activos,
resultados esperados, tiempos de eficiencia y efectividad es alta. El nivel
productivo generalmente esta por debajo de los presupuestos. Después de un
tiempo de adecuarse las personas al control, amafan los procesos, por lo tanto,
la gerencia debe estar cambiando de personal constantemente y el costo de
induccion de nuevo personal aumenta. Las personas se aburen continuamente y
dirigen su mirada a mejores empleos o empresas. (Carlos Augusto Rincén S, &
Fernando Villareal VVasquez, 2013, pag. 65)

En base lo que no indica los autores la sefiora Miriam acarrea costos innecesarios al no
mantener una confianza hacia sus empleados, viéndose obligada a cambiar constantemente a
los mismo, no permitiéndose conocer a cada uno de ellos por su desenvolvimiento o desempefio
por lo cual a muchos a empleados no le motivan trabajar de tal manera.

En sexta problemética no solo en la marisqueria sino también en otros sitios de trabajo
es que existen la mala comunicacién interna de sus empleados sea porque no se lleva entre
ellos, o porque no tengan un buen compaferismo, hace que el ambiente laborar se entorna tenso
y eso perjudica el rendimiento de los empleados, dando como resultado la mala atencion
ocasionando disgusto de parte de los mismo.

Entendiéndose como comunicacion interna; segun Graveran “La comunicacion
interna incluye las acciones de comunicacion que se realizan en las instituciones
dirigidas al publico interno. Comprende, mediante el empleo de diversos medios
y canales, las estrategias y programas de comunicacion. Esta definida por la
interrelacion que se pueda lograr entre el personal que compone la organizacion
y su objetivo principal debe ser integrar, comprometer y movilizar al pablico

interno con los objetivos de una institucion (D., 2017).
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Una problematica que se puede palpar en la marisqueria es el ambiente laboral que se
vuelve muy tenso por los diferentes conflictos entre los colaboradores, haciendo que su
rendimiento laboral descienda y se vuelva poco eficiente. Entiéndase por eficiente; segun
(Robbins, 2015) en general, el término eficiencia hace referencia a los recursos empleados y
los resultados obtenidos. Por ello, es una capacidad o cualidad muy apreciada por empresas y
organizaciones, debido a que en la practica todo lo que hacen tiene como propoésito alcanzar
metas u objetivos, con recursos (humanos, financieros, tecnoldgicos, fisicos, de conocimientos,
etc.) limitados y (en muchos casos) en situaciones complejas y muy competitivas.

Esta problemética ha permitido que el ambiente de la marisqueria pase de estable a
inestable en cuanto al ambiente laboral. Entiéndase por clima laboral; segin (FedericoGan, &
& Trigine, J., Clima Laboral., 2017); es un concepto con amplia tradicion en los estudios e
investigaciones acerca del factor humano en empresas y organizaciones. Por las razones
evidentes, el clima laboral es un indicador fundamentalmente de la vida de la empresa,
condicionado por multiples cuestiones: desde las normas internas de funcionamiento, las
condiciones ergondmicas del lugar de trabajo y equipamiento, pasando por las actitudes de las
personas que integran el equipo, los estilos de direccion de lideres y jefes, los salarios y
remuneraciones, hasta la identificacion y satisfaccién de cada persona con la labor que realiza.

Y por ultimo se presenta la mayor probleméatica que es el desconocimiento en
herramientas digitales, para realizar sus ventas y conectarse con su mayores cliente, ya que los
contenidos que publican no alcanza un méaximo potencial, la baja presencia en los medios
digitales limita la interaccion y acercamiento con los clientes, pues se logré determinar que
existe deficiencias en el desempefio de la pagina de Facebook; tales como la cantidad de
publicaciones mensuales, la falta de mejor exposicion del menu, la creacion de contenido viral,

entre otras.
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Gracias al desarrollo y el facil acceso a internet se han implementado las ventas
en linea o por internet; este es un tipo de venta que se usa en la actualidad de
manera diaria e inmediata con la finalidad de promocionar, vender y gestionar
los productos de la empresa. Se define como “En sentido amplio, una red social
es una estructura social formada por personas o entidades conectadas y unidas
entre si por algun tipo de relacion o 10 interés comun. El término se atribuye a
los antropdlogos britnicos Alfred Radcliffe-Brown y John Barnes (Elogia
Marketing 4 Ecommerce., 2016)

