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RESUMEN

La investigacion tenia como objetivo identificar estrategias de marketing para
incrementar la comercializacion en la pafialera "Pasitos de Bebeés"”, ubicada en Leonidas
Plaza, para fortalecer su posicionamiento en el mercado local. Se utilizo un enfoque
cuantifativo, para lo cual se aplico encuestas 2 una muestra de 69 clientes, mediante la
plataforma de Google Forms se recopilé datos sobre preferencias y comportamientos de
consumo. Los resultados destacaron que el precio v la calidad son los principales factores
en la decision de compra, mientras que las promociones mas valoradas son los descuentos
por volumen. Se observd que la mayoria de los clientes prefieren recibir informacion a
través de Facebook, evidenciando la necesidad de fortalecer la presencia digital del
negocio. Un analisis FODA permitio identificar fortalezas como la variedad de productos
y atencion personalizada, pero también debilidades como la dependencia de proveedores
externos y un inventario limitado. Entre las oportunidades sobresalen la implementacion
de pagos digitales y la ampliacion de horarios de atencion, mientras que amenazas como
la competencia de grandes cadenas y el crecimiento del comercio en linea representan
retos significativos. La investigacion resalta la importancia de implementar estrategias de
marketing digital y tradicional para aumentar la visibilidad, captar nuevos clientes y

fidelizar a los actuales, asegurando el crecimiento y la sostenibilidad del negocio.



ABSTRACT

The research aimed to identify marketing strategies to increase commercialization
at the "Pasitos de Bebés" store, located in Lednidas Plaza, to strengthert its positioning in
the local market. A quantitative approach was used, applying surveys to a sample of 69
customers. Data on preferences and consumption behaviors were collected through the
Google Forms platform. The results highlighted that price and quality are the main factors
influencing purchasing decisions, while volume discounts are the most valued
promotions. It was observed that most customers prefer to receive information through
Facebook, highlighting the need to strengthen the store’s digital presence. A SWOT
analysis identified strengths such as the variety of products and personalized service, but
also weaknesses such as dependence on external suppliers and a limited inventory.
Opportunities include the implementation of digital payment sysltems and extended
business hours, while threats such as competition from large chains and the growth of
online commerce present significant challenges. The research underscores the importance
of implementing both digital and traditional marketing strategies to increase visibility,
attract new customers, and retain existing ones, ensuring the growth and sustainability of

the business.
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INTRODUCCION

Las estrategias de marketing son fundamentales para ¢l crecimiento y
posicionamiento de cualquier negocio, especialmente en un mercado competitivo como
el de productos para bebés. La pafalera Pasitos de Bebés, ubicada en Le6nidas Plaza, es
un negocio recién establecido que ofrece una gran variedad de productos, articulos y
accesorios de marcas reconocidas a nivel nacional indispensables para satisfacer las
necesidades del consumidor. Este negocio busca fortalecer su comercializacion mediante
acciones efectivas que incrementen su visibilidad, atraigan nuevos clientes v fidelicen a

los actuales.

El desarrollo de estrategias de marketing especificas permite identificar las
necesidades del publico objetivo, compuesto principalmente por padres y madres que
buscan productos de calidz;d, accesibles y confiables para el cuidado de sus hijos. A través
de un enfoque integral que combine medios tradicionales, plataformas digitales,
promociones atractivas y un servicio personalizado, se puede potenciar la presencia de la
paiialera, diferencidndola de la competencia y posicionandola como la opcion preferida

en la comunidad.

Esta investigacion tiene como objetivo identificar estrategias de marketing para
incrementar la comercializacion en la Pafialera Pasitos de Bebes en Le6nidas Plaza. Para
lo cual se desarrolian las siguientes tareas cientificas: :

» FElaborar una revision bibliografica para profundizar sobre las estrategias de
marketing para la comercializacion.

» Diagnosticar ¢l uso de c-stmlegias de marketing en ¢l proceso de comercializacion
en 1a Pafialera Pasitos de bebe. |

* Elaborar una propuestn‘_‘de marketing para que el establecimiento puede

incrementar la comercializacion de sus productos de manera eficientes.

Incrementar las ventas en la pafalera, identificando los gustos v preferencia tanto
de los clientes como del publico en general; con el fin de mejorar los procedimientos v
ejecucion de planes que permitan el reconocimiento en el mercado y la satisfaccion de
los clientes en los productos y articulos ofrecidos.




Disedio Tedrico
Problema

- {Como pueden las estrategias de marketing favorecer el aumento en la venta de

los productos de la Pafialera Pasitos de Bebés en Lednidas Plaza?

Objeto
Estrategias de Marketing
Objetivo

Desarrollar ¢ implementar ticticas de marketing eficaces que aumenten la venta

de los productos de la Pafalera Pasitos de Bebés en Lednidas Plaza.

Campo

Incremento de comercializacion.
Variables

Variable independiente
Estrategias de Marketing.
Variable dependiente
Incremento de comercializacion.
Tareas cientificas

Tarea 1: Elaborar una revision bibliografica para profundizar sobre las estrategias

de marketing para la comercializacion.

Tarea 2: Diagnosticar el uso de estrategias de marketing ¢n ¢l proceso de

comercializacion en la Pafalera Pasitos de bebe,

Tarea 3: Elaborar una propuesta de marketing para que el establecimiento puede

incrementar la comercializacion de sus productos de manera eficientes.

DISENO METODOLOGICO
Poblacién y muestra

Poblacién




La poblacion que se utilizara para la presente investigacion de 1800 clientes del
negocio la pafialera Pasitos de Bebes representa la cantidad de clientes promedio que
visitan el establecimiento de manera mensual, ubicado en la parroquia de Lednidas Plaza.

Muestra

Una muestra estadistica es un subconjunto de datos perteneciente a una poblacion
de datos. Estadisticamente hablando, debe estar constituido por un cierto niimero de
observaciones que representen adecuadamente el total de los datos.

El calculo determino 65 clientes como el tamafio de la muestra para la presente
investigacion.

Métodos tebricos y empiricos

Métodos tedricos .

Método analitico

Lopera el al. {2010), afirma que: “el método analitico es un camino para llegar a
un resultado mediante la descomposicion de un fendmeno en sus elementos constitutivos™
(p. 18). .

Con el método analitico podemos realizar un andlisis de los datos enfocdndonos
en hacer una representacion en marketing estratégico para ejecutar en la pafialera Pasitos
de Bebes. Este proyecto que va compuesto por métodos simples por medio de una realidad
que es descompuesta para tener mejor compresion y analisis, asi como las relaciones que

nos unan para plarttuaf]e
Método descriptivo

Consiste en la definicion o resenia de un fendmeno, sefiando sus caracteristicas,
interrelaciones de los hechos que lo conforma u los camino que lo suponen el transcurso

de tiempo. (Guevara, 2022)

El anilisis que se llevara acabd de manera descriptiva que se realiza en Lenidas
Plaza mediante dé un muestreo no probabilistico aleatorio, €ste nos permiie hacer una
seleccidon ya que todo cuenta con la prioridad de ser elegide ofreciendo una mayor
flexibilidad, esta investigacion se orienta en el uso de un método analitico, cuantitativo,

cualitativo.



