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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo analizar la importancia del marketing en el
posicionamiento de los emprendimientos ubicados en el Terminal Terrestre del cantdon Manta
evaluando las estrategias utilizadas para mejorar su visibilidad, atraer clientes y fortalecer su
competitividad. La investigacion se llevo a cabo con un enfoque cuantitativo y una estructura no
experimental de caracter transversal. La poblacion se compuso de 32 emprendedores que trabajan
en el Terminal Terrestre y una muestra de 192 clientes elegidos de manera conveniente, la
encuesta fue la técnica empleada para recolectar datos el cual se aplicé a través de cuestionario
estructurado dirigidos a emprendedores como a clientes.

Los resultados demostraron que la mayoria de los emprendedores emplean estrategias de
marketing de forma ocasional destacandose el uso de promociones periddicas, redes sociales y
el boca a boca. También se determiné que a pesar de que todos los negocios tienen una identidad
visual establecida y participan en actividades, el reconocimiento de la marca sigue siendo escaso
porque muchos clientes solo identifican los emprendimientos de manera ocasional. Ademas, se
observéd que no todos los negocios emplean la presencia digital, lo cual es una oportunidad de
mejora.

El marketing se convirtio en un factor esencial para el posicionamiento de los emprendimientos del
Terminal Terrestre de Manta, sin embargo, se evidenci6 la necesidad de fortalecer la planificacion,
actualizacion y uso estratégico de herramientas de marketing, especialmente en medios digitales,
con el proposito de aumentar la visibilidad, mantener a los clientes leales y mejorar la
competitividad de los emprendimientos.

Palabras clave: marketing, posicionamiento, emprendimiento, estrategias de marketing,
visibilidad comercial.

Abstract

This research aimed to analyze the importance of marketing in positioning businesses located
in the Manta Bus Terminal, evaluating the strategies used to improve their visibility, attract
customers, and strengthen their competitiveness. The research was conducted using a
guantitative approach and a non-experimental, cross-sectional design. The population
consisted of 32 entrepreneurs working in the Bus Terminal, and a sample of 192 conveniently
selected customers was used. Data was collected through a structured questionnaire
administered to both entrepreneurs and customers.

The results showed that most entrepreneurs use marketing strategies only occasionally, with
regular promotions, social media, and word-of-mouth being the most common. It was also
determined that although all businesses have an established visual identity and participate in
events, brand recognition remains low because many customers only encounter these
businesses occasionally. Furthermore, it was observed that not all businesses utilize a digital
presence, which represents an opportunity for improvement.

Marketing became an essential factor for the positioning of businesses at the Manta Bus
Terminal; however, the need to strengthen the planning, updating, and strategic use of
marketing tools, especially in digital media, became evident, with the purpose of increasing
visibility, maintaining customer loyalty, and improving the competitiveness of the businesses.

Keywords: marketing, positioning, entrepreneurship, marketing strategies, commercial
visibility.



INTRODUCCION

El marketing es un elemento clave para que emprendedores y negocios se posicionen en un
mercado que es cada vez mas competitivo. No consiste Unicamente en vender productos o
servicios, sino en establecer una identidad fuerte, generar confianza en los clientes y diferenciarse
de los competidores, ( Castro, Bourne, Véliz, & Ramirez, 2021) comentan que el marketing se ha
se ha convertido en una herramienta casi esencial para las pequefias y medianas empresas, al
igual que para los emprendedores, que buscan ingresar a mercados mas amplios tanto a nivel
nacional como internacional.

Como dice (Mendivelso Carrillo & Lobos Robles, 2021) EI marketing se ha establecido como una
disciplina muy importante para el progreso de las comunidades a través del tiempo. Desde sus
comienzos, esta ciencia se ha ido incorporando progresivamente a la estructura de las
organizaciones empresariales introduciendo innovaciones conceptuales y mejorandose
continuamente para cumplir con las necesidades individuales y colectivas en términos de bienes
y servicios. Su rol en la sociedad no es circunstancial, sino que ha pasado a ser un elemento
fundamental en los procedimientos de intercambio entre proveedores y consumidores. El
marketing ademas de ser una herramienta que favorece la conexion entre oferta y demanda, ha
conseguido diversificarse en numerosas areas, especializandose y adaptandose a las
transformaciones constantes del medio.

En un mundo que evoluciona constantemente al igual que la tecnologia, las instituciones y el
comportamiento social el marketing también se transforma. Aunque esta disciplina influye
significativamente en nuestras decisiones y estilos de vida, son las personas quienes crean y
difunden las tendencias que luego se comercializan. Por tanto cuando se utiliza de manera ética
y responsable el marketing tiene el potencial de contribuir a una sociedad mas justa y con mayores
posibilidades de desarrollo para todos. (Mendivelso Carrillo & Lobos Robles, 2021)

( Castro, Bourne, Véliz, & Ramirez, 2021) sefialan que el marketing se ha convertido en un
elemento fundamental para los negocios emergentes en Ecuador ya que contribuye a diferenciar
los productos o servicios de acuerdo con las necesidades y deseos del consumidor. Las empresas
recién establecidas pueden establecerse en la mente del consumidor, formando una imagen fuerte
y seductora, si implementan tacticas de promocién apropiadas dentro de un contexto de
competencia continua y cambio. Para alcanzar el éxito y la durabilidad en el sector es esencial ser
capaz de generar un vinculo con el publico objetivo y crear valor apreciado.

El marketing no es ya un recurso exclusivo para aquellos con presupuestos elevados, sino una
herramienta accesible que fomenta la competitividad, la innovacion y el crecimiento de las
empresas. Este enfoque es particularmente importante en el contexto actual en el que el entorno
digital proporciona varias plataformas y recursos que aumentan la visibilidad y la capacidad de
alcance de los negocios emergentes.

A lo largo de la historia los individuos han utilizado tcticas (métodos o enfoques) para alcanzar
objetivos dentro de las organizaciones donde trabajan. Estas estrategias no solamente han jugado
un papel crucial en la toma de decisiones, sino que ademas han conducido a resultados positivos
cuando se emplean correctamente. Segun Romero, Sdnchez, Quintero y Silva (2020) la estrategia
es una actividad que se orienta hacia el logro de una meta que otros competidores también
intentan alcanzar por lo tanto esto lleva a la empresa a establecer una ventaja competitiva que
asegure su liderazgo en el mercado y en consecuencia su éxito comercial.

En la investigacidn titulada Estrategias competitivas y sustentabilidad en la MiPyme de Durango
Capital del autor (Romero F. M., 2022) se retoman los planteamientos de Michael Porter respecto
a las cinco fuerzas competitivas las cuales han sido fundamentales para estructurar tanto la
practica empresarial como el pensamiento académico desde su introduccién en 1979. A lo largo
de sus obras Porter ha profundizado en el concepto de estrategia considerandola aplicable a
diversos contextos y vinculandola estrechamente con el liderazgo. Segun su visién una estrategia
bien implementada no solo genera una ventaja competitiva, sino que también permite a las
organizaciones diferenciarse de sus rivales y como resultado atraer la preferencia de los
consumidores.

Segun Gonzélez Ferriz (2021), La habilidad del emprendimiento para mejorar la calidad de vida, a
través de la creacion de empleos que aumentan los ingresos y el bienestar social es una de sus



contribuciones mas importantes. Asimismo, promueve la competencia, lo que se manifiesta en una
oferta de bienes y servicios de mejor calidad que favorece a los clientes directamente. El espiritu
emprendedor es crucial para el progreso econémico por tanto genera un efecto multiplicador en la
economia: ademas de generar riqueza y empleo, promueve la eficiencia y la innovacion en el
ambiente empresarial. Sin embargo, la viabilidad y el éxito de un emprendimiento no dependen
Unicamente de su creacion sino también de su habilidad para posicionarse estratégicamente en el
mercado logrando asi diferenciarse y ser reconocido por los consumidores.

El posicionamiento de marca es una estrategia que permite a las empresas determinar como
quiere que el publico perciba su marca. El objetivo de este procedimiento es establecer una imagen
Unica y valiosa en la mente de los clientes con el fin de sobresalir en el mercado y diferenciarse
de los competidores. Para lograrlo, es fundamental llevar a cabo investigaciones de mercado,
examinar a los competidores y entender detalladamente lo que el publico objetivo desea espera 'y
necesita. Mediante una comunicacion clara y coherente de las caracteristicas, ventajas y valores
gue representa la marca, se pretende generar una conexion emocional duradera con los clientes,
de modo que la marca sea facilmente reconocida apreciada y recordada positivamente. (Sandra
Mufioz, 2023)

El posicionamiento de marca es un componente crucial que va mas alla de una mera estrategia
de marketing. Se trata de construir una identidad propia y singular en la mente del cliente lo que
posibilita que la marca logre diferenciarse claramente de sus rivales. Para lograr esta meta, es
esencial que las compafias entiendan en profundidad las expectativas, motivaciones vy
necesidades de su publico y que tengan la capacidad de comunicar los valores que representan
con coherencia. El objetivo de este proceso no es Unicamente informar sino también crear una
conexién emocional con el comprador para que la marca sea preferida y recordada de manera
positiva. En definitiva, el posicionamiento representa una estrategia integral que contribuye a que
las marcas se destaquen y mantengan su relevancia en un entorno altamente competitivo.