En este sentido las redes sociales son un medio que es facil, rapido y efectivo a la hora
de dar a conocer y vender productos, promociones y nuevas alternativas que ofrecen las
organizaciones, en este caso la Boutique. Como bien lo dice Mark Zuckerberg “En muchos
sentidos, los medios sociales es la forma més diversa de los medios de comunicacion que jamas
haya existido” (Notihoy, 2017)

“Promocion es la accion de promocionar una persona, cosa, servicios, etc. Tiene como
objetivo promover y divulgar productos, servicios bienes o ideas, para dard a conocer y
persuadir al publico de realizar un acto de consumo. También, promocion se considera al
conjunto de personas o integrantes de determinada actividad, generalmente del &mbito
formativo.

La publicidad y promocién tienen en comun que ambas buscan incrementar el consumo
de un producto o servicio. La publicidad es una forma de comunicacion comercial para
promover y difundir un mensaje al puablico a través de los medios de comunicacién, mientras
que la promocion lo logra a través de incentivos dirigidos al publico, por ejemplo: los
descuentos, combos a menor precio, dos por uno, muestras gratis, entre otros”. (Significados,

2018)
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“El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo que realizamos en
la web para que un usuario de nuestro sitio concrete su vida tomando una accion que nosotros
hemos planeado de antemano. Va mucho mas alla de las formas tradicionales de ventas y de
mercadeo que conocemos e integra estrategias y técnicas muy diversas y pensadas
exclusivamente para el mundo digital. Parte de conocimientos variados sobre comunicacion,
mercadeo, publicidad, relaciones publicas, computacion y lenguaje.

Se caracteriza por dos aspectos fundamentales: la personalizacion y la masividad. Los
sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de los usuarios, no solo en caracteristicas
sociodemogréficas, sino también en cuanto a gustos, preferencias, intereses, busquedas,
compras. La informacion que se genera en internet puede ser totalmente detallada. De esta
manera, es mas facil conseguir un mayor volumen de conversion en el mundo online que en el
mundo tradicional. Esto es lo que se conoce como personalizacién. Ademas, la masividad
supone que con menos presupuesto tiene mayor alcance y mayor capacidad de definir cémo
tus mensajes llegan a publico especificos”. (Yaruli, 2017, pag. 5)

El buen manejo de las herramientas digitales puede contribuir a crear ventaja
competitiva mediante el uso del Mobile marketing, a través de la creacion de una aplicacion
movil donde el cliente tenga la oportunidad de realizar sus pedidos a domicilios, con dicho
servicio se estard desarrollando una mayor propuesta de valor para el cliente al mejorar el
proceso de compra. Por ello se tienen en cuenta los estudios realizados de estas mismas; que

permiten entender cudles son las redes preferidas por los usuarios en términos generales.
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CONCLUSIONES
Se pudo obtener las siguientes conclusiones del presente caso de estudio realizado en

la marisqueria Como en Manabi.

Tiene un bajo nivel de publicidad ya que con el Gnico medio que cuenta es una pagina
en redes sociales Facebook y no realiza promociones o publicaciones diarias sino

esporadicamente y mucho menos interactta con los clientes que le da un like a la pagina.

No existe una interaccion con los clientes de una forma eficiente, sino que permanece
la atencidn clésica de ofrecer, servir y cobrar sin prestarse el tiempo a preguntar si le gustado

0 sugiere algun comentario acerca de los que disgustaron o del servicio ofrecido.