Métodos empiricos
Encuestas

' La encuesta es una técnica de investigacion que permite abordar problemas desde
una perspectiva descriptiva y de relacion entre variables, a través de la recopilacion
sistematica de informacion siguiendo un disefio previamente establecido para garantizar
la precision de los datos obtenidos. (Politica, 2010)

Con esta herramienta escogida para el proyecto para obtener os datos de una
manera eficaz, la cual va dirigida a la poblacidn de Leonidas Plaza.

Cuestionarios

Amador (2009), manifiesta lo siguiente: El cuestionario consiste en un conjunto
de preguntas elaboradas con ¢l fin de obtener la informacion necesaria para lograr los
objetivos planteados en el provecto de investigacion. Ademas, permite uniformizar y

unificar el proceso de recoleccion de datos.

El cuestionario es un sistema de preguntas racionales, ordenadas en forma
coherentes desde el punto de vista logico y de necesidades del usuario ya que son ellos
quienes responden a las preguntas realizadas.

Estadisticos

El analisis estadistico resulta una herramienta de trabajo Gtil a la investigacion, en
la medida en que ofrece técnicas y procedimientos que pueden ser aplicados en la etapa
de andlisis de datos. Aceptando que ésta es la aplicacion de mayor peso en el contexto de

la investigacion con andlisis cuantitativos. (Avila, 2019)

Se utilizardn herramientas como ¢l IMB SPSS version 27.0.1 para la obtencién de

resultados estadisticos ¢xactos.




CAPITULO1

Marco tedrico
1.1.  Conceptualizacién de la variable independiente
I.I.1. Marketing para incrementar la comercializacion en la paiialera pasitos de
bebés
De acuerdo con Carasila y Milton (2019) el término marketing a menudo se asocia
o se confunde con varios significados. Para algunos, esta vinculado a las ventas, la
publicidad o la investigacién de mercados. Algunas personas lo perciben como una
estrategia agresiva de mercado, mientras que otras lo ven como un enfoque centrado en
el consumidor. A pesar d¢ que muchas personas creen que el marketing se reduce a la
venta y la promocidn, su significado y alcance eran objeto de debate tanto en las empresas,
como en el Ambito académico y la sociedad. Hoy en dia, se han logrado consensos més

claros al respecto.

Perez (2023), afirma que el marketing es un proceso social que se enfoca en
estudiar y analizar las necesidades de los consumidores. A través de este proceso, las
empresas generan w'llor para los clientes y establecen relaciones sélidas con ellos, lo que
les permite, a su vez, captar valor v satisfacer a los consumidores. Para lograr esto, se
llevan a cabo diversas actividades como investigaciones de mercado, estudios de
distribucibn, anilisis de precios y desarrollo de estrategias prorﬁocionales, entre otras. En
esencia, el marketing se orienta hacia cumplir con las necesidades de ventas tanto a corto
como a largo plazo, asi como en el crecimiento y la rentabilidad de la empresa, ofreciendo

a los clientes lo que necesitan.

Villalba (2023), define a El marketing es un proceso social a través del cual tanto
individuos como grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion, oferta
e intercambio voluntario de productos v servicios de valer con otros. Aunque se¢ podria
pensar que la venta es siempre necesaria, el verdadero proposito del marketing es evitar
que esta sea indispensable. La meta es satisfacer al cliente por medio de un producto o
servicio que se ajuste perfectamente a sus necesidades y se venda sin esfuerzo. En un
escenario ideal, el marketing prepara al cliente para la compra, de modo que lo Gnico
necesario sea que el producto o servicio esté disponible.

Empleando las palabras de Camargo et al. (2023), el marketing consiste en el
desarrollo de una eficiente distribucidn de mercancias y servicios a determinados sectores
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de pablico consumidor, asi también explican que es una actividad humana que utiliza las
técnicas de promocion, distribucion y precio para satisfacer las necesidades, deseos y

expectativas de los consumidores a través del intercambio de bienes servicios e ideas.

1.1.2. Caracteristica del marketing para incrementar la comercializaciéon en Ia

pafalera pasitos de bebés

Segin Xie (2019), las caracteristicas del marketing tradicional reflejan el enfoque
predominante antes de la incursion de las tecnologias modernas en las estrategias de
mercado. Entre estas se encuentran elementos como la focalizacion en las propiedades
del producto o servicio, la interaccion ocasional con 10s clientes, y un proposito claro de
maximizar las ventas de forma constante. Este enfoque busca beneficios inmediatos para
la empresa, empleando métodos publicitarios directos y de amplio alcance, con una
comunicacion unidireccional que prioriza a relacién calidad-precio. Ademas, las
dindmicas entre cliente y vendedor presentan poca variacién, y la calidad del producto
suele depender de la empresa y no de las demandas del cliente. Por su parte, Aponte
(2021), seiiala que el marketing tiene como propésite principal facilitar el traslado de
bienes y servicios desde los productores hasta los consumidores, lo que incrementa la
eficacia comercial en sectores especificos. Este ambito abarca tanto a los consumidores
como a los trabajadores de las organizaciones, y se apoya en un conjunto de herramientas
y enfoques, cominmente agrupados en las “cuatro P™ del marketing: Precio, Producto,
Promocién y Posicionamiento, lo que le permite abordar sus objetivos de forma integral,

1.1.3. Importancia del marketing para incrementar la comercializacion en la

paitalera pasitos de bebés

Castro et al. (2021), destacan que ¢l marketing se ha convertido en una
herramienta clave para que las empresas promocionen sus marcas, productos y servicios,
con el propésito de atraer y fidelizar a sus clientes y usuarios en un mercado competitivo.
En los altimos afios, su relevancia ha aumentado considerablemente, especialmente como
un recurso estratégico para los emprendedores que buscan expandir su alcance. Este
crecimiento se debe a la mayor accesibilidad proporcionada por las teenologias modernas

y las redes sociales, que han facilitado 1a conexion entre negocios y consumidores.

Pallas (2023), indica que la relevancia del marketing radica en responder a las
exigencias que surgen con la evolucion de los servicios, lo cual lleva a las empresas a

identificar y comprender claramente a quienes dirigen o promocionan sus productos o




servicios. Esto requiere un entendimiento profundo del cliente para establecer politicas
de marketing relacional que generen valor tanto para la empresa como para el consumidor,
influyendo en las decisiones de ambas partes. Desde la perspectiva empresarial, es crucial
ajustai‘ las estrategias y la forma de presentar la oferta en el mercado, centrandose en las
caracteristicas especificas de cada segmento de clientes, con €] objetive de lograr una
diferenciacion efectiva y fomentar la lealtad del consumidor.