De acuerdo con ( Lépez Holguin, 2021), El posicionamiento de marca es una estrategia esencial
para distinguir un emprendimiento de la competencia el cual es crucial para asegurar su
crecimiento y permanencia en un mercado cambiante. El hecho de que los emprendedores
fortalezcan la identidad de su marca y gestionen correctamente el marketing les facilita la atraccion
y fidelizacion de sus clientes lo cual favorece la sustentabilidad de sus negocios a largo plazo. Las
empresas pueden aumentar su visibilidad y mejorar su posicionamiento en el mercado si
implementan estrategias de marketing eficaces, como promociones o un desarrollo coherente de
la marca, lo que a su vez aumenta sus posibilidades de tener éxito.

El propésito es examinar la relevancia del marketing para el posicionamiento de los
emprendimientos situados en el Terminal Terrestre de Manta a través de la evaluacion de las
tacticas y herramientas de marketing empleadas para elevar su visibilidad, captar a los
consumidores y robustecer la competitividad empresarial en esta area.

Se pretende descubrir las mejores préacticas de marketing que ayuden a que los emprendimientos
crezcan y sean sostenibles ademas de como impactan la preferencia del consumidor y el
afianzamiento de la imagen del terminal como un centro comercial importante en la ciudad.
Ademas, se busca que la imagen del Terminal Terrestre sea mas fuerte como un centro comercial
importante de la ciudad creando mas oportunidades de negocio para todas las empresas de la
zona y estableciéndolo como un lugar atractivo para los clientes.

El Terminal Terrestre de Manta Luis Valdiviezo Moran es un lugar con gran movimiento de
personas. Segun informacion de la Empresa Publica Movilidad de Manta, durante el afio 2024 mas
de 1.500.000 personas utilizaron el terminal para viajar a distintos destinos, en meses como julio,
agosto y octubre se registré6 una mayor cantidad de usuarios, debido a feriados y actividades que
se realizan en el lugar. Esta cantidad de personas demuestra que el Terminal Terrestre es un
espacio importante para los emprendimientos, ya que existe una oportunidad para atraer clientes
y mejorar la visibilidad de los negocios que funcionan dentro del terminal. Ademas, informacion
publicada en el afio 2025 por la pagina El Mercurio Manta la administracion proyecta el nimero de
pasajeros que llegan al Terminal Terrestre de Manta durante los feriados nacionales suele
incrementarse un 30%, pasando de un promedio diario de 6.000 a unas 7.800 personas.



OBJETIVO GENERAL.

Analizar la importancia del marketing en el posicionamiento de los emprendimientos del terminal
terrestre de manta, evaluando las estrategias utilizadas para mejorar su visibilidad, atraer clientes
y fortalecer su competitividad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.
o Identificar las principales estrategias y herramientas de marketing utilizadas por los
emprendedores en el Terminal Terrestre de Manta.
e Conocer la frecuencia con la que los emprendedores del Terminal Terrestre de Manta
actualizan sus estrategias de marketing.
¢ Recomendar mejoras en las estrategias de marketing utilizadas por los emprendedores
con el fin de aumentar su visibilidad.

BASES TORICAS.

QUE ES EL MARKETING.

Segun (Bazurto, 2024), el marketing desempefia un papel crucial en el desarrollo de las empresas
ecuatorianas, ya que incide directamente en su proyeccion, consolidacion y crecimiento. A través
de estrategias bien disefiadas las organizaciones pueden lograr un mayor reconocimiento de
marca, captar nuevos publicos y fortalecer la lealtad de sus clientes actuales. Ademas, el
marketing posibilita crear conexiones emocionales con los clientes y adaptarse a las fluctuantes
tendencias del mercado. Hoy en dia, caracterizada por la digitalizacién, las compafias que
implementan estas practicas de manera efectiva tienen una mayor capacidad para lograr sus
metas comerciales y seguir siendo competitivas.

El autor (Jazmany, 2024) menciona que el marketing digital cumple un papel importante en el
posicionamiento de las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) en Ecuador. el autor
destaca que la presencia en redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok permite a las
empresas aumentar su visibilidad y mejorar la comunicacion con los clientes. Asimismo, el uso de
contenido atractivo favorece la interaccion y el compromiso del consumidor el cual contribuye a
fortalecer la imagen de la marca. Ademas, la retroalimentacion que se obtiene a través de estas
plataformas ayuda a las MiPymes a mejorar sus estrategias y a diferenciarse de la competencia,
logrando asi un mejor posicionamiento en el mercado digital.

IMPORTANCIA DEL MARKETING
(Jaramillo Luzuriaga & Hurtado Cuenca, 2021) destacan la relevancia de las estrategias de
marketing en el desarrollo y la estabilidad de las empresas especialmente en contextos de
incertidumbre. Ante los cambios en el comportamiento de los consumidores, las organizaciones
se han visto obligadas a ajustar sus procesos y adoptar nuevas formas de comercializacion.

El marketing empresarial se presenta como una herramienta fundamental que permite a los
directivos tomar decisiones mas precisas y aumentar la rentabilidad. En este sentido el marketing
es visto como una alternativa efectiva para impulsar productos o servicios mejorar los costos
operativos y atender las necesidades del consumidor por medio de estrategias nuevas de venta y
promocion. Los autores enfatizan que la implementacion correcta de las tacticas de marketing es
esencial para que las empresas se reactiven y sean sostenibles en épocas dificiles.

EVOLUCION DEL MARKETING

(Cerino Pérez & Hernandez Romero, 2023) exploran cdmo ha evolucionado el concepto de
marketing, destacando los cambios en su enfoque a lo largo del tiempo y las causas que han
impulsado estas transformaciones. La evolucion del marketing ha sido una respuesta a los
cambios sociales y a las modificaciones en las necesidades del mercado. Esta disciplina ha
conseguido ajustarse a los cambios en la conducta del consumidor estando constantemente al
tanto de las tendencias que surgen. Asimismo, las distintas subcategorias del marketing han
emergido como una necesidad de analizar con mayor profundidad y distincion los diversos
elementos que influyen en la conducta de los clientes lo cual constituye una oportunidad para el
mercado empresatrial.



MARKETING MIX (PRODUCTO, PRECIO, PLAZA, PROMOCION)
Como dice ( Campines Barria, 2024) el marketing mix, conocidos como las 4 P (producto, precio,
plaza y promocion), son fundamentales para el éxito de las empresas. Cada uno de estos
elementos cumple una funcién especifica y cuando se gestionan de forma adecuada ayudan a
crear una estrategia coherente que optimiza el impacto en el mercado.

El producto tiene que ser desarrollado con base en lo que el cliente necesita ya que esto permite
diferenciarlo y generar valor para el consumidor lo cual incentiva la lealtad del cliente. Es
importante que el precio se establezca considerando factores como los costos, la competencia y
el valor para el consumidor porque afecta tanto a los margenes de ganancia como a la apreciacion
sobre calidad y accesibilidad.

La plaza o distribucién garantiza que el producto se encuentre en el sitio correcto y en el momento
apropiado lo cual mejora la cadena de suministro, disminuyendo los costos relacionados y hace
més facil tener acceso al mercado objetivo. Por ultimo, la promocion es fundamental para crear
conciencia atraer el interés y fomentar la demanda del producto a través de tacticas de
comunicacion y marketing como son las relaciones publicas y la publicidad. Esto contribuye a que
la imagen de marca se mantenga en la mente del consumidor.

Estos cuatro elementos del marketing mix se complementan entre si y trabajan de forma conjunta
para impulsar las actividades empresariales. La capacidad de adaptarse y reaccionar ante los
cambios del mercado es clave para mantener la competitividad y la relevancia a largo plazo.