Desconocimiento de una de la mayor herramienta para la venta online en esta era donde
la mayoria de las personas solo se interesa por las compras online de una manera mucho méas
facil y de menor tiempo. La marisqueria no conoce las particularidades de su mercado ni tiene

definido su mercado meta. Esto ocasiona que la promocion actual sea ineficiente.

Si bien, en la marisqueria “Como en Manabi” hay una profunda preocupacion por el
buen servicio hacia sus clientes cautivos, la promocion positiva o negativa de la marisqueria

recae solamente en el criterio de estos (mediante las recomendaciones).

Los clientes al parecer en términos generales no poseen buena percepcion hacia la
marisqueria, ya que no cuenta con posicionamiento de marca, razon por la cual debe mejorar

el desempefio.
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ANEXO 1.- entrevista a través de guia semi estructurada al propietario de la marisqueria

“Como en Manabi”

N° Pregunta Respuestas

¢Como visualiza
actualmente el
disefio de la fan page
de la marisqueria?

La propietaria de la marisqueria califica como buena la
visualizacion de la Fan page, pues manifestd que la
marisqueria posee una gran cantidad de seguidores en
comparacion de otras marisqueria.

¢Opina que
actualmente el tipo
de contenido de la
pagina es el
adecuado para
promocionar la
marca?

Considera que el tipo de contenido publicado
actualmente ha sido, el adecuado pues argumenta que a
través de ello ha logrado dar a conocer informacion
bésica a sus clientes.

¢ Como califica la
interaccion con los
clientes a través de
los entornos
digitales?

Su opinidn es que ha existido muy buena interaccion
con los clientes a través del inico medio digital
existente.

¢ Considera que la
marca ha logrado
darse a conocer a
través de los medios
digitales utilizados?

La propietaria de la marisqueria argumenta que la
marca ha logrado ganar mucho seguidores y con ello
proporcionarla, sin embargo, es consistente de la
importancia de genera nuevas estrategias que permitan
posicionar la marca en mayor proporcion.

¢Opina que se ha
logrado un mayor
crecimiento en la
cartera de clientes
potenciales a traves
de las publicaciones
realizadas en la fan
page?

La propietaria afirma que ha logrado obtener un
crecimiento en la cartera de clientes potenciales
mediante las publicaciones efectuadas en la Fan page.
Sin embargo manifiesta que dicho incremento no se ha
realizado en la proporcion esperada.

¢ Como visualiza los
entornos digitales
tras la
implementacion del
marketing digital?

Por medio de la creacion de canales digitales llega a un
mayor publico creando mayor interacciones con los
clientes actuales, mediante dinamicas y promociones a
su vez llegando a nuevo clientes potenciales para el
crecimiento del negocio.
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Respuestas de encuestas
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N° Pregunta Opciones Porcentaje Frecuencia

1 | Por favor marque | Dinamica 7% 5
la caracteristica | Divertida 39% 26
que asocia a la Popular 6% 4
fan page de la Eficiente 31% 21
Marisqueria Poco interesante 17% 11
Como en Manabi 100% 67

2 | ¢Conque 1 vez por semana 24% 16
frecuencia 1 vez por mes 42% 28
observa Mas de dos veces 34% 23
publicaciones al mes 100% 67
realizada por la
Marisqueria
Como en
Manabi?

3 | ¢Le parece Si 55% 37
atractivo el tipo No 45% 30
de contenido que 100% 67
se publicaen la
pagina Facebook
de la
marisqueria?

4 | ¢Qué tipo de Promociones 39% 26
contenido le Detalles de 16% 11
gustaria observar | productos 11% 7
en la Fan page? | Dindmica de 0.00% 0

juegos 34% 23
Curiosidades de 100% 67
la cultura
manabita
Todas las
anteriores

5 | ¢Qué le motivoa | Preferencia de la 63% 42
seguir la Fan marisqueria sobre 10% 1
page de la otras 27% 18
marisqueria™? Informarse de las 100% 67

promociones de
la marisqueria
Conocer el menu
de la marisqueria
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