Como lo hace notar Estrada et al.  (2017), el marketing es sin duda una de las
areas mas importanies para generar una mejoria en cuanto al posicionamiento de todas
las empresas. Constituye una herramienta para que los dirigentes de la misma puedan
planear, establezcan metas, promuevan y distribuvan los bienes y servicios para satisfacer
deseos y necesidades a los clientes actuales y potenciales. La mercadotecnia centra su
objetivo en determinar quiénes son sus clientes, quiénes con su punto de vista, toman la
decision de qué preductos o servicios pueden satisfacer sus necesidades. Esla orientacién
hacia el mercado meta y mediante una investigacion de los elementos que hagan satisfacer
sus deseos v necesidades, ayudan al establecimiento de estrategias dentro del plan de

mercadotecnia para el impulso del posicionamiento.

1.1.4. Ventajas del marketing para incrementar la comercializacion en la panalera
pasitos de bebés
Rengel et al. (2022), analizan las ventajas derivadas de la implementacion de

las distintas estrategias de marketing tales como:

¢ Consolidacion de una marca en términos de notoriedad, reputacion y ventas,
mediante estrﬁtegias de posicionamiento en buscadores.

» Las estrategias digitales integradas en un plan mejoran el posicionamiento de
marca y la cuota de mercado.

¢« Rompe barreras al comprar mediante canales digitales

¢ Las comunidades de marca en redes sociales promueven ¢l incremento de las
vientas

* Las técnicas de ventas virtuales permiten abarcar nuevos mercados y reducir

costos y tiempos de comercializacion

Salvador (2018), citado por Nauca (2022), sefiala que muchas empresas continian
enfocdandose en métodos tradicionales de publicidad, mostrando resistencia a adaptarse a

las nuevas herramientas digitales. Esto se debe a que numerosos gerentes consideran que
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el uso de plataformas digitales no genera beneficios significativos y representa un gasto
innecesario para la organizacion, una percepeion erronea. Aunque la publicidad boca a
boca puede ser ventajosa en ciertos aspectos, como la creacion de una buena reputacién
basada en la calidad del trabajo, presenta limitaciones importantes. Su principal
desventaja es su alcance restringido, va que no logra llegar a un publico mas amplio ni
posicionar eficazmente a la empresa en el mercado, lo que impide su crecimiento y

evolucion.

Segun Bricio et al. (2018), una ventaja obvia del marketing es la promocién de su
negocio; obtener el reconocimiento y la atencién de su publico objetivo en un mercado
amplio o especifico, de la mano de esto va un mayor reconocimiento de marca. Con el
tiempo, los clientes potenciales y el piiblico en general comenzaran a asociar su logotipo
y sumarca con su negocio, Toda empresa necesita pastar dinero para ganar dinero. Invertir
en marketing no es diferente. Por lo tanto, la vemaja mas importante del marketing es
simplemente mejorar los beneficios de la empresa al impulsar las ventas.

1.1.5. Objetivos del marketing para incrementar la comercializacién en la paalera
pasitos de bebés
Para Redriguez (2020), los objetivos del marketing son:

*+  Vender mas.

»  Fidelizar clientes.

+  Aumentar la visibilidad de marcas, productos y servicios.

*  Administrar una marca.

»  Construir buenas relaciones con los consumidores y asociados.
+  Educar el mercado.

* Enganchar a los colaboradores.

Segun Carasila M. (2016), el marketing tiene el objetivo de edificar relaciones
mutuamente satisfactorias a largo plazo con grupos claves: clientes (CRM), proveedores,
distribuidores, y otros colaboradores de marketing (PRM). El marketing construye fuertes
lazos econdmicos, técnicos, v sociales entre los grupos; cuyo propésito final es la
construccion de un activo de empresa unico-llamada red de marketing. La tarea del
profesional de marketing ¢s ¢l de inventar, recrear actividades de marketing y montar
programas totalmente integrados para crear, comunicar, v entregar valor a los
consumidores. Forman parte de ¢lla las tradicionales 4 Ps del marketing: Producto,



Precio, Plaza y Promocion; sin dejar de lado los dos temas claves del marketing integrado:
muchas y diferentes actividades de marketing a emplear.

- Kotler & Keller (2012), plantean que el objetivo principal 14-1el marketing es
comprender profundamente al cliente, de manera que el producto o servicio se adapte
perfectamente a sus necesidades, logrando que pricticamente se venda de forma natural.
En esencia, el marketing busca preparar al consumidor para la cempra, de modo que lo

unico necesario sea garantizar la disponibilidad del productoe o servicio.

1.1.6. Marketing digital para incrementar la comercializacion en la pafialera

pasitos de bebés .

Totoy (2022), afirma que ¢l marketing digital consiste en ¢l uso de herramientas
tecnologicas que permiten a las empresas orientarse adecuadamente para construir
mejores relaciones con sus clienfes. Destaca el papel de las redes sociales, que han
evolucionado hacia plataformas mas dinamicas, facilitando a las empresas la promocion
y venta de sus productos de manera eficiente, al tiempo que se¢ impulsan innovaciones

tecnologicas que optimizan los procesos de publicidad v compra.

Por su parte, Bricio K. et al. {2018), describen el marketing digital como un
sistema interactivo que forma parte de las estrategias generales de las empresas, utilizando
tecnolopias de comunicacion para lograr resultados medibles en productios y

transacciones comerciales.

Finalmente, Lozano et al. (2021), lo definen como la implementacion de
estrategias comercialgs a través de medios digitales, permitiendo la difusion de
informacion en tiempo real, Ia ¢jecucion de campafias publicitanas v la medicion de su
impacto en los usuarios. Ademis, sefialan que este enfoque fomenta la integracion de
medios tradicionales v digitales, creando una mayor interaccion con los consumidores y
atravendo a un publico mas amplio.

L.1.7. Marketing en redes sociales para incrementar la comercializacién en la
pafalera pasitos de bebés
Segan Carrion (2024), los sitios web y los blogs son fundamentales para las
estrategias de marketing, especialmente en el Ambito digital. El marketing de contenidos
se basa en proporcionar informacién relacionada con los productos o servicios de una
empresa, pero sin centrarse exclusivamente en ellos. Ademas, canales como las redes

sociales, el correo electrdnico v WhatsApp son herramientas clave para implementar



estrategias efectivas, va que plalaformas como Facebook, Instagram, Twitter y WhatsApp
son ampliamenie utilizadas por el piblico, permitiendo una comunicacion directa y

constante con los consumidores.

Pedreschi & Nieto (2021), destacan que las redes sociales son una herramienta
comercial de gran impacto en las estrategias de marketing, donde las empresas deben
invertir para incrementar sus ventas y fortalecer su presencia en linea. Estas plataformas
permiten implementar acciones orientadas a generar oportunidades de negocio, ampliar
¢l alcance y fomentar la fidehzacion de los clientes. A través de contenido disefiado
especificamente para la audiencia, se logra caplar su interds, convertirlo en clientes

potenciales v mejorar la percepeion de la marca en el entorno digital.