POSICIONAMIENTO

El posicionamiento de marca trasciende el sitio que ocupa en la mente del consumidor ya sea un
pais, una empresa o un producto. Es alcanzar el nivel en que tiene un impacto en la actitud que
toman los clientes cuando escogen su marca entre las muchas opciones disponibles en el
mercado. Ademas de la identificacion el objetivo del posicionamiento es incentivar la adquisicion
e impulsar que se recomiende la marca a amigos y familiares. La marca se construye a partir de
la combinacién de una identidad como se desea que sea percibida, una reputacion, resultado de
su desempefio en el mercado y una relacion, el vinculo que establece con sus consumidores,
incluyendo su estatus y nivel social. (SOLORZANO & PARRALES, 2021)

Para desarrollar una marca es necesario analizar y comprender el entorno competitivo el publico
objetivo la promesa que se hace y los atributos que se desean destacar en el mercado. Este
proceso no es arbitrario se basa en una conexion directa con el mercado meta donde la generacion
de valor y la ventaja competitiva son esenciales para crear fidelidad y un sélido posicionamiento.
(SOLORZANO & PARRALES, 2021)

LA IMPORTANCIA DEL POSICIONAMIENTO
Segun (Mufioz Macias, Quinaluisa Moran, Cadena Miranda, & Romero Segovia, 2023) Es crucial
comprender que el posicionamiento no se limita al disefio la publicidad las ideas o las estrategias
individuales es una perspectiva completa que ayuda a enfatizar los principios y conceptos
relacionados con cédmo los clientes y la marca piensan y sienten. Asimismo es fundamental tener
en cuenta la manera en que los clientes ven las marcas y productos nuevos. Por lo tanto, es
importante considerar tanto las expectativas como las necesidades del consumidor y del mercado.

EMPRENDIMIENTO

De acuerdo con Elizabeth Avila Angulo (2021) El emprendimiento puede ser comprendido en tres
fases. En el primer caso el empresario asume el rol de agente econdmico que crea y modifica
oportunidades lo que provoca actividad economica. En la segunda fase se considera al
emprendedor como un individuo innovador con habilidades para identificar, generar y aprovechar
oportunidades, y que sobresale por su aptitud para decidir y asumir riesgos. Por Ultimo en una
tercera fase, el emprendimiento tiene que ver con la renovacién de las empresas existentes, donde
la creatividad y la innovacién se originan en el talento humano. Esto posibilita estar un paso
adelante de los competidores y afrontar los retos del entorno.



FACTOR DEL EMPRENDIMIENTO Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO
ECONOMICO
A nivel global el emprendimiento se reconoce como un factor clave para el desarrollo econémico
de los paises ya que permite la generacion de empleo, el abastecimiento de los mercados y la
satisfaccién de las necesidades del consumidor, o que a su vez impulsa la competitividad
empresarial. Segun (Romero Ibafiez, Lépez Fernadndez, & Mora Sanchez, 2021), Los elementos
gue afectan la creacion de empresas pueden ser internos o externos. La autoconfianza, la
blusqueda de nuevas oportunidades de trabajo y la necesidad de obtener ingresos adicionales son
algunos de los factores personales. Por otra parte, los elementos socioecondémicos abarcan las
condiciones del mercado, el contexto econdmico, la escasez de capacitacién y educacion, asi
como los obstaculos para obtener financiacion.

Ademas, los autores sefialan que la reciente crisis sanitaria provoc6 un aumento del desempleo,
lo cual llevd a muchas personas a emprender como una forma de obtener independencia
econOmica. Esta situacion ha permitido que mas personas se involucren en actividades
microempresariales, buscando tomar decisiones acertadas y mejorar su bienestar personal y
familiar (Romero Ib&fez, Lopez Fernandez, & Mora Sanchez, 2021)

EL MARKETING EN EL POSICIONAMIENTO.
El marketing es un instrumento que contribuye a la colocaciéon de una marca o de un producto en
el mercado. La calidad determina el valor del producto sin embargo las compafiias tienen que
utilizar el marketing para que los clientes lo compren y sea mas atractivo para ellos. El
posicionamiento en el mercado es la percepcion que un producto tiene en la mente de los
consumidores donde las ofertas de la empresa son elegidas primero por ser lideres en su categoria
frente a la competencia. (Mackay Castro, 2021)

POSICIONAMIENTO DE EMPRENDIMIENTOS
Para (Gutiérrez & Pérez , 2021)el posicionamiento de marca tiene que ver con el area captada que
tiene la empresa en el mercado ante los clientes en donde se irradia una lista de supremacia y
exalta el seudénimo de la misma ante la competitividad, puesto que la imagen o el bien de la
compaifiia enlaza con las individuas que la ejecuten y les crea una emocién, deseo 0 memaoria que
apoya en el posicionamiento.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO DE EMPRENDIMIENTOS
El posicionamiento en el mercado es la inteligencia que se traduce en un beneficio mental para
los usuarios. ElI marketing es una herramienta que contribuye a colocar una marca entre los
proveedores el costo del producto esta determinado por su eficacia. No obstante, las compafias
deben emplear el marketing para hacer que el producto sea mas atractivo para los consumidores
y asi lo adquieran siendo las ofertas iniciales de la empresa las primeras elegidas. (Castro, 2021)

IMPORTANCIA DEL MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LOS
EMPRENDIMIENTOS
El marketing tiene como objetivo presentar a las personas los productos o servicios y hacerlos
sentir que son una mejor opcién para resolver sus necesidades. Las empresas deben involucrar a
los clientes y en este sentido el marketing demuestra ser una herramienta eficaz como una forma
de construir el valor de marca de las empresas. Tiene que ver con la demografia, psicologia y el
comportamiento del consumidor, por ende, permite comprender lo que desean los clientes. Estos
se convierten autométicamente en los embajadores de una empresa. (EMERITUS, 2024)



METODOLOGIA

ENFOQUE

La presente investigacion adopta un enfoque cuantitativo ya que se orienta a la recoleccion
y analisis de datos numéricos con el fin de obtener resultados. Este enfoque me permite
examinar el nivel de reconocimiento y posicionamiento de los emprendimientos del Terminal
Terrestre de Manta a través de encuestas estructuradas. De acuerdo con los autores
(Vizcaino Zuaiiga, Maldonado Palacios , & Cedefio Cedefio , 2023) El enfoque cuantitativo
se basa en la recoleccién y analisis de datos numéricos mediante técnicas estadisticas. Su
objetivo es medir fendmenos identificar patrones y establecer relaciones causales. Es util
para estudios que requieren resultados generalizables y comparables como evaluaciones
educativas o investigaciones de mercado. Aunque permite obtener evidencia objetiva, no
capta la profundidad de la experiencia humana como lo hace el enfoque cualitativo.

DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio de esta investigacion es no experimental-transversal el cual significa que no se va
a manipular ninguna variable, sino que se observara la realidad tal como ocurre. Se
recolectaran datos en un solo momento del tiempo para analizar la situacion actual de los
emprendimientos del Terminal Terrestre de Manta.

Este disefio me permite estudiar como los emprendedores estan aplicando el marketing y
gué tan posicionados estan sus negocios. Es una forma préactica de entender lo que esta
pasando en un momento especifico y sacar conclusiones que ayuden a proponer mejoras.

POBLACION Y MUESTRA
La poblacion de este estudio estd conformada por 32 emprendedores que tienen sus
negocios dentro del Terminal Terrestre de Manta, informacién facilitada por el patronato
municipal del GAD de manta. Debido a que la poblacién es reducida se tomé en cuenta a
todos, por lo que se aplicd un censo siendo N=32 y n =32 por lo tanto la poblacion y la
muestra fueron de 32 emprendedores.

En cuanto a los clientes, no se dispone de un registro formal que permita determinar con
precision el tamafio del universo por lo que se consider6 como poblacién por lo cual la
seleccion de participantes se realiz6 mediante muestreo por intercepto o conveniencia,
abordando a los usuarios disponibles en el momento del levantamiento de informacion.

Las limitaciones de acceso al universo de clientes principalmente asociadas a restricciones
en la intermediacion de los emprendedores y a la disponibilidad temporal de los usuarios
condicionaron el tamafio muestral alcanzado. No obstante, el nimero de encuestas
efectivamente aplicadas permite mantener un nivel de precision estadistica adecuado para
la estimacion de proporciones poblacionales con un margen de error del +7,1% al 95% de
confianza.

Para estimar el tamafio de la muestra de clientes se utilizé la férmula para poblaciones
grandes o desconocidas:

_z°pq

n
e 2

Donde:
Z = valor correspondiente al nivel de confianza (1,96 para 95%).

p = proporcion esperada del atributo (0,5 al asumir maxima variabilidad).

g=1-p.



€ = error maximo permitido.

Céalculo del numerador:

z2.p.q
(1.96)2.(0.5)(0.5)

3.8416.0.25

=0.9604

Calculo de denominador:

e? = (0.071)2

=0.005041

Célculo final:

_0.9604
~0.005041

n

=190.58

Se redondea al nimero entero superior obteniéndose un tamafio muestral de 192 clientes.

