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Resumen

Este presente estudio de caso se realiza en la parroquia San Juan con el tema.
Estrategias de marketing del taller Hermanos Plazarte de la parroquia San Juan del afio
2023, se identifico factores determinado problematicas donde la empresa enfrenta
problemas de estrategias de marketing. Lo que genera una serie de problemas que
afectan su presencia y competitividad en el mercado actual, con el objetivo de. Evaluar
las estrategias de marketing del taller Hermanos Plazarte de la parroquia San Juan en el
periodo 2023, aplicando técnicas de investigacion, para recomendar acciones que
aumenten la visibilidad de la cuota de mercado.

Este caso de estudio dado su naturaleza se asocia a la linea de investigacion
Gestion Administrativa, tributaria, auditorio control: dado que se asocia con la sublinea

de investigacion marketing y comercializacion.

Se aplicé el método descriptivo, con un enfoque cuantitativo mediante la recoleccion de
datos, un enfoque cualitativo para obtener informacion méas detallada sobre las
estrategias de marketing de la empresa. Los resultados obtenidos atraves de la encuesta
a los clientes permitié conocer el nivel de aceptacion de la empresa dentro del mercado,
se visualizd que el taller posee un excelente posicionamiento dentro del mercado sin

embargo un bajo porcentaje indico lo contrario

Palabras clave: Estrategias, Marketing, Usuario, Servicio, Posicionamiento.



Summary

This present case study is carried out in the San Juan parish with the topic. Marketing
strategies of the Plazarte brothers workshop of the San Juan parish in 2023, certain
problematic factors were identified where the company faces marketing strategy
problems. Which generates a series of problems that affect its presence and
competitiveness in the current market, with the objective of. Evaluate the marketing
strategies of the Plazarte brothers workshop of the San Juan parish in the period 2023,
applying research techniques, to recommend actions that increase the visibility of the

market share.

This case study, given its nature, is associated with the Administrative Management,
Tax, Audience Control research line: given that it is associated with the Marketing and

Commercialization research subline.

The descriptive method was applied, with a quantitative approach through data
collection, a qualitative approach to obtain more detailed information about the
company's marketing strategies. The results obtained through the customer survey
allowed us to know the level of acceptance of the company within the market, it was
seen that the workshop has an excellent positioning within the market, however a low

percentage indicated the opposite.

Keywords: Strategies, Marketing, User, Service, Positioning.



1 Planteamiento del Problema

El taller Hermanos Plazarte de la parroquia San Juan con la mision de brindar un
servicio de calidad, inicio su actividad econdmica en el afio 2007 hasta la actualidad,
fundado por Jerson Plazarte y Barut Plazarte quienes estuvieron al frente del taller en el
afio 2007 hasta el 2017 en la actualidad quien esta a cargo del taller es Fermin Plazarte,
el nimero de registro tnico 1207136217001,se dedican a lo siguiente, maquinado en
torno, prensado, soldadura en autégena, soldadura especiales, reparaciones de bomba
hidraulicas, entre otros. En el afio econdmico 2023 el taller presento las problematicas
gue seran expuestas.

El taller Hermanos Plazarte carece de estrategias de marketing, lo que genera
una serie de problemas que afectan su presencia y competitividad en el mercado actual.
La carencia de presencia en plataformas en linea limita su alcance a potenciales clientes,
lo que reduce las oportunidades de crecimiento y expansion del negocio. La falta de
identidad digital dificulta la creacion de nuevas relaciones comerciales y la fidelizacion
de los clientes existentes ademas de presentar desventajas frente a la competencia.

Presenta carencia de publicidad esto conlleva a diversos desafios que impactan
directamente a su capacidad en la atraccion de clientes y al aumentar su base de
negocio, desconociendo los multiples beneficios que pueden obtener dando a conocer su
servicio en las plataformas digitales ya que no les permitiria expandirse hacia otros
lugares y que sus servicios no sean ofrecidos solo de manera local ya que la informacién
no llega los cliente potenciales, la dificultad de aumentar la rentabilidad y obtener un
significativo reconocimiento dentro del mercado es complicado para el taller Hermanos
Plazarte.

La ausencia de presencia de redes sociales representa un importante obstaculo

en su capacidad para conectar con su audiencia debido a que no pueden subir contenidos



para sus clientes y ellos puedan observar el tipo de servicios que estan ofreciendo las
redes sociales les permiten llegar a otros lugares y a otros clientes, al no contar con
redes sociales el taller se ve privado de una herramienta invaluable para generar
engagement, construir relaciones sélidas con los clientes y mantenerse actualizados de
las tendencias del mercado.

La inexistencia de reconocimiento en el mercado representa un desafio que
limita su capacidad para competir y crecer en la industria, la ausencia de identidad
digital, estrategia de marketing efectivo y presencia de redes sociales contribuyen a esta
problematica impidiendo que se destaque frente a la competencia y que alcanza un
publico mas amplio que puedan hacer uso del servicio que ofrecen, la baja visibilidad
dentro del mercado siendo este competitivo les ocasiona perdida de ventas

Los clientes pueden tener experiencias frustrantes y poco satisfactorias si no
tienen esta herramienta para hacer reservas rapidas y faciles. Este problema dificulta la
planificacion de horario de atencion tanto para los clientes como para el taller en si
mismo, lo que puede causar congestion en horarios especificos o, por el contrario,
periodos de baja actividad. Ademas, al no proporcionar esta opcion, se pierde la
oportunidad de aprovechar las ventajas de la tecnologia para mejorar la satisfaccion del
cliente y optimizar la gestién de los tiempos.

La poca informacion que ofrece el taller causa inseguridad en los clientes. Crea
una sensacién de inseguridad preocupante, los que buscan sus servicios se sienten
inseguros y dudosos debido a la falta de detalles claros sobre los servicios ofrecidos, los
precios, los tiempos de entrega y las politicas de garantia. Los clientes pueden perder la
confianza debido a esta falta de transparencia y buscar alternativas mas claras y
confiables. Ademas, los clientes potenciales tienen dificultades para tomar decisiones

cuando no tienen suficiente informacion.



2 Justificacion

Este estudio de caso tiene la finalidad de analizar las estrategias de marketing
que utiliza el taller hermanos Plazarte para lograr mejorar los ingresos, aumentar la
visibilidad del servicio para lograr reconocimiento dentro del mercado y obtengan
favorable rentabilidad, realizando publicidad tanto tradicional como digital para que
Ileguen a todo tipo de clientes, asi lograr mayor visibilidad y obtener nuevos clientes,
dado que el taller se encuentra en un mercado altamente competitivo. ademas de que se
realice promociones y descuentos para que sus clientes reales se sientan satisfechos del
servicio.