Cabrera (2018), explica que los conceptos de redes sociales v "social commeree”
surgen como una combinacion de disciplimas como marketing, sociologia,
comportamiento social, internel y comercio electronico. Define a las redes sociales como
herramientas tecnologicas que posibilitan ¢l intercambio y la discusion de informacion en
diversos formatos, como texto, imagenes, videos, transmisiones en vivo, audio y musica.
Eslas plataformas incluyen blogs, microblogs, wikis, foros, mundos virtuales, juegos en

linea y aplicaciones maviles, todas orientadas a facilitar la interaccion entre los usuarios,

1.2. Conceptualizacién de la variable dependiente
1.2.1. Comercializacién

Como sefiala Diaz (2014), comercializar s¢ traduce como el acto de planear v
organizar un conjunto de actividades necesarias gue permitan poner, ¢n ¢l lugar indicado
y €n el momento pren:i-sn. una mercancia o servicio para que los clientes que conforman
el mercado lo conazcan v consuman, Si se refiere a un producto, es encontrar para él la
presentacion y el acondicionamiento susceptible de inleresar a los futuros compradores,
la red mads apropiada de distribucion y las condiciones de venta que habran de dinamizar
a los distribuidores sobre cada canal.

Barreto et al. (2022), describe la comercializacion como un conjunio de
actividades destinadas a la promocion y venta de productos, bienes o servicios, llevadas
a cabo por erzanizaciones, empresas y grupos sociales. Estas acciones permiten que las
empresas adopten un enfoque proactivo en lugar de reactivo al planificar su futuro. Las
estrategias de comercializacion se caracierizan por un enfoque estructurado v orientado

hacia la toma de decisiones, dividido en tres elapas esenciales: formulacion,
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implementacion y control de las estrategias, lo que facilita una gestion mas eficiente y
adaptada a las necesidades del mercado.

- Lemoine et al. (2020), proponen a la actividad comercial dﬁ la empresa est
vinculada desde su concepcion con el servicio debido a que relaciona todas las actividades
de apoyo que offece una empresa a sus clientes para mantener su fidelidad o para asegurar
una venta. Sobre esta base, toda empresa que realiza operaciones de venta también realiza

un determinado nivel de servicio

1.2.2. Caracteristica de la comercializacion
Torres & Torres (2023), la comercializacion se basa en la identificacion vy
satisfaccion de las necesidades y deseos del cliente. La orientacion al cliente implica
entender profundamente las preferencias y comportamientos de los consumidores, para
desarrollar productos y servicios que realmente afadan valor. Por ello se entiende que el
objetivo principal de la orzanizacion debe ser el descubrimiento de las necesidades y

deseos de los clientes v la creacion de valor para ellos

Arboleda et al. (2023), definen que antes de la venta se produce un proceso para
el desarrollo del producto, el cual parte desde una necesidad identificada en el mercado,
por consiguiente, es importante identificar el punto geografico donde se dara la
comercializacion de producto, pero este no debe pasar por alto en identficar al mercado
objetivo el cual es fundamental para el desarrollo de las estrategias que permitan conocer
si el producto es adecuado para el consumidor v puede competir en el mercado.

1.2.3, Importancia de la comercializacién

Asqui {2023), -resalta la relevancia de la comercializacion para las empresas,
especialmenie en sectores como la agnicultura, donde las estrategias actuales permiten
optimizar procesos, haciéndolos mas efectivos v garantizando mejores resultados.
Muchas organizaciones se enfocan en disefiar sistemas de comercializacion eficientes que

les brinden una ventaja competitiva, asegurando la preferencia de los clientes.

Asi mismao. Barreto etal. (2022}, enfatizan que ias estrategias de comercializacion
desempeiian un papel crucial a nivel global, va que las actividades dianas de las empresas
buscan generar valor competitivo, aumentar las ventas v fortalecer las capacidades del
equipo humano. Ademis, destacan la importancia de enfoques creativos que potencien

las ventas v el servicio al cliente, contribuyendo al logro de los objetivos
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organizacionales, lo que resulta en un posicionamiento solido en el mercado v en la

obtencion de resultados exitosos.

1.2.4, Objetivos de la comercializacion
De acuerdo con Sudrez (2017), la investigacion comercial es una herramienta
esencial para analizar y comprender el mercado, ya que proporciona la informacion clave
para respaldar las decisiones comerciales de las empresas. Su proposito es recopilar y
procesar datos que permitan a la gerencia establecer objetivos, disefiar politicas y

planificar estrategias en el sistema de marketing.
Los objetivos de la investigacion incluyen varios anilisis:

¢ Cualitativo del mercado, que busca entender aspectos como las razones de compra
v las actitudes de los consumidores.

¢ Cuantitativo del mercado, enfocado en identificar la demanda potencial, la cuota
de mercado v las metas de venta de la empresa.

* De productos, para evaluar la viabilidad de nuevos desarrollos, modificaciones o
eliminacion de productos existentes,

¢ De publicidad y promocion, que examina la efectividad de las estrategias de
comunicacion.

* De distribucion y ventas, centrado ¢n los canales de distribucion y sus costos.

» Econdémico y de competencia, dinigido a prever ventas y analizar la reaccion de
los competidores.

* En conjunto, estos enfoques permiten a las empresas entender el mercado de

manera integral, optimizando sus estrategias comerciales y competitivas.

[zquierdo et al. (2023), afirman que, en la actualidad, las estrategias de
comercializacion se han convertido en una practica habitual en diversos tipos de negocios.
Estas estrategias tienen como proposito garantizar una distribucion eficiente de productos
y servicios, ademas de facilitar 1a entrada 2 nuevos mercados. A través de estas acciones,
las empresas pueden captar clientes y satisfacer sus necesidades y expectativas mediante
un servicio de calidad y atencion personalizada. Este éxito, sin embargo, depende de la
implementacion de estrategias solidas apoyadas en herramientas modernas, como las

tecnologias de la informacion v comunicacion (TIC).



1.2.5. Tipos de comercializacion
Bustamante ¢t al. (2022), identifican cuatro principales canales de
comercializacion para la distnbucion de productos desde el productor hasta el consumidor

final:

* Dircclamente del productor al consumidor
¢ Dl productor al mavorista v luego al consumidor
¢ Del productor al mayorista, de este al minorista v/o al consumidor

¢ Del productor al minorista v luego al consumidor.

Por otro lado, Medina & Hernandez (2020). definen las estrategas  de
comercializacion, lambién conocidas como estrategias de mercadeo, como un conjunto
de acciones planificadas que tienen como proposito alcanzar objetivos especificos en ¢l
ambito del marketing, como la introduccion de nuevos productos, el aumento de las
ventas o la expansion de la participacion en el mercado. Coinciden en que la base de estas
estrategias es el enfoque productos-mercados, cuyo objetivo principal es disefiar diversas

opciones para una linea de negocio dentro de un marco temporal definido.