Con un tamafio muestral de 192 clientes, y asumiendo maxima variabilidad (p=g=0.5) con
un nivel de confianza del 95% (Z=1.96), el margen de error estimado para proporciones es
aproximadamente £7,1%. Luego de determinar el tamafio muestral de clientes (n = 192), se
procedid a su distribucion entre los 32 emprendedores incluidos en el censo. Para ello se
dividio el total de encuestas entre el nimero de emprendedores:192 + 32 = 6 por lo tanto,
se aplicaron 6 encuestas a clientes por cada emprendedor.

Inicialmente se proyecté un tamafio muestral mayor; sin embargo, el levantamiento de
informacién presentd restricciones operativas derivadas de la limitada disponibilidad de los
clientes y de la reserva manifestada por algunos emprendedores para facilitar el acceso a
su cartera de usuarios. Estas condiciones redujeron el nimero efectivo de encuestas
aplicadas.

En consecuencia, se opt6 por mantener el total alcanzado (n=192), lo cual implica un margen
de error ligeramente superior al estdndar convencional del 5%, pero estadisticamente
aceptable para estudios descriptivos de caracter exploratorio en contextos de acceso
restringido. Asimismo, al tratarse de un disefio anidado (clientes dentro de emprendedores),



se reconoce la posible influencia del efecto de disefio, lo que podria incrementar
marginalmente el error estimado.

Para el autor (Cerda, 2021) la poblacién no solo debe ser entendida como un conjunto sino
como algo mucho mas complejo con caracteristicas y estructuras propias que es importante
reconocer. Por otro lado, el autor (Arias Gonzales, 2021) una muestra es clave dentro de
cualquier investigacion, ya que permite estudiar una parte de la poblacién para entender el
todo. Elegir bien esa muestra es fundamental, porque de ella dependen los resultados y las
conclusiones gque se puedan obtener.

TECNICAS E INSTRUMENTOS

Para la presente investigacion se aplicara la técnica de encuesta como instrumento clave
para la recopilacion de datos el cual permite obtener informacién directa. Las encuestas
estaran dirigidas a los emprendedores del Terminal Terrestre de Manta lo cual permitirq
recolectar informacion detallada sobre las estrategias de marketing que implementan y cémo
estas contribuyen al posicionamiento de sus emprendimientos. De la misma manera se
aplicaran encuestas a los clientes que frecuentan el lugar, con el fin de conocer su
percepcion, experiencia y opinion. Para el autor (Arias Gonzales, 2021) Los instrumentos de
investigacion son fundamentales para obtener datos precisos y significativos. Su eleccion
depende del enfoque y objetivos del estudio. Cuestionarios, encuestas, entrevistas y fichas
de observacion que permiten explorar distintas dimensiones de la realidad investigada.
Utilizarlos correctamente garantiza la calidad de los resultados.



ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS - ENCUESTA A
EMPRENDEDORES.

Tabla 1.
PROMOCION DE VENTAS

1 Pregunta.
¢Con qué frecuencia utiliza promociones (descuentos, ofertas, paquetes) para
atraer clientes a su emprendimiento?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Semanalmente 6 19%
Cada 2 a 3 meses 10 31%
Cada 4 a 6 meses 7 22%
Cada afo 9 28%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 1.
PROMOCION DE VENTAS
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M Cada 2 a 3 meses
Cada 4 a 6 meses
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céceres

Analisis e Interpretacion:

De acuerdo con los resultados, se observé que el 19% de los encuestados indico
que utiliza promociones semanalmente, lo que demuestra que solo un pequefio grupo de
emprendedores aplica ofertas de manera constante para atraer clientes. En cambio, el 31%
sefialé que realiza promociones cada 2 a 3 meses, lo que evidencia que prefieren hacer
ofertas de forma ocasional, pero con cierta regularidad para mantener el interés del publico.
Ademads un 22% afirmé que usa promociones cada 4 a 6 meses lo cual refleja una estrategia
més moderada y aplicada Unicamente cuando lo consideran oportuno. Por dltimo, el 28%
menciond que solo promociona una vez al afio, lo que sugiere que algunos negocios no
consideran necesario implementar promociones con frecuencia.



Tabla 2
PUBLICIDAD DE CONTENIDO

Pregunta 2
¢ Considera que la publicidad de contenido que realiza contribuye al reconocimiento
de su emprendimiento en el mercado?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Siempre 6 19%

La mayoria de las veces 24 75%

A veces 2 6%

Rara vez 0 0%

Nunca 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 2
PUBLICIDAD DE CONTENIDO
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Analisis e interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 19% de los encuestados sefialé que la
publicidad de contenido siempre contribuye al reconocimiento de su emprendimiento, lo que
demuestra que tiene un impacto constante y positivo. La mayoria de las veces representada
por un 75%, indicé que la publicidad funciona gran parte del tiempo lo que demuestra que
estas estrategias realmente ayudan a que mas personas conozcan y se interesen por sus
negocios. . Por otro lado, un 6% menciond que solo les sirve a veces sefialando que no
siempre obtienen los resultados que esperan. Es importante destacar que nadie escogio



“rara vez” ni “nunca” lo que indica que todos los encuestados consideran que la publicidad
de contenido si influye de manera favorable en el reconocimiento de sus emprendimientos.

Tabla 3
PRESENCIA EN MEDIOS DIGITALES

Pregunta 3

¢ Su emprendimiento tiene presencia en redes sociales u otras plataformas digitales?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 22 69%

No 10 31%

Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 3
PRESENCIA EN MEDIOS DIGITALES
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Anélisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 69% respondieron que si tienen
presencia en redes sociales u otras plataformas digitales para promocionar su hegocio. Esto
demuestra que los emprendedores reconocen la importancia de estar activos en el entorno
digital, ya que hoy en dia es una de las principales formas de llegar a mas clientes y
posicionarse en el mercado.

Por otra parte, el 31% indicé que no tiene presencia digital. Este porcentaje es
significativo y podria deberse a la falta de conocimiento sobre el manejo de redes, falta de
tiempo, incluso porque prefieren trabajar de manera tradicional, algunos comentan que no
lo hacen por miedo a estafas, suplantacion o riesgos relacionados con la seguridad digital.
Este temor es comun, especialmente entre quienes han escuchado experiencias negativas
0 no se sienten suficientemente preparados para manejar redes de manera segura.



Tabla 4
CANALES DE COMUNICACION

Pregunta 4.
¢, Qué canales de comunicacion utiliza actualmente para llegar a sus clientes y atraer
nuevos?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Redes sociales (Instagram, TikTok, 21 36%
Facebook)
WhatsApp Business 7 12%
Publicidad (radio, volantes, afiches) 0 0%
Recomendaciones de boca a boca. 30 52%
Total 58 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 4
CANALES DE COMUNICACION
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Andlisis e Interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 36% afirmd que usa redes sociales
como Instagram, TikTok o Facebook, lo que refleja que muchos negocios también
aprovechan las plataformas digitales para promocionarse y llegar a mas personas. Por otro
lado, un 12% menciondé que utiliza WhatsApp Business, demostrando que algunos
emprendedores prefieren un contacto mas directo y personalizado con sus clientes, y
finalmente el 52%, indica que el canal de comunicaciéon mas utilizado por los emprendedores
es el boca a boca lo que muestra que las recomendaciones de los propios clientes siguen
siendo la forma mas efectiva para atraer nuevos compradores.



Tabla 5 )
FRECUENCIA DE PUBLICACION
Pregunta 5
¢ Considera usted que publicar en redes sociales con frecuencia ayuda a atraer
nuevos clientes?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en acuerdo 26 81%
De acuerdo 6 19%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 5
FRECUENCIA DE PUBLICACION
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Anélisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 81% de los encuestados indican estar
totalmente de acuerdo en que publicar con frecuencia en redes sociales ayuda a atraer
nuevos clientes lo que demuestra que la gran mayoria reconoce el impacto positivo de
mantener una presencia activa en plataformas digitales. Asimismo, un 19% mencioné estar
de acuerdo lo que confirma que casi todos consideran que las redes sociales son una
herramienta fundamental para aumentar la visibilidad de sus negocios.



Tabla 6
ELEMENTOS DE IDENTIDAD VISUAL

Pregunta 6
¢Su emprendimiento cuenta con elementos visuales claros y atractivos (logo,
colores, disefio) que lo diferencian de la competencia?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 32 100%
No 0 0%

Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 6
ELEMENTOS DE IDENTIDAD VISUAL
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Analisis e Interpretacion:

El 100% de los encuestados respondieron que si cuentan con elementos visuales
claros y llamativos, como logo, colores y disefios propios lo que indica que todos los
emprendimientos han desarrollado una identidad visual que les permite diferenciarse de la
competencia. Este resultado demuestra que los emprendedores reconocen la importancia
de tener una imagen atractiva para captar la atencion del cliente. Ademas, ningun
encuestado selecciond la opcion no lo que confirma que todos consideran esencial contar
con una presentacion visual bien trabajada para destacar en el mercado.