Actualmente para los consumidores es necesario irse acoplando a las nuevas
tendencias que proporciona el mercado es por esto la importancia del porque realizar el
presente estudio de caso considerando que la publicidad desempefia un papel
fundamental para el crecimiento comercial del taller, para mantener relevancia y
competitividad dentro del mercado. Porque les permitira identificar tendencia emergente
para la publicidad que puede ser relevante para la empresa, ademas de realizar
promociones para que sus clientes se sientan motivados y lo recomienden a posibles
clientes ofreciéndoles descuento por recomendar.

Los beneficiarios de este presente estudio de caso seran los directivos del taller
Hermanos Plazarte a través de las diferentes recomendaciones que se daran, para que
puedan lograr posicionarse dentro del mercado y aumentar la visibilidad del servicio
gue sus ingreso sean altos, generando un aumento de ventas, esto puede evidenciarse
como se beneficiara taller Hermanos Plazarte en crecimiento y sostenibilidad dentro de

la cuota del mercado manteniéndose en un grado de competitividad dentro del mismo.



3 Objetivos del Caso de Estudio

3.1 Objetivo General

Evaluar las estrategias de marketing del taller Hermanos Plazarte de la parroquia
San Juan en el periodo 2023, aplicando técnicas de investigacion, para recomendar
acciones que aumenten la visibilidad de la cuota de mercado.

3.2 Objetivos Especificos

e ldentificar el grado de posicionamiento de la organizacion, aplicando
encuestas a los clientes, para conocer el nivel de aceptacion.

e Determinar las técnicas de marketing que emplea la organizacion,
mediante una entrevista al propietario de la organizacion, para conocer
las estrategias de marketing que utilizan.

e Recomendar alternativas que mejoren las estrategias de marketing del

taller hermanos Plazarte.



4. Lineas de investigacion

El estudio de caso titulado. Estrategias de marketing en el taller Hermanos
Plazarte de la parroquia San Juan en el afio 2023. Es un Diagnostico de la situacién en
el marketing de la organizacion, en la que se busca analizar las técnicas y procedimiento
que utilizan para aplicar las estrategias de marketing, con el que se buscar identificar el
grado de posicionamiento de la empresa, con el fin de aumentar sus ingresos, que es lo
que esta buscando la organizacion.

Este caso de estudio dado su naturaleza se asocia a la linea de investigacion Gestion
financiera, administrativa, tributaria, dado que se asocia con la sublinea de investigacion
marketing y comercializacion debido a las razones que se detallan a continuacion:
Existe una relacion directa en las actividades de la empresa de la parroquia San Juan

y la linea de investigacion, Gestién Administrativa, tributaria, auditorio control dado
que es una empresa que se dedica a brindar servicios y a la elaboracion de compuertas
etc. Cuyo mercado esta conformado por persona duefias de haciendas, ya que existen
restricciones al momento del que cliente o usuario desean un servicio que les garantice
seguridad, en este contexto se percibe las estrategias de marketing, consignadas en
metas.

Este caso de estudio se enmarca dentro de la sublinea de investigacién marketing y
comercializacion, dado que la variable de estudio es estrategias de marketing, la cual la
empresa integra la publicidad para lograr sus objetivos dentro de la cuota del mercado,
haciendo frente a la competencia, ademas de aumentar los ingreso y alcanzar una mayor

rentabilidad, las misma que se planteara de forma de recomendacion en este documento.



5 Articulacion del Tema

El presente caso de estudio se articula en la linea de practicas pre profesionales
" Aplicacion de procesos administrativos o comerciales en el sector publico y privado
bajo supervision de docente “~ elaborado en la universidad técnica de Babahoyo, en la
Facultad de Administracion Finanzas e Informatica, durante este proceso se
desarrollaron habilidades que han demostrado eficacia en el area de marketing, cuyos
conocimientos seran de gran ayuda para detectar errores de manera eficiente. Estos
conocimientos seran fundamentales para el siguiente estudio de titulacion “Estrategia de

marketing del taller Hermanos Plazarte de la parroquia San Juan en el afio 2023.

Como profesional del area administrativa se aplico estrategias de marketing
estas se basan en la aplicacion directa de las habilidades y conocimientos adquiridos en
el tiempo de practicas esto incorpora el uso de técnicas de marketing, gestion financiera
contable, asi como la mejora de procesos empresariales para regenerar la experiencia
del cliente. Ademas de bases importantes de la gestion de bienes e inventarios fases

empresariales me permite ofrecer un servicio al cliente més apto y beneficioso.

Al interactuar con usuarios en el ambiente de préacticas y habilidades también
favorecieron para hallar los errores existentes dentro del taller Hermanos Plazarte, se
utilizo las destrezas de comunicacion y comprension desarrolladas en las practicas para
comprender para entender las necesidades y proporcionarles informacion mas detallada
sobre la importancia de las estrategias de marketing para fortalecer la relacion con los

clientes y fomentar su compromiso con la empresa.
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6 Marco Conceptual
Marketing

El marketing se entiende en el mundo empresarial, gerencial y publicitario como
una funcién comercial que se basa en el ejercicio de estrategias y técnicas gerenciales,
administrativas, comunicativas, sociales destinadas a la generacion de valor agregado en
productos y servicios puestos a disposicion en un mercado determinado (De Azkue,
2023). Asi que la mercadotecnia es el proceso de las decisiones estratégicas y técnicas
tomadas por las organizaciones para alcanzar los objetivos y propdsitos marcados
dentro de un marco de tiempo definido. Estd muy relacionada con la publicidad, que es
la principal herramienta para una buena transmision de los productos y servicios que los
negocios crean.

Segun Mora Aristega et al. (2022), El término “marketing” proviene de la
palabra “market” en inglés. Refiere a la accion a través de la cual un grupo de
compradores y vendedores se retinen con la intencién de intercambiar productos o
servicios en forma de un trato mutuamente aceptable. Los mercados mas grandes son
los propios sitios fisicos creados especificamente para hacer esta transaccion directa de
bienes y servicios de vendedores a compradores.

El marketing, siendo una funcién principal y viva en las organizaciones, utiliza
una serie de estrategias y procesos para rectificar, corregir los problemas, debilidades y
errores que surgen en un periodo determinado. El enfoque es mejorar la imagen de la
organizacion, impulsar las ventas y optimizar los recursos comerciales, incluyendo los
aspectos econémicos, el capital humano, la infraestructura y la tecnologia. Hoy en dia,
las empresas ya no estan planificando estrategias convencionales, sino que mas bien
modelan sus estrategias en linea mediante las cuales pueden llegar a una cantidad mayor
de personas en multiples plataformas. Esto no solo ahorra tiempo y espacio, sino que

también se hace econdmicamente factible.
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Objetivos del marketing

El marketing, al igual que cualquier otra area, se centra en lograr una serie de
objetivos y metas especificas. Los objetivos estan previstos como logros particulares
con propdasitos previamente estipulados por una organizacion para realizarse a corto,
mediano o largo plazo. Hay que acceder a los factores criticos de éxito del negocio,
incluyendo el capital humano, los recursos financieros, la tecnologia y la disponibilidad
de materiales, para poder alcanzar estos objetivos. Estos factores son muy criticos para
el desarrollo estructurado de las actividades internas de la empresa con el fin de
asegurar la rentabilidad y la competitividad en los mercados interno, local, regional e
internacional (Moreno, 2019).