1.2.6. 4ps del Marketing
Toscano (2023), manifiesta que ¢l marketing mix actualmente es considerada
como una herramienta de gestion y de filosofia empresarial para todas las organizaciones,
la misma que se basa en analizar el comportamiento empresarial que esta orientado al
mereado. ademas buscar satisfacer las necesidades y los deseos del cliente. Las empresas
ofertan un marketing mix con la finalidad de incrementar tanto el nivel de satisfaccion
del consumidor como el nivel de ventas de la empresa. dicha tecnica empleada es de

utilidad para agilizar los procesos de toma de decisiones dentro de la organizacion.

Yepez ¢t al (2021), explican que el marketing mix comprende un conjunto de
variables que pueden ser gestionadas y combinadas dentro de un programa de marketing
para alcanzar diversos objetivos, como influir en el mercado objetivo, cumplir con los

propasitos de la empresa y satisfacer las necesidades del cliente.

Por su parte, Guambo (2021), destaca que las 4P del marketing mix representan
las herramientas clave que los responsables de marketing emplean para orientar v
persuadir a los consumidores hacia la oterta de fa empresa. Eslas variables estan disefiadas
para garantizar la satisfaccion del cliente y mejorar tanto las ventas como el cumplimiento
de Jos objetivos organizacionales. Guambo subraya la imponancia de analizar cada una
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de las 4P en detalle, ya que este enfoque permite desarrollar estrategias efectivas que
promuevan la fidelizacion de los clientes y fortalezcan la posicion de la empresa en el

mercado.
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CAPITULO I
2. Diagnastico
2.1,  Disefio metodolégico
2.1.1. Metodologia cuantitativa
El método cuantitativo es un conjunto de estrategias cientificas que se usan en
investigacion para obtener informacion expresada en datos numéricos. De esta forma, se

puede analizar un tema o un objeto de estudio teniendo en cuenta sus caracteristicas

medibles. (Guevara, 2022)

Se utilizd la plataforma de Google Forms donde se ¢labord la encuesta, cuyo link

de acceso se compartio mediante los contactos de WhatsApp.

Para con ello buscar que estrategia se empleara en Ja paialera Pasitos de Bebes
permitiéndolo trabajar de manera eficaz y eficiente, obteniendo datos que nos avuden con

el crecimiento de la empresa y nos permitan ahorra tiempo y esfuerzo.

Cuestionario. El cuestionario es un sistema de preguntas racionales, ordenadas
en forma coherentes desde el punto de vista 1ogico v de necesidades del usuano va que

son ellos quienes responden a las preguntas realizadas.

Encuesta. Mediante este instrumento sc busca el indagar a los clientes que visitan
la pafalera pasitos de bebes para la obtencion de datos de una manera eficaz, la cual va
dirigida a ia poblacion de Lednidas Plaza.

2.1.2. Poblacién y Muestra
La poblacion de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado v accesible,
que formara el referente para la eleccion de la muestra que cumple con una serie de

criterios predeterminados.

L.a poblacion que se utilizar para la presente investigacion de 69 clientes del
negocio la paialera Pasitos de Bebes representa la cantidad de clientes promedio que
visitan el establecimiento de manera mensual tomando en cuenta los meses de
Septiembre, Octubre y noviembre, con ¢l objetive de abtener informacion precisa de
dichos clientes los cuales se encuentran ubicados en la parroquia de Lednidas Plaza y
asisten a la paalera para adquirir sus productos idoneos.
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Muestra. Una muestra estadistica es un subconjunto de datos perteneciente a una
poblacion de datos. Estadisticamente hablando, debe estar constituido por un cierto

niamero de observaciones que representen adecuadamente el total de los datos.

El calculo determino 69 clientes como ¢l tamaiio de la muestra para la presente

investigacion.

2.2.  Anailisis FODA de la paiialera pasitos de bebes

La pafalera "Pasitos de Bebes", ubicada en Leonidas Plaza, busca consolidarse
como la principal opcion para las familias que necesitan productos de calidad para ¢l
cuidado de sus bebés, A través de un enfoque centrado en la atencion personalizada, la
variedad de productos y una estrategia comercial adaptada a las necesidades del mercado,
esta panalera ha logrado destacar en la comunidad local. Para identificar las areas clave
de mejora y fortalecer su posicion en el mercado, se ha lievado a cabo un andlisis FODA
{Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). Este analisis permite entender el
entorno INterno y externo, asi como las tendencias y retos que enfrenta el negocio. Los
resultados seran fundamentales para disefiar estrategias que impulsen el crecimiento vy

aseguren su éxito a largo plazo.

Tabla 1.
FODA Panalera Pasitos de Bebe
Fortalezas Oportunidades
« Variedad de marcas * Organizar cOncursos y sorteos

Atencion personalizada
Promociones y descuentos
Ubicacion estratégica
Precios competitivos
Promociones regulares
Atencion rapida y eficiente
Atencidn post venta

Ofrecer prueba de productos

Ampliar horarios de atencion
Implementar  pagos  mediante
plataformas digitales

Desarrollar paquetes
promocionales

Debilidades

Amenazas

Dependencia  de  proveedores
externos

Inventario limitado

Poca diferenciacion con
competidores

Ubicacidn geografica limitada

Competencia de grandes cadenas
Crecimiento del comercio en linea
Cambio de las preferencias de los
clientes

Perdida de la lealtad de los clientes
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¢ Dependencia de clientes locales ¢ Dependencia del publico local
¢ Espacio fisico hmitado » Falta de innovacion de la tienda
» Stock insuficiente de productos

Dentro del analisis FODA definido en la Tabla No. 1 se identifican varias
fortalezas que destacan la capacidad de la empresa para atraer y retener clientes. La
variedad de marcas y la atencion personalizada son clementos clave que pueden
diferenciar a la tienda de sus competidores. Ademas, las promociones y descuentos, junto
con una ubicacion estratégica, contribuyen a la competitividad de precios v a la atraccion

de un mayor nimero de clientes.

Las oportunidades también son significativas. La implementacion de pagos
digitales v la ampliacion de horanios de atencion pueden mejorar la expeniencia del cliente
y facilitar las compras. Asimismo, la organizacion de concursos y sorteos puede aumentar
la visibilidad de la marca y fomentar la lealtad del cliente. Estas estratemas pueden ser
cruciales para captar un mercado mas amplio v adaptarse a las tendencias actuales de

consumo.

Sin embargo:; el analisis también revela debilidades que la pafalera debe abordar.
La dependencia de proveedores externos v un inventario limitado pueden afectar la
capacidad de respuesta ante la demanda del mercado. La. poca diferenciacion con
competidores y 1a dependencia de clientes locales son factores que limitan el crecimiento
v la expansion de la tienda. Ademas, el espacio fisico limitado y el stock insuficiente de

productos pueden resultar en una expeniencia de compra insatisfactoria para los clientes.