Tabla7
RECONOCIMIENTO DE MARCA

Pregunta 7
¢,Cree usted que los clientes identifican facilmente su marca?

Alternativas Frecuencia Porcentaje

Si 7 22%
No 0 0%

A veces 25 78%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 7
RECONOCIMIENTO DE MARCA
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Anélisis e Interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 22% de los participantes si cree que
los clientes identifican facilmente su marca lo que muestra que una parte de los
emprendedores considera que su imagen y presencia son lo suficientemente claras para ser
reconocidas sin dificultad. Sin embargo, el 78%, sefiala que a veces los clientes identifican
Su marca, lo que sugiere que aun existe trabajo por hacer en cuanto a fortalecer la identidad

visual y la recordacion.



Tabla 8
CONOCIMIENTO DEL PUBLICO OBJETIVO.

Pregunta 8

¢,Conoce bien las necesidades y preferencias de su publico objetivo?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 6 19%
Casi siempre 15 47%
A veces 11 34%
Casi nunca 0 0%
Nunca 0 0%
Total 33 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céceres

Figura 8
CONOCIMIENTO DEL PUBLICO OBJETIVO
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Analisis e Interpretacion:

El 19% de los encuestados expresd que siempre conoce bien las necesidades y
preferencias de su publico objetivo lo que muestra que una parte de los emprendedores
mantiene un contacto constante con sus clientes y comprende claramente lo que buscan.
Ademas, el 47% indicO que casi siempre tienen claridad sobre estas necesidades lo que
representa y evidencia que gran parte de los emprendedores realiza un esfuerzo continuo
por entender a su publico. Por otro lado, un 34% manifesté que a veces conoce bien estas
preferencias 1o que sugiere que aun les falta constancia o herramientas para obtener esta
informacién de manera mas precisa.



Tabla 9
EVALUACION DE COMPETENCIA

Pregunta 9
¢Considera que observar a la competencia le ayuda a mejorar su propio
emprendimiento?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en acuerdo 12 38%
De acuerdo 10 31%
En desacuerdo 7 22%
Totalmente en desacuerdo 3 9%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 9
EVALUACION DE COMPETENCIA
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Andlisis e Interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 38% indic6 estar totalmente de acuerdo
en que observar a la competencia ayuda a mejorar su emprendimiento lo que muestra que
muchos emprendedores consideran esta practica como una herramienta clave para
aprender, comparar y fortalecer sus estrategias. Asimismo, un 31% menciond estar de
acuerdo lo que confirma que la mayoria reconoce que analizar a otros negocios del mismo
sector puede aportar ideas Utiles y oportunidades de mejora. Por otro lado, un 22% sefalé
estar en desacuerdo, lo que sugiere que para algunos emprendedores la competencia no
influye significativamente en su manera de trabajar o tomar decisiones. Finalmente, un 9%
afirmé estar totalmente en desacuerdo lo que demuestra que un pequefo grupo no cree que
observar a la competencia aporte algun beneficio.



Tabla 10

NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL PUBLICO
Pregunta 10
¢Cada cuanto tiempo modifica sus promociones o publicidad pensando en lo que
les gusta o necesitan sus clientes?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Semanalmente 8 25%
Cada 2 a 3 meses 10 31%
Cada 4 a 6 meses 7 22%
Cada afio 7 22%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céaceres

Figura 10
NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL PUBLICO
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Andlisis e Interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 25% indic6 que semanalmente
modifica sus promociones o publicidad lo que muestra que este grupo mantiene una
actualizacion constante para mantener el interés del publico. Por otro lado, el 31% mencioné
que modifica sus promociones cada 2 a 3 meses, lo que indica una estrategia periddica pero
no tan frecuente. Ademas, un 22% afirmé que realiza cambios cada 4 a 6 meses, lo cual
indica que prefieren ajustar su publicidad con mas distancia de tiempo. Finalmente, otro 22%
sefialé que solo lo hace cada afilo mostrando que para algunos emprendedores estos
cambios no son una prioridad regular.



Tabla 11
Participacion en eventos

Pregunta 11

¢Su emprendimiento participa en ferias, eventos o actividades?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 32 100%
No 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Figura 11
Participacion en eventos
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Analisis e interpretacién:

En esta pregunta se observa que el 100% de los emprendimientos encuestados
afirmaron que si participan en ferias, eventos o actividades, mientras que ninguno indicé que
no lo hace. Este resultado muestra que todos los negocios del Terminal Terrestre consideran
importante involucrarse en este tipo de espacios, ya sea para promocionar sus productos
atraer nuevos clientes o fortalecer su presencia en el mercado.

Tabla 12 )
NIVEL DE SATISFACCION DEL CLIENTE
Pregunta 12
¢ Realiza encuestas para conocer el nivel de satisfacciéon de sus clientes?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si, de forma frecuente 0 0%

A veces 19 59%
No 13 41%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 12
NIVEL DE SATISFACCION DEL CLIENTE
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Analisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 59% de los emprendedores realiza
encuestas para conocer el nivel de satisfaccion de sus clientes, lo cual evidencia que si
existe la intencion de conocer la opinion de los clientes, pero no se aplica con la regularidad
necesaria para obtener informacién constante y util. Finalmente, el 41% mencioné que no
realiza encuestas reflejando que una parte significativa de los negocios aun no utiliza este
tipo de herramientas para evaluar la calidad del servicio.

Tabla 13

Capacitacion en habilidades de alianzas estratégicas y publicidad

Preguntal3

¢ Ha participado en capacitacion relacionada con alianzas estratégicas y publicidad ?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 12 38%
Frecuentemente 5 16%
A veces 14 44%
Rara vez 1 3%
Nunca 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 13
Capacitacion en habilidades de alianzas estratégicas y publicidad
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Anélisis e interpretacion:

El 38% de los emprendedores indicO que siempre participa en capacitaciones
relacionadas con alianzas estratégicas y publicidad lo cual demuestra un interés constante
por fortalecer sus conocimientos y mejorar la gestion de sus negocios. Luego, el 16%
menciond que participa frecuentemente reflejando una asistencia habitual, aunque no

permanente.

Por otro lado, el 44% afirmé que solo participa a veces lo que muestra que la mayoria
acude a estas capacitaciones de manera ocasional sin que sea una practica continua y
finalmente el 3% indicé que rara vez ha participado en capacitacion.

Tabla 14 )
UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL

Pregunta 14

¢ Esta de acuerdo que su local esta ubicado en un lugar visible para los clientes?
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente en acuerdo 14 44%
De acuerdo 18 56%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 14
UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Anélisis e interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 44% indicaron estar totalmente de
acuerdo en que su local esta ubicado en un lugar visible para los clientes lo que muestra
gue casi la mitad considera que su ubicacion favorece directamente la llegada de
consumidores. Mientras que el 56% sefial6 estar de acuerdo, reforzando la percepcion
general de que los locales cuentan con una visibilidad adecuada dentro del Terminal

Terrestre.

Finalmente, ninguna persona marcé “en desacuerdo” ni “totalmente en desacuerdo”,
lo que evidencia que todos los emprendedores coinciden en que la ubicacién de sus
negocios es favorable y no representa una limitacion para captar clientes.

Tabla 15
INTENCION DE RECOMPRA
Pregunta 15
¢,Con qué frecuencia percibe que sus clientes regresan a comprar en su negocio?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 4 13%
Casi siempre 9 28%

A veces 16 50%
Casi nunca 3 9%
Nunca 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 15
INTENCION DE RECOMPRA
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céceres
Andlisis e interpretacion:

El 13% de los emprendedores indico que siempre observan que sus clientes
regresan a comprar lo que muestra que algunos negocios si logran mantener compradores
frecuentes. Mientras que el 28% menciond que casi siempre vuelven indicando que para
varios emprendedores la fidelidad es relativamente buena. Sin embargo, la mayoria, que
corresponde al 50%, afirmé que solo a veces regresan los clientes lo que demuestra que la
recurrencia no es constante y alin puede mejorar.

Ademas, un 9% indico que casi hunca ve gque los clientes regresen y por ultimo nadie
escogio “nunca” lo que significa que todos los negocios al menos en algin momento reciben
clientes que vuelven a comprar.

Tabla 16 )
RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO
Pregunta 16
¢ Recibe clientes nuevos que llegaron a su negocio gracias a la recomendacion de

otros?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 2 6%
Casi siempre 8 25%

A veces 19 60%
Casi nunca 3 9%
Nunca 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céaceres



Figura 16
RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Andlisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 6% de los encuestados indicé que
siempre recibe clientes nuevos por recomendacion lo que muestra que aunque es un grupo
pequefio el boca a boca funciona muy bien para ellos. Mientras que el 25% mencioné que
casi siempre llegan nuevos clientes confirmando que este canal sigue siendo importante
para varios negocios. La mayoria, representada por el 60%, afirmé que solo a veces obtiene
nuevos clientes por recomendaciones lo que sugiere que este beneficio no es constante.
Ademas, un 9% expreso6 que casi nunca recibe clientes nuevos por esta via lo que muestra
gue para algunos emprendedores el boca a boca no tiene mucho impacto.