En general, los objetivos del marketing son precisos y estan en sintonia con las
ventas, el posicionamiento y la rentabilidad de manera que los clientes sean atraidos de
una manera muy buena y queden satisfechos a través del suministro de bienes y
servicios que se alineen con sus gustos. Este proceso se logra a través de un buen
control de la difusion o la publicidad de la informacion, las técnicas comerciales, los
precios asequibles y una buena distribucion. Todo esto se hace para hacer crecer la base
de consumidores de las organizaciones, alentar a las empresas a innovar con sus
productos y ofrecer cosas que se adapten a los requisitos de la poblacion. Estos

dependeran del tipo de trabajo que uno tenga, asi como del momento econdémico
en el que nos encontremos.

Beneficios del marketing

En el contexto empresarial, el marketing se define como una serie de procesos
mundiales que tienen como objetivo proporcionar bienes y servicios en el mercado. Los
procesos implican la planificacion, el precio, la promociéon y la distribucion de los

servicios y bienes que las organizaciones establecidas ofrecen a los consumidores, con
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el bienestar de los clientes como el objetivo subyacente de la practica (Prieto, 2022). Por
lo tanto, el marketing también es visto como una estrategia de desarrollo organizacional,
con la ayuda de su amplio aporte que comienza desde la colocacion de la marca en el
mercado hasta la promocion de cada cosa relacionada con el negocio para atraer a los
clientes y, por lo tanto, garantizar la lealtad del consumidor en términos de confianzay
simpatia.

A continuacion, se muestran los beneficios que el marketing trae a las
organizaciones: una ventaja competitiva resultante de la aplicacion de herramientas y
técnicas comerciales adecuadas; el posicionamiento, en el sentido de que la
organizacion es conocida por los consumidores a traves de las marcas que la
organizacion desarrolla; y la lealtad, para la cual el objetivo es que los consumidores
estén satisfechos con lo que reciben a cambio de su dinero. Estos son los factores muy
criticos para obtener la mejor aceptacion de los productos y servicios que las
organizaciones ofrecen en un mercado en particular. Ademas, esta estrategia abre
nuevos caminos para entender las demandas de las personas y, por lo tanto, definir
productos que conduzcan a una alta satisfaccion y mantengan el valor comercial de la
organizacion.

Estrategias del marketing

Segun UNIR (2022), define las estrategias de marketing como una serie de pasos
planificados que involucran varias herramientas y actividades implementadas dentro de
un marco de tiempo especifico. Las actividades se llevan a cabo para la promocion de
productos y servicios que ofrecen las empresas en linea y offline en el mundo. Ayuda a
lograr los objetivos y metas especificados en el plan comercial de la empresa. Como
parte de esta direccion, es necesariamente una evaluacion del mercado y del entorno

competitivo para saber lo que se necesita por parte del negocio y establecer la estrategia
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de accién mas apropiada que proporcionara los mejores rendimientos segun el plan
estratégico.

Para proporcionar una mejor idea de la estrategia de marketing, se puede definir
como el proceso a través del cual las organizaciones comerciales toman una serie de
medidas con el fin de cumplir con los objetivos establecidos dentro de un marco de
tiempo particular, que se centran en la visibilidad, la creacion de clientes y las ventas
(Florid, 22) El proceso consiste en la aplicacion de algunos pasos basicos que incluyen:
el establecimiento de un modelo de negocio, el establecimiento de objetivos claros, la
medicion y auditoria de los pasos, el uso de DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas,
oportunidades), la identificacion del publico objetivo y los recursos disponibles, la
identificacion de los medios correctos o los canales de comunicacion, el establecimiento
de un plan estratégico con tacticas especificas, y finalmente la evaluacion para
comprobar los resultados. Este mismo sistema centralizado puede ser utilizado para
monitorear activamente las estrategias implementadas.

Departamento de marketing

Como describe Acufia (2022), la funcion de marketing se centra en atraer a los
consumidores potenciales y establecer una comunidad o una red de consumidores en
torno a los productos y servicios que las organizaciones traen al mercado, todo ello a
través del concepto de la marca disponible. El objetivo primordial de esta funcién es
satisfacer la demanda de los consumidores, lo cual es fundamental para la construccion
y desarrollo sostenible de las organizaciones.

Se dice que hay roles establecidos que cada departamento de marketing debe
desempefiar para ejecutar sus practicas con éxito. La carga de trabajo incluye el analisis
del mercado, la identificacion clara de las necesidades reales de los clientes, el

posicionamiento adecuado de la marca, la buena gestion de la reputacion de los
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productos y servicios, la creacion de una estrategia de precios, el apoyo a los procesos
de la organizacion, el seguimiento de la tendencia del mercado local o nacional, la
monitorizacién constante de la competencia, y lo mas importante de todo es la garantia
de que los clientes y consumidores reciban la experiencia y atencion adecuadas.

Investigacion de mercado

La investigacion de mercado en el contexto empresarial es una herramienta
esencial que utiliza técnicas de recopilacion de informacion para obtener datos
interpretativos. Estos datos se utilizan para establecer criterios viables que guien la toma
de decisiones empresariales con el objetivo de satisfacer las necesidades de los
consumidores de manera efectiva. Estas acciones estan disefiadas para identificar las
diversas demandas y preferencias de los individuos, permitiendo asi la formulacion de
un plan estratégico que enfoque de manera satisfactoria y positiva tanto a los clientes
actuales como a los potenciales (Nufio, 2023).