Por otro lado, las amenazas son preocupantes. La competencia agresiva,
especialmente de grandes cadenas y el crecimiento del comercio en linea, representa un
desafio significativo. El cambio en las preferencias de los clientes y la pérdida de lealtad
también son factores que pueden impactar negativamente en las ventas. La falta de
innovacion en la tienda puede llevar a una desconexién con las expectativas del
consumidor moderno. Aunque la paflalera cuenta con fortalezas y oportunidades que
pueden ser aprovechadas, es crucial que aborde sus debilidades y amenazas para asegurar

su sostenibilidad y crecimiento en un entorno competitivo.
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2.3. Anilisis e interpretacién de los resultados de la encuesta de la paialera
Pasitos de bebes,

Tabla 2

¢ Qué factores influyen mas en su decision de compra de paniales?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

vialido acumulado
Precio 35 50,7 50,7 50,7
Calidad 24 348 348 85,5
Validos Marcas reconocidas 2 29 29 88,4
Recomendaciones 8 1.6 11,6 100,0
Total 69 100,0 100,0

De acuerdo con la Tabla No. 2 revela que el precio es el factor mas determinante
en la decision de compra de pafiales, con un 50.7% de los encuestados indicando que este
aspecto influye en su eleccion. La calidad ocupa el segundo lugar con un 34.8%, mientras
que las recomendaciones de otros representan un 11.6% y las marcas reconocidas solo un
2.9%. Estos resultados sugieren que los consumidores priorizan el costo y la calidad sobre

otros factores al seleccionar productos para bebés.

Tabla 3.

Qué 1an satisfecho esta con la calidad de los productos ofrecidos por Pasitos de Bebés?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vilido acumulado

Muy Satisfecho 61 884 884 88.4

Satisfecho 7 10,1 10,1 98.6
Validos __. . . .

Nl Sz'msfecho ni " L4 14 100.0

insatisfecho v

Total 69 1000 100,0
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L.a Tabla No. 3 presenta la satisfaccion de los clientes con la calidad de los
productos ofrecidos por Pasitos de Bebés. Donde ¢l 88 4% de los encuestados se mosiro
"Muy Sausfeche” con los productos. Sole un 10.1% se considero "Satisfecho”, mientras
gue un 1.4% se declaré "Ni Satisfecho ni insatisfecho”. Lo cual indica que la gran mayoria
de los clientes tiene una percepeion positiva sobre la calidad de los productos, Jo gue
sugiere un buen desempefio de la empresa en este aspeclo. Sin embarpo, ¢l pequeo
porcentaje de insatistaccion podria sefialar areas de mejora que la empresa podria explorar
para aumentar aun mas la satisfaccion del cliente
Tabla 4
cOué tiper de promuciones fe interesarian mds”?

Frecuencia Porcentaj;r Porcentaje Purcentaj_em

yvalido acumulado
Descuento por volumen 64 02,8 928 92,8
. 2x1 fos
Validos —.| 1 productos 5 72 7.2 100.0
seleccionados
Total %% 000 oo

La Tabla No. 4 de la encuesta revela que la mayoria de los encuestados, es decir
un 92,8%, prefiere recibir descuentos por volumen en lugar de promociones de 2x1 en
productos seleccronados, que solo son prefendas por el 7,2% de los participantes. Esto
sugiere gue los consumidores valoran mas los descuentos que les permiten ahorrar en

compras a gran escala.

Tabla 5

e medo de conmmicacion prefiere para recibir nformocion  de oferias p
PFOROCONReS?

- — .
Frecuencia Porcentaje orcentaje  Forcentaje

vilidn acumulado
T Y ¥ e T S
Instagram 3 43 43 97.1
Validos
Volantes o follelos 2 29 2.9 100,0
Total 69 100.0 100.0
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Los datos obtenidos en la Tabla No. 5 muestran que la mayoria de las personas
encuestadas prefieren recibir informacion sobre ofertas y promociones a través de
Facebook. con un 92.8% de los encuestados eligiendo esta opcion. Instagram es la
segunda opcidon mas popular, aunque con un porcentaje significativamente menor del
4.3%. Los volantes o folletos son la opcion menos preferida, con solo un 2.9%. Esto
sugiere que las plataformas digitales, especialmente Facebook, son el medio mas efectivo

para comunicar ofertas y promociones a este grupo de personas.

2.4.  Anilisis Cruzado.
El andlisis cruzado de la pafialera "Pasitos de Bebés” revela una interaccion entre
sus fortalezas, debilidades, oportunidades v amenazas que puede influir en su desempefio

en el mercado.

Por un lado, la panalera cuenta con fortalezas significativas, como la atencion
personalizada y la variedad de marcas, que le permiten diferenciarse de la competencia
local. Sin embargo, enfrenta debilidades como la dependencia de proveedores externos v
un inventario limitado, lo que puede afectar su capacidad para satisfacer la demanda. Esta
situacion se agrava por la competencia agresiva de grandes cadenas y el crecimiento del

comercio en linea, que representan amenazas las cuales dificultan la sostenibilidad de la

pafialera.

En cuanto a las oportunidades, la implementacion de pagos digitales v la
ampliacién de horarios de atencién podrian mejorar la experiencia del cliente y atraer a
un publico mas amplio. Ademas, la encuesta indica que el precio v la calidad son factores
determinantes en la decision de compra de los consumidores, lo que sugiere que la
pafalera podria beneficiarse de estrategias de precios competitivos y promociones
efectivas. La preferencia de los clientes por recibir informacion a través de Facebook
también sugiere que una estrategia de marketing digital podria ser clave para aumentar la
visibilidad y la lealtad del cliente. La panalera "Pasitos de Bebés" tiene el potencial de
crecer v consolidarse en ¢l mercado, pero debe abordar sus debilidades y amenazas

mientras aprovecha sus fortalezas y oportunidades para mejorar su competitividad
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CAPITULO 111

3.1. Diseito de 1a propuesta ,
Desarrollo de estrategias de marketing para incrementar la comercializacion de la

Panalera Pasitos de Bebés en Leonidas Plaza

3.2. Antecedentes

La empresa se fundd un 17 de diciembre del 2022 en el Canton Sucre - Parroquia
Leonidas Plaza, fue creada a través de la sefiorita Maria Begonia Intriago Estacio
estudiante de la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi surgiendo una idea de
colocarse un emprendimiento de una pafialera, haciendo que este tome un crecimiento y
reconocimiento dentro del canton, brindandole siempre esa seguridad v confianza a todas

las personas, con precios ajustados a la necesidad del mercado.