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS - ENCUESTA A CLIENTES.

Tabla 1
PROMOCIONES DE VENTAS

Pregunta 1

¢Cree usted que las promociones de ventas realizadas en los emprendimientos del
Terminal Terrestre de Manta le motivan a adquirir sus productos?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo: 37 19%
De acuerdo 146 76%
En desacuerdo 9 5%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 192 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 1
PROMOCIONES DE VENTAS
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Anélisis e Interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 19% indico estar totalmente de
acuerdo en que las promociones de ventas realizadas en los emprendimientos del Terminal
Terrestre de Manta le motivan a adquirir sus productos. Ademas, el 76% manifesté estar
de acuerdo lo que muestra que se sienten motivados por las promociones de ventas que
ofrecen los emprendimientos del Terminal Terrestre de Manta. En cambio, solo un 5%
manifestd estar en desacuerdo y nadie seleccion6 “totalmente en desacuerdo” lo que
significa que practicamente no existe rechazo hacia este tipo de estrategias.

Tabla 2
IDENTIDAD VISUAL

Pregunta 2.

¢,Cree usted que la identidad visual aplicada en los emprendimientos del Terminal
Terrestre de Manta contribuye al reconocimiento de la marca o producto?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 31 16%
Casi siempre 30 16%

A veces 108 56%
Casi nunca 22 11%
Nunca 1 1%
Total 192 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céceres



Figura 2
IDENTIDAD VISUAL
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo con las personas encuestadas el 16% indicd que siempre la identidad
visual contribuye al reconocimiento de la marca, y otro 16% sefialé que casi siempre lo hace
dejando claro que ambos grupos consideran que los elementos visuales ayudan a que los
clientes identifiquen el emprendimiento. Ademas, el 56% piensa que la identidad visual de
los emprendimientos del Terminal Terrestre de Manta a veces ayuda a que la gente
reconozca la marca o el producto. Por otro lado, un 11% opiné que casi nunca y un 1% que
nunca lo que indica que para algunos clientes este aspecto no influye mucho.

Tabla 3
PARTICIPACION EN EVENTOS

Pregunta 3.

¢Ha asistido a eventos, ferias o actividades vinculadas a los emprendimientos del
terminal terrestre?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 5 3%
Frecuentemente 0 0%
Algunas veces 41 21%
Rara vez 54 28%
Nunca 92 48%
Total 192 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Céceres



Figura 3
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres

Anélisis e interpretacion:

El 3% de los encuestados sefialé que siempre han asistido a eventos, ferias o
actividades relacionadas con los emprendimientos del Terminal Terrestre lo que muestra
gue muy pocas personas participan de manera constante. Por otro lado, un 21% indicé que
algunas veces participa en estas actividades lo que refleja una participacién ocasional.
Asimismo, un 28% afirmd que rara vez asiste, o que indica que para muchos estas
actividades no resultan suficientemente llamativas. Finalmente, el 48% mencioné que nunca
ha asistido lo que muestra que las estrategias de marketing aplicadas para estas actividades
no estan generando el alcance esperado.

Tabla 4
UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL

Pregunta 4

¢, Considera usted que la ubicacién de los locales de los emprendimientos en el

Terminal Terrestre es de facil acceso para los clientes?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 37 19%
De acuerdo 148 7%
En desacuerdo 4 2%
Totalmente en desacuerdo 3 2%
Total 192 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 4

UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Andlisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 19% de los encuestados indican estar
totalmente de acuerdo en que la ubicacion de los locales dentro del Terminal Terrestre es
de facil acceso para los clientes lo que muestra que para este grupo la distribucién de los
emprendimientos facilita la llegada del publico. Ademas, la mayoria representada por un
77%, sefial6 estar de acuerdo lo que se considera que los locales estan ubicados en zonas
visibles y préacticas para los usuarios del terminal. Por otro lado, un 2% mencioné estar en
desacuerdo lo que sugiere que algunos clientes podrian tener dificultades para llegar a
ciertos locales. Finalmente, otro 2% afirmé estar totalmente en desacuerdo indicando que
para una minoria la ubicacion no resulta accesible.

Tabla 5
RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO

Pregunta 5

¢, Ha recibido recomendaciones de conocidos o familiares sobre los emprendimientos
del terminal terrestre?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Siempre 5 3%
Frecuentemente 11 6%
Algunas veces 17 9%
Rara vez 64 33%
Nunca 95 49%
Total 192 100%

Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres



Figura 5
RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO
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Fuente: Elaborado por Mariuxi Mufioz y Alba Caceres
Andlisis e interpretacion:

Los resultados de la encuesta muestran que el 3% de los encuestados indicé que
siempre recibe recomendaciones de conocidos o familiares sobre los emprendimientos del
Terminal Terrestre, lo que muestra que este tipo de promocion personal es poco frecuente.
Ademas, un 6% sefialé que frecuentemente recibe estas recomendaciones, aunque sigue
siendo un porcentaje bastante bajo. Por otro lado, un 9% menciond que algunas veces recibe
comentarios o0 sugerencias. Sin embargo, un 33% afirmé que rara vez recibe
recomendaciones, lo que demuestra que este medio no es muy comun entre los usuarios.
Finalmente, la mayoria representada por un 49% indic6 que nunca ha recibido
recomendaciones.

DISCUSION

Los resultados de la investigacion evidencian que el marketing cumple un papel
importante en el posicionamiento de los emprendimientos del Terminal Terrestre de Manta.
Sin embargo, las estrategias aplicadas no siempre se desarrollan de forma constante ni
planificada lo que limita su impacto en la visibilidad y competitividad de los negocios.

En cuanto a las promociones de ventas, se observa que la mayoria de los
emprendedores las realiza de manera ocasional lo que coincide con lo planteado por
Jaramillo Luzuriaga y Hurtado Cuenca (2021) quienes sefialan que el marketing debe
aplicarse de forma continua para generar mejores resultados. Aunque los clientes reconocen
gue las promociones los motivan a comprar la baja frecuencia de estas acciones reduce su
efectividad a largo plazo.

Respecto a la publicidad y presencia digital la mayoria de los emprendedores
considera que la publicidad de contenido contribuye al reconocimiento de su negocio, no
obstante, una parte importante aln no utiliza redes sociales. Esto limita el alcance de los
emprendimientos considerando que el entorno actual exige mayor presencia digital tal como
lo menciona Bazurto (2024).

En relacion con la identidad visual, aunque todos los emprendimientos cuentan con
elementos visuales definidos los clientes indican que estos solo a veces ayudan al
reconocimiento de la marca, lo que sugiere que la identidad no siempre se comunica de
manera efectiva como sefialan Sol6rzano y Parrales (2021).



Finalmente, los resultados muestran que la fidelizacion del cliente y la
recomendacion se presentan de forma ocasional, lo que indica la necesidad de fortalecer
estrategias orientadas al conocimiento del cliente y a la satisfaccion, tal como lo expone
Emeritus (2024). ElI marketing influye directamente en el posicionamiento de los
emprendimientos, pero requiere mayor planificacion constancia y enfoque estratégico para
lograr mejores resultados.

Se recomienda a los emprendedores del Terminal Terrestre de Manta implementar
estrategias de marketing de forma mas constante y planificada especialmente en lo
relacionado con promociones y publicidad, para mantener el interés de los clientes y mejorar
el posicionamiento de sus negocios.

Asimismo, es importante fortalecer la presencia en medios digitales, utilizando redes
sociales de manera activa y segura ya que estas plataformas permiten llegar a un mayor
namero de clientes y mejorar la visibilidad del emprendimiento.

CONCLUSION

En la presente investigacion se determinaron las conclusiones acordes a los
objetivos planteados. De acuerdo con el objetivo general de analizar la importancia del
marketing en el posicionamiento de los emprendimientos del Terminal Terrestre del canton
Manta se determina que el marketing tiene un impacto directo en la visibilidad el
reconocimiento y la captacion de clientes. Los resultados demuestran que a pesar de que
los emprendedores implementan una variedad de estrategias de marketing, no siempre las
ejecutan de manera constante ni planificada lo que limita su impacto en el mercado.