La investigacion de mercados es, por lo tanto, un método que permite a las
organizaciones y corporaciones adquirir el conocimiento requerido para disefiar
objetivos, estrategias, metas y politicas que sean convenientes tanto para los clientes
como para los trabajadores principales en los negocios. Este enfoque depende de la
recopilacion e informes de informacion creible, verificable y oportuna con el objetivo
de conocer eficientemente las necesidades y deseos de los consumidores, mientras se
limita a la incertidumbre y el riesgo involucrado en el proceso de venta. El proceso de
investigacion involucrado incluye el disefio de la investigacion, la recopilacion de datos,
el tratamiento y analisis de datos, y, finalmente, la interpretacion y presentacion de

informes.
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Anélisis de Mercado

Segun Rebato (2020), el analisis de mercado es un procedimiento mediante el
cual se recopilan datos sobre los negocios industriales, el mercado, los competidores, asi
como la administracion y la posicion financiera, ademas del cambio en las tendencias
del mercado. Esta es la forma en que se puede llevar a cabo una estrategia de
orientacion a la lealtad del consumidor a traves de una critica de los productos, asi como
a través del desarrollo de las formas renovadas y mejoradas de los bienes o servicios
que las empresas ofrecen en el mercado con el propoésito de cumplir con las necesidades
de los consumidores. Se supone que la estrategia de la empresa debe dirigirse hacia el
crecimiento econdémico y empresarial de la empresa.

El analisis de mercado es el estudio cualitativo y cuantitativo del mercado
objetivo de los productos y servicios de la empresa. Este paso es critico en el sentido de
que la empresa puede tener una idea clara de la base de consumidores a la que debe
llegar, y esto, a su vez, ayuda a la organizacién a reducir los riesgos que pueden
enfrentar. Este proceso tiene varias etapas, a saber, determinar el propoésito de la
investigacion, planificar una investigacion, buscar datos pertinentes, investigar a la
competencia y evaluar criticamente los resultados con el fin de desarrollar estrategias de
accion o de mejora aplicables.

El estudio de mercado es una funcion del departamento de marketing que
recopila e investiga la informacion relacionada con los clientes, proveedores y
competidores. Para llevar a cabo este estudio, se definen técnicas y procesos a través de
los cuales su enfoque es el encuestado descriptivo, la segmentacion del mercado
objetivo, el analisis de los competidores y la revision de las regulaciones del mercado.
Este analisis buscara dar las bases estratégicas necesarias para corregir las debilidades y

los fallos identificados durante la realizacidn del proyecto empresarial.
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Posicionamiento

Segun Davila N. et al. (2019), el posicionamiento es un concepto de atributo o
idea a través del cual las organizaciones, empresas 0 negocios desean que los
consumidores relacionen sus respectivos productos, servicios, marcas u organizacion.
Desde la perspectiva de las organizaciones, el concepto de posicionamiento es
realmente significativo, ya que, a través del proceso de posicionamiento, las
organizaciones pueden pasar por el uso de varias herramientas y mecanismos para que
los clientes se interesen por los productos y servicios de una organizacién en un
mercado especifico.

La importancia de la posicion radica en el funcionamiento de la empresa, ya que
se convierte en una especie de referencia mental en comparacién con la competencia
que ayuda a percibir por parte del consumidor. Intenta ganar la lealtad de los clientes
con la satisfaccion diferenciada a través de bienes y servicios. EI concepto béasico es
desarrollar y expandir la imagen, la presencia de la empresa y los productos en un
mercado respectivo, al tiempo que asegura que tengan las cualidades y los requisitos
segun los deseos de los usuarios.

Posicionamiento de mercado

El posicionamiento en el mercado es la forma en que los clientes ven en relacion
con las caracteristicas Unicas de otras cosas, es decir, productos, servicios, marcas o
empresas en un mercado dado. Es la forma en que se prevé que cada cliente tome una
decision basada en un producto, servicio 0 marca, entre otras, en el mercado, ya que es
lo primero que viene a la mente como una respuesta a una necesidad en particular
(Galeno, 2023).

Dentro de las organizaciones, una buena estrategia de posicionamiento de

mercado es una estrategia con la ayuda de la cual se superan las etapas duras de la venta
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del producto o de la comercializacion del producto, y por lo tanto también se
proporciona flexibilidad en términos de precios, promociones, publicidad, distribucion,
etc. Esto ayuda en el sentido de ajustarse a los cambios en el mercado. Las etapas
criticas en este proceso son la segmentacion del mercado, el perfil de los segmentos, la
seleccidn de objetivos, determinar las oportunidades de colocar productos y servicios en
segmentos definidos y, por ultimo, la decision y formulacion de un posicionamiento
unico y diferenciado.

Estrategias del posicionamiento de mercado

Las estrategias de posicionamiento en el mercado en las organizaciones son
realmente esenciales para alcanzar objetivos y para garantizar el éxito para la
sostenibilidad en un entorno de negocio competitivo. Esta fuertemente vinculado con el
branding, la construccion de la perspectiva de la marca en la mente de los
consumidores. Se requiere que se construya una postura claramente articulada en la
mente de las masas objetivo, donde los productos y marcas estén vinculados con
atributos claramente articulados y relevantes (Pola, 2021).

Por lo tanto, la estrategia de posicionamiento en el mercado se define como el
proceso a través del cual las empresas establecen una estrategia de planificacion para
diferenciar la marca, el producto, la empresa y la identidad corporativa, obteniendo una
percepcion distinta en la mente de los consumidores. Estas estrategias se centran en
factores como el uso del bien, la competencia en el mercado, la calidad y el precio, los

beneficios del producto, el estilo de vida y las caracteristicas del usuario.

Errores del posicionamiento de mercado
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Cuando las empresas quieren posicionar su marca o la empresa en el mercado, la
idea es que existan varias formas de grabar en la mente del consumidor lo que la
empresa quiere que sientan. No es tan importante que los clientes sean conscientes del
producto, su informacion, ofertas y precio; lo mas importante es que se sientan
comodos, mediante una comunicacion muy efectiva. A continuacion, se hablara de los
diversos errores mas comunes de este tipo de proceso (BLADU20, 2019).

Hoy en dia, estamos en una era de la competencia permanente, y con el paso del
tiempo, van surgiendo nuevas marcas acordes con las necesidades de un mundo
globalizado. Como resultado, ha habido una diversificacion de bienes y servicios segun
los diferentes estilos de vida, y por lo tanto, las empresas necesitan estrategias
comerciales distintivas, tanto en empresas fisicas como en empresas virtuales, para
atraer a los consumidores. En esta linea, los errores comunes de posicionamiento
incluyen: subposicionamiento, sobreposicionamiento, posicionamiento dudoso, confuso
y posicionamiento del de menor precio.

Segmentacion de mercado

La segmentacion del mercado es un proceso que permite segmentar personas
segun su perfil, comportamiento y atributos en relacion con la compra. Las
organizaciones hacen un uso deliberado de este proceso para proporcionar productos y
servicios que estén a la altura de las necesidades y demandas de su mercado objetivo.
En esta forma de segmentacion, las facetas clave que se consideran son la medicion, la
accesibilidad, la homogeneidad y la sustancialidad de los segmentos construidos
(Foullon, 2020).