3.3. Justificacion

En un mercado altamente competitivo y en constante cambio, como el de
productos para el cuidado de bebés, resulta fundamental implementar estrategias de
marketing eficaces que permitan captar y fidelizar a los clientes. La pafialera Pasitos de
Bebés, ubicada en Leonidas Plaza, enfrenta desafios como el aumento de la competencia
v el cambio en las preferencias de los consumidores, factores que exigen un analisis y
adaptacion constantes para asegurar su crecimiento y sostenibilidad. Este proyecto se
justifica debido a la necesidad de fortalecer la presencia de la panalera en ¢l mercado

local, mejorar su competitividad v optimizar sus procesos de comercializacion.

A través de un plan de marketing estructurado, Pasitos de Bebés podra aumentar
su visibilidad v atraer a nuevos clientes, mejorar su imagen de marca y aprovechar nuevas
oportunidades de negocio. Ademas, una estrategia bien disefiada permitird posicionar a la
pafialera como un referente en productos de alta calidad para el cuidado de bebés,
generando una relacion de confianza con los consumidores. Desarrollar estrategias de
marketing adecuadas no solo beneficiara a la pafalera, sino también a la comunidad de
Leonidas Plaza, ya que brindara acceso a una oferta amplia y de calidad en productos para
bebés. Este proyecto propone la elaboracion de un plan que considere tanto las estrategias
tradicionales como las digitales, atendiendo a la tendencia actual de consumo y
garantizando que Pasitos de Bebés esté al dia con las expectativas y necesidades de sus

clientes.
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3.4. Objetivos
3.4.1. Objetivo general

Implementar estrategias de marketing integrales que impulsen el crecimiento de
las veﬁtas en la pafialera Pasitos de Bebes en Lednidas Plaza

3.4.2. Objetivos especificos
e Disefiar una identidad visual profesional v atractiva para fonalecer ¢l
reconocimiento de marca.
= Incrementar las ventas v la cuota de mercado mediante la implementacion de
Promociones estratégicas.
 Medir la eficacia de las estrategias aplicadas mediante el uso de indicadores

claves.

3.5. Desarrollo de la propuesta
3.5.1. Disefiar una identidad visual profesional y atractiva para fortalecer el
reconocimiento de marca.
La identidad visual es un elemento fundamental para construir ¢l reconocimiento
v la percepeion positiva de una marca en el mercado. En el caso de la panalera Pasitos de
Bebés, disefiar una identidad visual profesional y atractiva permitird transmitir confianza,
calidad v cercania a su pablico objetivo, compuesto principalmente por padres y madres

de familia.

Figura L

Logotipo

PASITOS
G BEBES ;

Dentro del logotipo propuesto se toma en cuento elementos atrayentes usando una

tipologia de colores calidos (cafe v amamllo) y fmos como el color azul en tonos
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verdosos, también implementando como proyeccion animada a un bebé pequefio que

refleje la inocencia v pureza y con ello generar confianza

- Por ello se considera que una imagen coherente y memorable ayﬁdania diferenciar
a la pafalera de su competencia, fortaleciendo su posicionamiento en Leonidas Plaza y
generando una conexion emocional con sus clientes. Este objetivo se centra en desarrollar
elementos graficos, como logotipos, colores, tipografias y materiales promocionales, que
reflejen los valores y la esencia de la marca, contribuyendo a una experiencia de marca

solida vy consistente.

3.5.2. Incrementar las ventas y la cuota de mercado mediante la implementacion de
promociones estratégicas.
En el mercado actual, establecer alianzas estratégicas con proveedores y empresas
locales se ha convertido en una herramienta clave para fortalecer la competitividad v
satisfacer las necesidades cambiantes de los consumidores. Para la pafialera Pasitos de
Bebés, colaborar con actores clave de la comunidad y del sector representa una
oportunidad de ampliar su catalogo de productos v servicios, diversificando su oferta y

atrayendo a un pablico mas amplio.
Figura 2.

Ofertas de productos y servicio
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+»GANAR .. |

.'\‘m premio magie,,,

0 -
&/ Comprs Huggies y podris.. '?‘ meﬂ.

Estas alianzas permiten acceder a recursos y productos exclusivos, mejorar las
condiciones de compra y generar sinergias que beneficien tanto a los aliados como a los
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clientes. Ademds, trabajar con empresas locales fomenta un sentido de pertenencia y

confianza en la comunidad, lo que incrementa la lealtad del consumidor.

_Este objetivo se orenta a consolidar relaciones estratégicas que no solo
incrementen el atractivo de la paflalera, sino que también impulsen su posicionamiento
como un referente confiable v diverso en el mercado de Lednidas Plaza.

3.5.3. Medir 1a eficacia de 1as estrategias aplicadas mediante el uso de indicadores
clave,

El disefio ¢ implementacion de campanas promocionales efectivas en redes
sociales y medios tradicionales es clave para aumentar la visibilidad y captar la atencién
del publico objetivo de la pafialera Pasitos de Bebés. Estas campaiias no solo deben
destacar las ofertas v productos mas relevantes, sino también conectar con las emociones
v necesidades de los padres v madres de familia. Utilizando plataformas digitales como
Facebook, Instagram y WhatsApp Business, combinadas con medios tradicionales como
radio y volantes, se puede lograr un alcance mas amplio y diversificado. Este enfoque
multicanal permitird atraer a nuevos clientes, fomentar la fidelizacion v fortalecer la

presencia de la marca en Lednidas Plaza y sus alrededores.

3.5.3.1.Publicidad en medios tradicionales

La publicidad en medios tradicionales sigue siendo una herramienta clave para llegar
a audiencias locales de manera efectiva. A pesar del auge del marketing digital,
plataformas como la radio, la television, la prensa escrita y los mateniales impresos
ofrecen un alcance significativo, especialmente en comunidades como Leonidas Plaza,

donde estos medios conservan una fuerte presencia y confianza.

Estos canales permiten comunicar mensajes promocionales de forma masiva y directa,
logrando capiar la atencion de segmentos de mercado especificos. Ademas, su integracion
con estrategias digitales puede maximizar el impacto de las campaifias, al combinar la
credibilidad y familiandad de los medios tradicionales con la interactividad y alcance de

las plataformas modernas.

En €] contexto de la panalera Pasitos de Bebés, aprovechar los medios tradicionales
para publicitar ofertas, productos y eventos puede fortalecer la presencia de la marca,

atraer nuevos clientes v fidelizar a los actuales.
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Publicidad radial
En comunidades como Leodnidas Plaza, la radio sigue siendo un canal de confianza
que acompafia a Jas personas en su vida cotidiana, ya sea en casa, el trabajo o durante los
desplazamientos. Su capacidad para generar proximidad y confianza hace que sea ideal
para negocios como la pafialera Pasitos de Bebés, que busca captar la atencién de padres

v madres de familia.