Acorde con el primer objetivo especifico se determind que los emprendedores del
terminal terrestre de manta emplean estrategias de marketing como lo son la recomendacion
de boca en boca, la publicidad de contenido, las promociones de ventas y el uso de redes
sociales. Sin embargo, este Ultimo sigue siendo el medio de comunicaciéon més utilizado lo
gue demuestra que a pesar de la presencia digital, todavia se requiere en gran medida de
métodos tradicionales para captar clientes.

En relacion con el segundo objetivo, se establece que las estrategias de marketing
no se actualizan con la frecuencia correcta, muchos de los emprendimientos cambian sus
promociones y publicidad cada dos o tres meses, o incluso una vez al afio lo que dificulta
mantener el interés constante de los clientes y fortalecer el posicionamiento de la marca en
la mente del consumidor.

En cuanto al tercer objetivo, los resultados permiten recomendar la mejorar la
planificacion y el uso constante de las estrategias de marketing especialmente en los medios
digitales, y la evaluacion de la satisfaccion del cliente. El fortalecimiento de la identidad
visual, el uso frecuente de redes sociales y participacion en capacitaciones pueden ayudar
de manera significativa a incrementar la visibilidad, promover la recompra y mejorar el
posicionamiento de los emprendimiento en el Terminal Terrestre de Manta.
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ANEXOS
OPERACIONES DE VARIABLES.

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING

(Ochoa Velasquez, Rodriguez Solis, &
Baldelomar Villegas, 2023)

VARIABLE | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS

Marketing Promocion de ventas ¢Con qué frecuencia utiliza promociones (descuentos, ofertas,
. . . paquetes) para atraer clientes a su emprendimiento?

(Malaga Estrategias de | (Socatelli, 2023)

Garcia, promocion. — . . — - - .

2021) Publicidad de contenido ¢,Considera que la publicidad de contenido que realiza contribuye al

reconocimiento de su emprendimiento en el mercado?

Comunicacién
comercial

Canales de comunicacion

(Rojas & Lopez Zumaeta, 2021)

¢, Qué canales de comunicacién utiliza actualmente para llegar a sus
clientes y atraer nuevos ?

Frecuencia de publicacion

(Rojas & Lopez Zumaeta, 2021)

¢ Considera usted que publicar en redes sociales con frecuencia
ayuda a atraer nuevos clientes?

Identidad de marca

Elementos de identidad visual

(Mishra & Bakry , 2023)

¢Su emprendimiento cuenta con elementos visuales claros y
atractivos (logo, colores, disefio) que lo diferencian de la
competencia?

Reconocimiento de marca

(Espinoza Valentin, 2023)

¢,Cree usted que los clientes identifican facilmente su marca?

Investigacion
mercado

de

Conocimiento del publico objetivo.

¢,Conoce bien las necesidades y preferencias de su publico objetivo?

Evaluacién de competencia
(Garcia Ruiz. & Tenemaza Hugo,
2024)

¢Considera que observar a la competencia le ayuda a mejorar su
propio emprendimiento?




VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO DE EMPRENDIMIENTOS

VARIABLE

DIMENSION

INDICADOR

[TEM (PREGUNTA DE ENCUESTA)

Posicionamiento
de
emprendimientos

(Loor Ramos &
Larreal Bracho,
2023)

Reconocimiento del negocio

Nivel de conocimiento del publico

(GABINO CHAVEZ, 2024)

¢Cada cuanto tiempo modificas sus promociones o
publicidad pensando en lo que les gusta 0 necesitan sus
clientes?

Participacion en eventos

(Loor Ramos & Larreal Bracho, 2023)

¢Su emprendimiento participa en ferias, eventos o
actividades?

Desarrollo de competencias

Nivel de satisfaccion del cliente

(Loor Ramos & Larreal Bracho, 2023)

¢ Realiza encuestas para conocer el nivel de satisfaccion
de sus clientes?

Capacitacion en habilidades de
alianzas estratégicas y publicidad
(Campuzano Carrasco & Cano Lara,
2024)

¢Ha participado en capacitacion relacionada con

alianzas estratégicas y publicidad ?

Visibilidad
emprendimiento

del

Ubicacion estratégica del local

(Arenales, 2023)

¢Esta de acuerdo que su local esta ubicado en un lugar
visible para los clientes?

Presencia en medios digitales
(ENAMORADO, 2024)

¢Su emprendimiento tiene presencia en redes sociales u
otras plataformas digitales?

Lealtad del cliente

Intencién de recompra

(HARTMANN & APAOLAZA IBANEZ,
2022)

¢, Con qué frecuencia percibe que sus clientes regresan a
comprar nuevamente en su negocio?

Recomendacion del emprendimiento

(Loor Ramos & Larreal Bracho, 2023)

¢Recibe clientes nuevos que llegaron a su negocio
gracias a la recomendacion de otros?
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ESTRUCTURA DE ENCUESTAS PARA EMPRENDEDORES
INDICADOR: PROMOCION DE VENTAS

1. ¢Con qué frecuencia utiliza promociones (descuentos, ofertas, paquetes) para
atraer clientes a su emprendimiento?

Semanalmente

Cada 2 a 3 meses

Cada 4 a 6 meses

Cada afo

coow

INDICADOR: PUBLICIDAD DE CONTENIDO
2.  ¢Considera que la publicidad de contenido que realiza contribuye al
reconocimiento de su emprendimiento en el mercado?

a. Siempre

b. La mayoria de las veces
c. Aveces

d. Raravez

e. Nunca

INDICADOR: PRESENCIA EN MEDIOS DIGITALES
3. ¢ Su emprendimiento tiene presencia en redes sociales u otras plataformas

digitales?
a. ()Si
b. ()No

INDICADOR:CANALES DE COMUNICACION
4.  ;Qué canales de comunicacion utiliza actualmente para llegar a sus clientes y atraer
nuevos ?

Redes sociales (Instagram, TikTok, Facebook)
WhatsApp Business

Publicidad (radio, volantes, afiches)
Recomendaciones de boca a boca.

cooo

INDICADOR: FRECUENCIA DE PUBLICACION
5. ¢Considera usted que publicar en redes sociales con frecuencia ayuda a atraer
nuevos clientes?
() Totalmente en acuerdo
() De acuerdo
() En desacuerdo
() Totalmente en desacuerdo

aoop

INDICADOR: ELEMENTOS DE IDENTIDAD VISUAL
6. ¢Suemprendimiento cuenta con elementos visuales claros y atractivos (logo,
colores, disefio) que lo diferencian de la competencia?
a. ()Si
b. ()No

INDICADOR: RECONOCIMIENTO DE MARCA
7.  ¢Cree usted que los clientes identifican facilmente su marca?
a. ()Si
b. ()No
c. ()Aveces



INDICADOR: CONOCIMIENTO DEL PUBLICO OBJETIVO.

8.

©ooop

¢ Conoce bien las necesidades y preferencias de su publico objetivo?
Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca

INDICADOR: EVALUACION DE COMPETENCIA

aoop

¢ Considera que observar a la competencia le ayuda a mejorar su propio
emprendimiento?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

INDICADOR: NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL PUBLICO

10.

a
b.
c.
d
e

¢, Cada cuéanto tiempo modifica sus promociones o publicidad pensando en lo que
les gusta o necesitan sus clientes?

Nunca

Semanalmente

Cada 2 a 3 meses

Cada 4 a 6 meses

Cada afo

INDICADOR: Participacion en eventos

11.
a.
b.

¢ Su emprendimiento participa en ferias, eventos o actividades?

()Si
() No

INDICADOR: NIVEL DE SATISFACCION DEL CLIENTE

12.

a.
b.
C.

13.

a
b.
c.
d
e

¢ Realiza encuestas para conocer el nivel de satisfacciéon de sus clientes?
() Si, de forma frecuente

() Aveces

() No

INDICADOR: Capacitacion en habilidades de alianzas estratégicas y
publicidad

¢ Ha participado en capacitacion relacionada con alianzas estratégicas y publicidad
b4

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca

INDICADOR: UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL

14.

ooow

¢ Esta de acuerdo que su local esta ubicado en un lugar visible para los clientes?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

INDICADOR: INTENCION DE RECOMPRA

15.

oo op

¢, Con qué frecuencia percibe que sus clientes regresan a comprar en su negocio?
Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca



INDICADOR: RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO

16. ¢ Recibe clientes nuevos que llegaron a su negocio gracias a la recomendacion de
otros?

a. Siempre
b. Casisiempre
c. Aveces
d. Casinunca
e. Nunca

ESTRUCTURA DE ENCUESTAS PARA CLIENTES

INDICADOR: PROMOCION DE VENTAS
1.¢, Cree usted que las promociones de ventas realizadas en los emprendimientos
del terminal terrestre de manta le motivan a adquirir sus productos?
a. Totalmente de acuerdo
b. De acuerdo
c. Endesacuerdo
d. Totalmente en desacuerdo
INDICADOR: ELEMENTOS DE IDENTIDAD VISUAL

2.¢Cree usted que la identidad visual aplicada en los emprendimientos del Terminal
Terrestre de Manta contribuye al reconocimiento de la marca o producto?

a. Siempre

b. Casisiempre
c. Aveces

d. Casinunca
e. Nunca

INDICADOR : Participacion en eventos

3.¢Ha asistido a eventos, ferias o actividades vinculadas a los emprendimientos del

terminal terrestre?

a. Siempre

b. Frecuentemente

c. Algunas veces

d. Raravez

e. Nunca
INDICADOR: UBICACION ESTRATEGICA DEL LOCAL

4. ¢ Considera usted que la ubicacion de los locales de los emprendimientos en el
Terminal Terrestre es de facil acceso para los clientes?”