Los beneficios de la segmentacion de mercado son la provision de oportunidades
para el crecimiento y la expansion del negocio y una mejor orientacion del marketing en

términos de la estrategia de productos o servicios, promocidn, precios y canales de
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distribucion para los clientes objetivo. También ayuda a mejorar la utilizacion y
productividad de los recursos del negocio, ya que se enfocan en los segmentos
principales para el funcionamiento exitoso de cualquier negocio. Esto también tiene
éxito en aumentar la eficiencia en la produccion del network de marketing, de manera
que los productores logran competir favorablemente. Se logra la provision de productos
mejor adaptados a las necesidades o demandas de los clientes con el proposito de la
retencion dptima de los mismos a través de este enfoque estratégico.

Fidelizacion del cliente

La retencion de clientes es un proceso de practicas, técnicas y estrategias
adoptadas por el sector empresarial con el fin de afianzar la lealtad del consumidor, que
comunmente tiene la naturaleza de obtener compras recurrentes de productos y
servicios. La fidelizacion de clientes es una tarea desafiante en términos de marketing,
ventas y servicio al cliente. Asi, esta estrategia trata de desarrollar e impulsar la lealtad
de los consumidores con la ayuda de un canal de promocion que esté orientado
directamente a una empresa o marca especifica (Botin, 2022).

Sera muy necesario, en lo que respecta a la retencidn, tener en su lugar
estrategias que proporcionen recompensas de la empresa basadas en la frecuencia con la
que un cliente compra un producto. Dicho programa puede tener obsequios de
productos, regalos y otras recompensas incluso antes de que la empresa tenga
lanzamientos formales de nuevos productos en el mercado (Pursell, 2023). Las
estrategias de fidelizacion de los clientes, por lo tanto, se basan en el valor de la
percepcion de la marca, las emociones, agregar mas valor, las comunicaciones efectivas,
la creacion de embajadores de la marca en el negocio, los descuentos y el aumento de la

experiencia de compra.
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Atencion al cliente

El servicio al cliente es la funcion mas importante que las organizaciones
ofrecen a sus clientes para facilitar el proceso de compra, de modo que los compradores
puedan responder a sus preguntas sobre el producto o servicio por el cual desean
comprar para satisfacer sus deseos (Riart, 2022). Se dice que tal servicio es una
herramienta critica de marketing que tiene como objetivo principal conectar a las masas
con los consumidores de los productos y servicios que ofrecen las organizaciones, ya
sea en linea u offline. En este sentido, el servicio al cliente se refiere a una parte integral
de la estrategia y el plan de negocios de una organizacién dada, por lo que un vendedor
0 un empleado esta obligado a servir a los clientes y satisfacer sus necesidades en cada
etapa del proceso de compra, asi como a ayudar incluso después de que un cliente haya
comprado un producto dado.

En la ejecucidn de un buen servicio, el primer punto de contacto con el cliente es
muy importante ya que establece el canal de comunicacion a través del cual los
consumidores transmitiran sus necesidades o requisitos para que estos sean satisfechos
con los diferentes productos y servicios ofrecidos por la empresa. En consecuencia, se
debe prestar atencién a cada detalle del servicio ofrecido con el fin de captar
completamente lo que se puede ofrecer y asegurar que el consumidor esté satisfecho. Se
debe entender adecuadamente los requisitos personales del comprador, seguir una
combinacion de un enfoque humano con las mejores herramientas tecnolégicas
disponibles, mantener una comunicacion efectiva, crear politicas de atencion al cliente
bien definidas, interaccion interpersonal, comprender los errores, escuchar sugerencias y
trabajar mas alla de las expectativas de los usuarios.

Presupuesto de marketing
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Se comprende que, en las empresas, un departamento de marketing es
importante para el crecimiento y la expansion de una organizacion orientada a las
ventas. Pero, al mismo tiempo, en lo que respecta a la innovacién y el cambio de
productos y servicios, también es vital contar con herramientas que ayuden a
implementar dichos avances de manera eficiente y asegurar que funcionen con éxito. En
esa linea de pensamiento, el presupuesto de marketing se define como una serie de
partidas y cuentas que estan presupuestadas en términos monetarios para apoyar las
actividades de marketing de los productos y servicios que ofrecen las empresas durante
un lapso de tiempo especifico (Sulé, 2024).

Al utilizar este enfoque, resulta factible incorporar diversas clasificaciones para
categorizar los costos vinculados a cada actividad y emprendimiento descrito en el plan
de marketing, todo ello respetando el presupuesto predeterminado. Por ejemplo, es
posible proporcionar un desglose de cuentas distintas para gastos relacionados con
publicidad, tecnologia, desarrollo de contenido y utilizacion de medios tradicionales y
digitales. En consecuencia, el presupuesto estara perpetuamente influenciado por los
requisitos particulares del negocio y la asignacion estratégica de recursos para lograr las
metas y objetivos establecidos.

La asignacion de fondos dentro del departamento de marketing juega un papel
vital para las empresas, ya que permite determinar los requisitos presupuestarios para
diversas actividades, recursos e iniciativas. Al mismo tiempo, sirve como mecanismo
para monitorear y regular los costos asociados con los esfuerzos de marketing. Al tratar
los gastos como inversiones destinadas a fomentar el crecimiento de la empresa, los
presupuestos de marketing facilitan el establecimiento de objetivos y planificacién.
estratégica a largo plazo. En ultima instancia, este enfoque no s6lo mejora el desarrollo

empresarial, sino que también garantiza el logro de los objetivos establecidos.
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7. Marco Metodologico
Método

En este estudio de caso estrategias de marketing del Taller Hermanos Plazarte se
aplico el método descriptivo, donde se detalla las estrategias utilizada por la
organizacion, ademas de conocer el nivel de aceptacion que posee la empresa, y con qué
frecuencia utilizan el servicio de este, para asi poder comprender el nivel de aceptacion
de la empresa, se utilizé un enfoque cuantitativo mediante la recoleccion de datos, un
enfoque cualitativo para obtener informacion més detallada sobre las estrategia de
marketing de la empresa.

Técnicas

Encuesta Se realiz6 una encuesta a los usuarios del taller Hermanos Plazarte de
la parroquia San Juan para conocer el nivel de posicionamiento que posee la
organizacion.

Entrevista Se realizé una entrevista al encargado del marketing de la
organizacion para conocer las estrategias que utilizan.

Instrumento

Cuestionario de Encuesta se utilizé un cuestionario de 8 preguntas cerradas
aplicada a los clientes reales y potenciales de la organizacion definida con la escala de
Likert.

Guia de Entrevista se realiz6 un cuestionario de 8 preguntas abiertas dirigida al
propietario de la empresa.