La publicidad podria estar estructurada de la siguicnte manera:

"jAtencion, mamds v papas de Leonidas Plaza! ()& En Pasitos de Bebés,
tenemos todo lo que necesitas para cuidar a tu pequefio con amor y comedidad.
iEsta semana, aprovecha nuestras ofertas especiales! 5 ¢ Paiales con hasta
un 20% de descuento ¢ Toallitas himedas al 2x1 ¢ ;Y un regalito sorpresa
en tus compras mayores a $50! ffj Encuentra calidad, precios increibles y el mejor
servicio en Pasitos de Bebés, tu pafalera de confianza. |Estamos ubicados en
Lednidas Plaza, esperando por ti! @, Para mas informacion, Ildmanos o buscanos
en nuestras redes sociales. Pasitos de Bebés: Porque cuidar a tu bebé, es

nuestra prioridad, P |Te esperamos!”

3.5.3.2.Publicidad en medios digitales

En un mundo cada vez mas conectado, los medios digitales ofrecen la posibilidad
de segmentar audiencias segln sus intereses, comportamientos v ubicacion, maximizando
el impacto de las campaiias. Para la paiialera Pasitos de Bebés, estos medios representan
una oportunidad invaluable para destacar productos, promociones y valores de la marca,
alcanzando tanto a padres jovenes que buscan soluciones practicas como a familias que

prefieren la conveniencia de 1as compras en linea.
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Figura 3.

Past publicitario

L
4O
PASITSS

e BEBES

"Cuidar a tu bebé nunca fue tan facil! {)@ Esta semana en Pasitos de Bebés,
disfruta de hasta un 25% de descuento en pafiales v toallitas himedas. § =0 jCorre,
oferta vahida hasta agotar existencias! Encuéntranos en Lednidas Plaza Avenida Cesar

Ruperti o haz tu pedido por WhatsApp. "

3.5.4. Cronograma publicitario

Al desarrollar un cronograma para Pasitos de Bebés, se busca optimizar recursos y
garantizar que las acciones promocionales, tanto en medios tradicionales como digitales,
estén alineadas con los objetivos de incrementar la comercializacion v ¢l reconocimicento
de la pafalera en Lednidas Plaza. Este cronograma incluye actividades especificas,
responsables y plazos defimdos, lo que facilita ¢l seguimiento y la toma de decisiones

durante la implementacion de la campania.
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CONCLUSIONES
+ El marketing es fundamental para la pafialera "Pasitos de Bebés”, ya que se define
“como un proceso social que busca satisfacer las necesidades del consumidor ¥
generar valor, lo gue es crucial para la fidelizacion de clientes y el aumento de la
visibilidad de la marca.

* La encuesta realizada a los clientes de "Pasitos de Bebés” indica un alto nivel de
satisfaccion con la calidad de los productos, lo que sugiere que la empresa esta
cumpliende con las expectativas de sus consumidores, aunque también se

identifican dreas de mejora en cuanto a promociones y comunicacion.

e La implementacion de estrategias de marketing digital v en redes sociales ¢s
esencial para "Pasitos de Bebés" para mejorar su competitividad v presencia en ¢l
mercado, adaptindose a las preferencias de los consumidores y fortaleciendo su

imagen de marca.
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RECOMENDACIONES
Es fundamental que "Pasitos de Bebés” implemente un plan de marketing que

contemple tanto estrategias tradicionales como digitales. Esto permitira aumentar

la visibilidad de la marca, atraer nuevos clientes v mejorar la imagen de la
empresa, posicionandola como un referente en producios de alta calidad pama el
cuidado de bebés

La panalera deberia organizar concursos y sorteos, asi como implementar pagos
medhante plataformas digitales y ampliar los horarios de atencion. Estas acciones
pueden mejorar la experiencia del cliente y fomentar la lealtad, ademads de atraer
a un mavor numero de consumidores

Dado que la mayoria de los encuestados prefieren recibir informacion sobre
ofertas y promociones a través de Facebook, es recomendable que "Pasitos de
Bebés" intensifique su presencia en esta plataforma v considere estrategias de
marketing digital para comunicarse de manera mds efectiva con su publico

objetivo.
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ANEXOS
Los anexos presentados en este documento complementan y sustentan las
propuestas para ¢l desarrollo de estrategias de marketing en la pafalera Pasitos de Bebés
en Leonidas Plaza Estos incluyen herramientas, analisis v recursos que permiten
profundizar en los aspectos técnicos y metodologicos abordados, asi como proporcionar

datos y referencias clave para la implementacion de las estrategias.

Anexo 1: Preguntas de encuesta
Encuesta

Estrategia de marketing para incrementar la comercializacion de la paialera
pasitos de bebes en Lednidas plaza
1. Seleccione su rango de edad
a. Menos de 20
b. 20 - 30 afios
¢. 31 -40 ahos
d. 41 - 50 ados
e. Mas de 50 afos
2. Seleccione su genero
a. Femenmno
b. Masculino
3. ;Con qué frecuencia compra pafiales?
a. Semanalmente
b. Quincenalmente
¢. Mensualmente
d. Raravez
4. ;Dinde suele comprar paiales y productos para bebé?
a. Supermercados
b. Panaleras
¢. Farmacias
d. Tiendas en linea
5. ;Qué factores influyen mis en su decision de compra de paiales?
a. Precio
b. Cahdad
¢. Marcas reconocidas
d. Recomendaciones
6. ;Ha escuchado usted de la paialera Pasitos de Bebés en Lednidas Plaza?
a. Nada frecuente
b. Poco frecuente
¢. Frecuentemente
d. Muy frecuente
7. ;Cémo calificaria su experiencia de compra en la pafialera Pasitos de
Bebés?



Muy buena
Buena
Regular
Mala
Muy mala
8. ;,Qué aspecto mejoraria en la pafialera Pasitos de Bebés?
a. Variedad de productos
b. Precios
c. Atencion al cliente
d. Ubicacion
e. Publicidad
9. ;Considera que los precios de Pasitos de Bebés son competitivos?
a. Muy buena
b. Buena
c. Regular
d Mala
e. Muy mala
10. ;Qué tan satisfecho estd con la calidad de los productos ofrecidos por
Pasitos de Bebés?
a. Muy satisfecho
Satisfecho
Ni satisfecho ni insatisfecho
Insatisfecho
Muy insatisfecho
I ‘Qué tipo de promociones le interesarian mds?
a. Descuentos por volumen
b. 2x1 en productos seleccionados
c. Puntos por compras
d. Sorteos y concursos
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12. ;Qué medio de comunicacién prefiere para recibir informacion de ofertas y

promociones?

a. Facebook
Instagram
Correo electronico
Volantes o folletos
Radio o television
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Anexos 2: llustraciones
Figura 4.

¢Qué factores Influyen mds en su decksion de compra de pofioles?
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Figura 5.

2 Qué tan satisfecho esta con lo colldod de los productos ofrecidos por Pasitos de Bebes?

Frecuencia

L] T
My Satstecho Saostecto 1 Santecho i naansfecry

36



Figura 6.

¢Qué tipo de prormociones le interesarian mas?
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Figura 7.
¢Qué medio de comunicacidn prefiere parao recibir informacion de ofertas y promociones?
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