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

. Totalmente en desacuerdo

INDICADOR: RECOMENDACION DEL EMPRENDIMIENTO

oo

5. ¢,Ha recibido recomendaciones de conocidos o familiares sobre los
emprendimientos del terminal terrestre?

a. Siempre

b. Frecuentemente
c. Algunas veces
d. Raravez

e. Nunca
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Recepcion:

Resumen

Texto justificado, maximo 200 palabras. Se debe indicar el objetivo de la
investigacion, la metodologia utilizada, resultados y conclusiones en una forma concisa
y clara. Si se utilizan siglas se debe ubicar el significado entre paréntesis (). No se
permiten citas bibliogréaficas ni abreviaturas.

Palabras clave: P Palabra 1, palabra 2, palabra 3, palabra 4, palabra 5

Deben ser cinco términos simples o tres términos compuestos, con mayuscula
solo la primera letra de la palabra clave y las siguientes con minudsculas, separados por
coma de una palabra a otra, con punto al final de la ultima palabra, utilizando el cédigo
de clasificacion JEL. En ningln caso debe repetirse las palabras clave del titulo del
documento.

Por esta razén, en el caso de las Ciencias Sociales y Humanisticas, utilizar la
clasificacién JEL Para las palabras clave https://ru.iiec.unam.mx/view/subjects/ de la
Universidad Nacional Autbnoma de México; y/o de Transcender, Contabilidad y Gestién
file:///IC:/Users/User/Downloads/9-47-PB.pdf
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Abstract

Texto justificado, maximo 200 palabras y cursiva. The objective of the research,
the methodology used, results and conclusions must be indicated in a concise and clear
manner. If acronyms are used, the meaning must be placed between parentheses ().
Bibliographic citations and abbreviations are not allowed.

Keywords: Keyword 1, keyword 2, keyword 3, keyword 4, keyword 5

Introduccién

Indicar claramente la importancia del tema, la justificacion de la investigacién, los
antecedentes bibliograficos relevantes que fundamenten las hipétesis y los objetivos
planteados, incorporando las bases teéricas que fundamenten el estudio, es decir,
precisar el por qué y para qué de la investigacion. Los antecedentes deben apoyarse
con bibliografia actualizada (60% de los ultimos cinco afios), debe estar redactado de
manera congruente y ordenada en relacién con la secuencia del articulo, evitando el
abuso de referencias para un concepto general; el uso de las citas debe ser preciso y
especifico siguiendo las normas APA (séptima edicién) y llevar sangria después del
primer parrafo hasta encontrar el siguiente titulo. No utilizar autocitas y pie de péagina.

Es recomendable que se considere informacion de articulos cientificos de revista
indexadas, preferentemente de alto impacto (SCOPUS y Web of Science).

La introduccion serd breve, con una extension maxima del 10% del total del
articulo, en la misma deben mencionarse las referencias estrictamente pertinentes, no
debe incluir datos, ni conclusiones.

Metodologia

Este apartado responde a la pregunta ¢Coémo se estudid el problema? Para la
revista ECA Sinergia, en esta parte se considera importante que el autor declare el tipo
de articulo de que se trata (de investigacion, de revision bibliogréafica, de reflexion y de
discusidn), si se trata de un articulo de investigacion, el autor debe especificar el tipo de
investigacion que sirvio de base al articulo, a qué paradigma responde, el tipo de disefio
utilizado, sustentada dicha clasificacién en algun autor reconocido internacionalmente,
gue debe ser citado segun corresponda.

Ademas, se debe declarar explicitamente el orden seguido en la investigacion, la
forma en qué se hizo, la secuencia de pasos o la l6gica seguida (primero, segundo,
tercero, etc) y a partir de qué autor, de qué teoria, método, metodologia o investigacion
precedente, se sustenta o justifica el orden seguido y no otro.

Es necesario aportar la informacion suficiente sobre el tipo y método de
investigacion utilizado, de manera que cualquier investigador pueda abordar el estudio
para futuras investigaciones. La informacion de este capitulo debe ser congruente con
los objetivos planteados.

Resultados
La extension de esta parte es de aproximadamente el 60% del total del articulo.

En la revista ECA Sinergia, los resultados forman un apartado Gnico que contiene la
esencia del articulo, el resultado cientifico principal que se expresé como aspiracion en



el objetivo; responde a las preguntas: ¢qué se encontré? y ¢qué significan dichos
hallazgos?

Redactarlos de forma clara en tiempo pasado. Para la construccion de esta
seccion se debe iniciar con la elaboracién de las tablas o figuras, y posteriormente el
contenido pertinente en funcion de éstas. El primer parrafo de este texto debe resumir
en frases concisas, claras, directas, que demuestren el hallazgo principal del estudio.
Se debe interpretar y redactar los resultados de la investigacion de manera que sirvan
como aporte para la discusion.

Tabla 1
Abastecimiento de carne a los hogares en el area de estudio, 2018.

Consumo por fuente de Carne Carne Partic
provision doméstica silvestre ipacion
(%) (%) (%)
Compra 89,4 30,3 88,8
Produccion propia 10,2 56,1 10,7
Donacioén 0,4 0,5 0,5
Total 100,0 100,0 100,0

Fuente: XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX, (2024).

En caso de utilizar tablas, éstas deben ser insertadas en el texto en forma de
imégenes en formato png o jpg, centradas en linea con el texto. Ademas, las imagenes
de las tablas se deben enviar como archivos separados (png o jpg con resolucion
minima de 300 ppp) al momento de someter el articulo a revision.

El titulo de las tablas se escribe encima de la misma, para escribir la palabra
Tabla, debe utilizar fuente de tamafio 10, centrado y en negritas, mientras que el texto
descriptivo de las tablas, se escribe tipo oracién y debe utilizar fuente tamafio 10 sin
negritas. La Fuente de las tablas se escriben debajo de la misma son opcionales y debe
estar con fuente tamafo 12 y centradas con respecto a la tabla, la primera letra debe
estar en mayusculas.

La cantidad de tablas no puede exceder de 10 y todas deben estar
adecuadamente citadas en el texto con la misma etiqueta utilizada (Tabla 1, Tabla 2,
etc). En la Tabla 1 se presenta un ejemplo de una tabla insertada como imagen.

Figura 1
Fuentes de proteina en la dieta de la poblacion de Flavio Alfaro y localidades
circunvecinas, Manabi, Ecuador.
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Nota. La figura representa el porcentaje actual de la poblacion Flavio Alfaro.

Subsecciones

Las subsecciones o subtitulos de péarrafos secundarios deben colocarse
centradas, con negritas y tamafio 12. El texto de las subsecciones mantiene el formato
del texto normal tamafio 12, fuente Times New Roman.

Discusion

Es un aspecto clave en el manuscrito, en éste apartado se pone a prueba la
capacidad analitica y de autocritica del autor sobre los resultados previos de otros
autores en relacion con los suyos (contraste). Se presentaran los principios, relaciones
y generalizaciones que los resultados indican, sin recapitularlos.

Por otra parte, deben compararse e interpretarse los resultados obtenidos de
manera directa, clara y precisa, contrastandolos con los objetivos propuestos. El autor
debe exponer su propia opinién sobre el tema, destacando los aspectos novedosos y
relevantes del estudio, indicando de qué manera los resultados se refieren a las
expectativas y a la literatura anteriormente citada, asi como mencionando las
limitaciones de la investigacion. Evitar que la discusion se convierta en una revision del
tema y que se repitan los conceptos que hayan aparecido en la introduccion y los
resultados del trabajo. Se recomienda su redaccion en presente, porque los hallazgos
del trabajo se consideran ya evidencia cientifica.

Conclusioén

Deben dar respuesta o estar en concordancia con el objetivo planteado y los
resultados encontrados. Expresan la sintesis del resultado principal obtenido por el
proceso de investigacion o estudio efectuado, indica de manera resumida y precisa las
principales reflexiones que hace el autor en relacién con los objetivos y resultados de la
investigacion. No se debe incluir citas bibliograficas, ni vifietas.
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