Poblacion

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC), la parroquia San
Juan tiene una poblacion de 20768 habitantes donde el 44.2% (9179) son de la edad de

18 a 45 afos que utilizan el servicio que ofrece el taller.
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Muestra

Tamario de la poblacion N=9179

Nivel de confianza Z= 1.96 95%
Probabilidad de éxito p= 0.5

Probabilidad de fracaso (1-p) g= 0.5 (1-0.5)

Error e= 0.05

(9179) (1.96) 2 (0.5) (0.5)
n= =369
(9179-1) (0.05)%+(1.96)%(0.5) (0.5)
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8 Resultados
Tabla 1

Aceptacion de la empresa

Orden Opciones Frecuencia Porcentaje
1 Excelente 184 50%

2 Muy Bueno 89 24%

3 Bueno 96 26%

4 Regular 0 0%

5 Deficiente 0 0%

Total 369 100%

Nota: En la tabla se muestra la aceptacion que tiene la empresa por los clientes

Tabla 2

satisfaccion de los clientes por el servicio

Orden Opciones Frecuencia Porcentaje

1 Totalmente 158 43%
satisfecho

2 Muy satisfecho 110 30%

3 Satisfecho 101 27%

4 Poco satisfecho 0 0%

5 Nada 0 0%
satisfecho

Total 369 100%

Nota: Se observan los resultados de la satisfaccion que tiene los clientes por el servicio
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Tabla 3

calidad del servicio

Orden Opcion Frecuencia Porcentaje
1 Excelente 129 35%

2 Muy buena 81 22%

3 Buena 140 38%

4 Regular 19 5%

5 Deficiente 0 0%

Total 369 100%

Nota: Se observa como califican la calidad del servicio los clientes

Tabla 4

Precio de la organizacion

Orden Opciones Frecuencia Porcentaje

1 Totalmentede 107 29%
acuerdo

2 Muy de 66 18%
acuerdo

3 De acuerdo 148 40%

4 En desacuerdo 48 13%

5 Totalmenteen O 0%
desacuerdo

Total 369 100%

Nota: Se observa el resultado de los clientes sobre los precios de la organizacién
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Tabla 5

Entrevista dirigida al propietario de la organizacién

Preguntas

¢ Qué estrategia ha implementado
gue considera que ha sido

especialmente efectiva?

Actualmente no se ha implementado ningun tipo de
estrategias hace algunos afio se implement6 publicidad
atreves del periddico y tv local, pero se mantiene la

publicidad boca a boca

¢Qué plataformas digitales
considera mas efectiva para las
necesidades del marketing y por

que?

Actualmente las redes sociales porque logran un mayor

alcance y en un excelente herramienta de publicidad

¢ COmo se mantienen al tanto de
las Ultimas tendencias y cambio
en el panorama del marketing
digital?

La parte del marketing de la empresa se ha visto descuidada
s por esto que no estamos al tanto de las nuevas tendencias

del marketing

¢Como evalla el mercado
objetivo de la empresa y que
herramienta utilizan para entender

mejor a los clientes?

No se ha hecho una evaluacién como tal por eso no se usa

herramientas para entender a los clientes

¢ Qué estrategia emplea para

captar a nuevos clientes?

No se ha empleado estrategias por eso no hay nuevos

clientes

¢ Qué tipo de estrategias usa para
mejorar el posicionamiento de la

empresa dentro del mercado?

No se usa estrategias de ningun tipo el posicionamiento
dentro del mercado es por las recomendaciones de nuestros

clientes

¢ Como integra las redes sociales

en las estrategias de marketing?

No se posee redes sociales de la empresa

¢ QuEé tipo de contenido encuentra
maés efectivo para atraer y retener

clientes?

Contenido atractivo para captar la atencién de los clientes

Nota: En la tabla se observa la entrevista realizada al propietario que detalla las
estrategias de marketing que utilizan
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9. Discusioén de los resultados

Los resultados obtenidos atraves de la encuesta a los clientes permitié conocer el

nivel de aceptacion de la empresa dentro del mercado, la pregunta puntual dio como

resultado que el 50% indico que el taller posee un excelente posicionamiento dentro del

mercado sin embargo un bajo porcentaje indico lo contrario, por lo que se determina que se

puede buscar mejorar, aplicando estrategias de marketing, los clientes se encuentran
satisfechos con el servicio que la organizacion esta ofreciendo. Sin embargo, un bajo nivel
no se encuentra satisfechos con los precios ofrecidos por la organizacién, se encuentran

satisfechos con la calidad del servicio.

El 43% de lo encuestado indicaron que se encuentran totalmente satisfechos con
el servicio que se brinda mientras tanto el 27% solo se encuentra satisfecho para esto se
debe implementar estrategias como la promocidn para que los clientes se sientan
motivados y también se logren satisfacerlos. Con lo que respecta al precio por el
servicio ofrecido el 50% indico que esta de acuerdo con el precio del servicio que se
ofrece y solamente el 30% indico estar totalmente de acuerdo con los precios que se
cobran sin embargo el 13% indico estar en desacuerdo con los precios, se debe hacer

una evaluacion sobre el precio de estos servicios.

La mayor parte de los clientes mencionan que la empresa si se preocupa por las
necesidades de sus clientes sin embargo un bajo porcentaje indicaron que no se
preocupa, dado dicha situacion se debe tener en cuenta cuales son las necesidades y que
es lo que realmente quiere el cliente, para que este se sienta comodo con el servicio que
se ha obtenido. Segun los fundamentos dados por el propietario del taller atraves de una
entrevista que se aplicd, se puede indicar que el marketing es una forma efectiva para

impulsar sus ventas, captar nuevos clientes. Generando mayor visualizacion dentro de la
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cuota del mercado y mejor posicionamiento. En las preguntas que se le indico al
propietario sobre que estrategias ha implementado que considera efectiva, supo
mencionar que utilizan la publicidad boca a boca, ademan menciono que actualmente no
han implementado ningun tipo de estrategias que anteriormente utilizaban mucho la
publicidad por medio del periddico local y un canal de television local, se visualiza que
es una buena estrategia que se puede volver a implementar para poder captar la atencion
de nuevos clientes, dado que menciono que no existen nuevos clientes por la carencia de

publicidad que presenta la organizacion.

El propietario mencion6 que no integran las redes sociales en la empresa lo que
esto con lleva a que los posibles clientes visiten otros lugares que ofrezcan el mismo
servicio y ellos logran perder venta. No se mantienen al tanto de las nuevas tendencias
del marketing lo que es crucial porque no estan actualizandose y siguen con la manera

tradicional.

Algo que es importante es que no se estan aplicando herramientas para entender al
cliente, la empresa necesita implementar estrategias de marketing como la publicidad
para dar a conocer el servicio, ademas que no ofrecen promociones para motivar a sus
clientes a seguir utilizando el servicio, menciono que utilizar contenido que sea
atractivo logra atraer y retener clientes y ellos no cuentan con esto. Se consideran que la
empresa debe pensar en crear ofertas atractivas que promuevan su servicio y puedan
mantener una mejora constante a través del marketing. Y esto logren crear buena

relacion con los clientes.
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10. Conclusiones

El grado de posicionamiento del taller Hermanos Plazarte es de nivel medio, en
relacién al servicio de calidad que ofrece la empresa puesto que los clientes se
encuentran satisfechos, sin embargo, se identifico un nivel bajo no estar de acuerdo en
cuantos a los precios que no estan accesibles para los clientes, en este aspecto se debe
mejorar, para poder alcanzar un alto nivel de posicionamiento y que se obtengan un
alto nivel de aceptacion dentro de la cuota del mercado, y logren alcanzar mayores
ventas e incremente sus ingresos.

La Unica estrategia de marketing que utiliza la organizacion es la publicidad boca a boca
que le ha funcionado a lo largo de los afios, sin embargo, esta Unica técnica que emplea
no lograr atraer y retener clientes potenciales, no dan a conocer su servicio en
plataforma digitales, la ineficiencia de adaptacion de las necesidades cambiantes de los
clientes, puesto que la empresa se ha caracterizado por seguir empleando el marketing

tradicional, y no estarse actualizando con las estrategias de marketing actuales.

Implementar marketing digital que utilicen plataforma digitales para que el
servicio sea visibles al utilizar estas plataformas que son Facebook, Instagram, tik tok,
al subir contenido atractivo, interactte con clientes potenciales y muestren el servicio
que realizan capta la atencién de un publico mas amplio para atraen nuevos clientes ,
implementar promociones y descuentos para fidelizar a sus clientes, ademas de
implementar un sistema para reservar el servicio, la empresa pueda realizar un

seguimiento del servicio ofrecido.
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11. Recomendaciones

Realizar un estudio de mercado para comparar los precios de la competencia
y ajustar los precios del servicio ofrecido. Para que sean accesibles a los clientes, sin
tener que disminuir la calidad del servicio, ademas de implementar descuento atractivo,
ofrecer paquete de financiamiento para facilitar el acceso a sus clientes ademas de
implementar oferta o descuentos para los clientes mas recurrentes en prestaciones
futuras. Destacar aspectos como la experiencia del personal y garantia del servicio
realizado.
Crear presencia de redes sociales atraves de las plataformas digitales como Facebook,
Instagram, tik tok, para aumentar la visibilidad del servicio, publicar contenido atractivo
que informe a los clientes sobre las prestaciones. Desarrollar una pagina web que
permita a los clientes potenciales encontrar informacidn de forma facil, y que a los
clientes reales que les permita reservar, implementar programas que incentiven a los

clientes actuales seguir utilizando las prestaciones de la empresa.

Implementar marketing digital subiendo videos atractivos y que aporten valor para la
audiencia, como tutoriales y testimonio de los clientes. Crear programa de fidelizacion
como promociones o descuento por cada vez que utilicen el servicio, ofrecer programas
de referidos donde los clientes puedan obtener beneficios por traer nuevos usuarios para
la organizacion, mantener un historial detallado por cada cliente para ofrecer un servicio
personalizado y poder mejorar la experiencia, ademas de ofrecer un servicio de post
venta para conocer cOmo se siente con el servicio ofrecido ademas de poder generar

futuras ventas.
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Anexo 1

, Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Numero RUC
PLAZARTE GONZALEZ FERMIN VALENTIN 1207136217001
Estado Régimen Artesano
ACTIVO GENERAL No registra
Fecha de registro Fecha de actualizaciéon
02/05/2023 06/11/2023
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
02/05/2023 No registra No registra
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 5/ LOS RIOS / PUEBLO VIEJO NO
Tipo Agente de retenciéon Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO

Domicilio tributario

Ubicacién geografica

Provincia: LOS RIOS Cantén: PUEBLO VIEJO Parroquia: SAN JUAN

Direccion

Calle: 6 DE OCTUBRE Numero: S/N Interseccion: JUSTINO CORNEJO Referencia:
FRENTE A BANARIV

Medios de contacto
Celular: 0939644004 Email: plazartev@gmail.com

Actividades economicas

» C25920401 - ACTIVIDADES DE SERVICIO DE MAQUINADO DE METALES: TALADRADO, TORNEADO,
FRESADO, EROSION, ALISADO, LAPIDADO, BROCHADO, APLANADO, ASERRADO, ESMERILADO,
AFILADO, SOLDADURA, EMPALME, CORTADO, GRABADO, ETCETERA, DE PIEZAS DE METAL
REALIZADAS A CAMBIO DE UNA RETRIBUCION O POR CONTRATO.

+ F41001001 - CONSTRUCCION DE TODO TIPO DE EDIFICIOS RESIDENCIALES: EDIFICIOS DE
ALTURAS ELEVADAS, VIVIENDAS PARA ANCIANATOS, CASAS PARA BENEFICENCIA, ORFANATOS,
CARCELES, CUARTELES, CONVENTOS, CASAS RELIGIOSAS. INCLUYE REMODELACION,
RENOVACION O REHABILITACION DE ESTRUCTURAS EXISTENTES.

- F41002001 - CONSTRUCCION DE TODO TIPO DE EDIFICIOS NO RESIDENCIALES: EDIFICIOS DE
PRODUCCION INDUSTRIAL, EJEMPLO. EDIFICIOS DE OFICINAS, HOTELES, ALMACENES,
CENTROS COMERCIALES, BODEGAS, RESTAURANTES, OBSERVATORIOS, IGLESIAS, MUSEOS,
INCLUYE REMODELACION, RENOVACION O REHABILITACION DE ESTRUCTURAS EXISTENTES

- F41002002 - CONSTRUCCION DE TODO TIPO DE EDIFICIOS NO RESIDENCIALES: EDIFICIOS DE
PRODUCCIQN INDUSTRIAL, EJEMPLO, AEROPORTUARIOS. INCLUYE REMODELACION,
RENOVACION O REHABILITACION DE A ESTRUCTURAS EXISTENTES i

*+ G45200101 - MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES: REPARACION
MECANICA, ELECTRICA, SISTEMAS DE INYECCION ELECTRICOS.

+ G45200102 - MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES: CARROCERiAS,
PARTES DE VEHICULOS AUTOMOTORES: PARABRISAS, VENTANAS, ASIENTOS Y TAPICERIAS.
INCLUYE EL TRATAMIENTO ANTI OXIDO, PINTURAS A PISTOLA O BROCHA A LOS VEHICULOS Y
AUTOMOTORES Y CARGA DE BATERIAS.
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Apellidos y nombres Numero RUC
PLAZARTE GONZALEZ FERMIN VALENTIN 1207136217001

Establecimientos
Abiertos Cerrados
1 0

Obligaciones tributarias
- 2011 DECLARACION DE IVA

Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise

periédicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

Numeros del RUC anteriores

No registra
Codigo de verificacion: RCR1721615830413818
Fechay hora de emision: 21 de julio de 2024 21:37
Direccion IP: 10.1.2.142

Validez del certificado: El presente certificado es valido de conformidad a lo establecido en la
Resolucion No. NAC-DGERCGC15-00000217, publicada en el Tercer Suplemento del Registro Oficial
462 del 19 de marzo de 2015, por lo que no requiere sello ni firma por parte de la Administracion
Tributaria, mismo que lo puede verificar en la pagina transaccional SRI en linea y/o en la aplicacion
SRI Movil.
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Anexo 2

Taller Hermanos Plazarte

Babahoyo, 13 de Junio del 2024

Magister
Eduardo Galeas Guijarro
DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos Taller Hermanos Plazarte de la ciudad de la
parroquia San Juan del cantén Puebloviejo

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante Genesis Anahis Plazarte Iglesias de la carrera de comercio de la Facultad de
Administracion Finanzas e Informatica de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice
el estudio de caso con el tema: Estrategia de marketing del taller hermanos Plazarte de la

parroquia San Juan en el afio 2023 el cual es requisito indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente ;

Sr: Fermin Plazarte Gonzalez

Sr. Fé Plazarte Gonzélez
1207136217 -

plazartev@gmail.com, 0939644004

% RECIBIDO

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
SECRETARIA FAFI
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Anexo 3

Guia de entrevista

Objetivo: obtener informacion del responsable del marketing de la empresa

1. ¢Qué estrategia ha implementado que considera que ha sido especialmente
efectiva?

2. ¢Queé plataformas digitales considera mas efectiva para las necesidades del
marketing y por qué?

3. ¢Como se mantienen al tanto de las ultimas tendencias y cambio en el
panorama del marketing digital?

4. ¢Como evalla el mercado objetivo de la empresa y que herramienta
utilizan para entender mejor a los clientes?

5. ¢Qué estrategia emplea para captar a nuevos clientes?

6. ¢Queé tipo de estrategias usa para mejorar el posicionamiento de la empresa
dentro del mercado?

7. ¢Como integra las redes sociales en las estrategias de marketing?

8. ¢Queé tipo de contenido encuentra mas efectivo para atraer y retener

clientes?
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Anexo 4

Cuestionario de encuesta

1. ¢Qué nivel de aceptacion cree usted que tiene la empresa?

a) Excelente
b) Muy Bueno
c) Bueno

d) Regular

e) Deficiente

2. ¢Qué tan satisfecho se encuentra con el servicio que ofrecen?
a) Totalmente Satisfecho
b) Muy Satisfecho
c) Satisfecho
d) Poco Satisfecho
e) Nada satisfecho
3. Le parece adecuado sus precios
a) Totalmente de acuerdo
b) Muy de acuerdo
c) De acuerdo
d) En desacuerdo
e) Nada de acuerdo
4. ¢Cbémo calificaria la calidad del servicio ofrecido?
a) Excelente
b) Muy Bueno
c) Bueno
d) Regular
e) Deficiente
5. Enunaescaladel 1 al 5 como cree que la empresa se preocupe por las
necesidades de los clientes
a) 5
b) 4
c) 3
d) 2
e 1
6. Recomendaria los servicios de la empresa

a) Siempre

b) Casi Siempre
¢) Algunas Veces
d) Casi Nunca

e) Nunca



a)
b)
c)
d)
e)

a)
b)
c)
d)
e)

¢Como evaluaria la relacion calida- precio del servicio ofrecido?
Excelente

Muy Buena

Buena

Regular

Deficiente

Con que frecuencia utiliza el servicio
Siempre

Casi siempre

Algunas Veces

Casi Nunca

Nunca
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Anexo 5

CERTIFICADO DE ANALISIS
magister

sNEL

Caso de Estudio Genesis
Plazarte

Nombre del documento: Caso de Estudio Genesis Plazarte.docx

ID del documento: ed5813de0983d76997417117dabb2909c12a7e6b
Tamafio del documento original: 46,1 kB

Autor: Genesis Plazarte

Ubicacién de las similitudes en el documento:

|

Fuente principal detectada

N° Descripciones Similitudes
1 @? doi.org | Gestion de ventas de los productos de comercializacion compleja | Revist... <1%
https:/#/doi.org/10.37594/oratores.n16.691
Fuentes con similitudes fortuitas
N° Descripciones Similitudes
1 @ ESTUDIO DE CASO COLLAHUAZO CASTRO MELISSA.docx | Estudio de Caso #234fef <1%
@B  ©E documento proviene de mi biblioteca de referencias
2 @ dspace.espoch.edu.ec <1
http://dspace.espoch.edu.ec/bitstream/] 23456789/17278/1 /42T00764.pdf %
3 @ www.cyberclick.es | Por qué es importante la atencion al cliente y como forma par... . 1%
https:/www.cybe rclick e s‘fnumerical-blog/por-que-es-importante-la-atencion-al-cliente-y-como-form...
a @? marketingdecommerce.mx | Qué es el posicionamiento de mercado: definicién y ... <1%
https:/marketing4e commerce.mx/que-es-el-posicionamiento-de-mercado/
<&  Documento de otro usuario #78c9es
<
= L ® El documento proviene de otro grupo %

7%

Textos
sospechosos

Depositante: Genesis Plazarte
Fecha de depésito: 25/7/2024
Tipo de carga: url_submission
fecha de fin de analisis: 25/7/2024

O 2% Similitudes

0% similitudes entre comillas

< 1% entre las fuentes mencionadas
&y < 1% Idiomas no reconocidos
@ 5% Textos potencialmente generados por
lalA

Numero de palabras: 7162
Namero de caracteres: 47.160

I

Ubicaciones Datos adicionales

(D Palabras idénticas: < 1% (30 palabras)

Ubicaciones Datos adicionales

(D Palabras idénticas: < 1% (13 palabras)
| (D Palabras idénticas: < 1% (16 palabras)
l (D Palabras idénticas: < 1% (16 palabras)
| () Palabras idénticas: < 1% (12 palabras)

I (D Palabras idénticas: < 1% (13 palabras)

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas) Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes.

1 R https://pacoacuna.com/departamento-de-marketing/
2
https://www.oberlo.com/es/blog/fidelizacion-de-clientes

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7113720

zXEXEE

https://humanidades.com/

https://www.mejoratucarrera.com/marketing/cinco-errores-p osicionamiento-de-marca-que-conviene-evitar/
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