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RESUMEN

La investigacion se centra en el planteamiento de estrategias de marketing y posicionamiento del
cacao de la empresa San René. El problema surge de la necesidad de encontrar soluciones para
establecer y determinar dichas estrategias, con el objetivo de mejorar su presencia en el mercado.
Se plantea una hipdtesis general que afirma que las estrategias de marketing tienen un impacto en
el posicionamiento del producto en el mercado de Esmeraldas, mientras que la hipotesis nula
sugiere lo contrario. Los objetivos de la investigacion incluyen determinar las estrategias de
gestion de marketing para el posicionamiento del mercado de la empresa San René. La
metodologia empleada es no experimental, utilizando cuestionarios como instrumento de
recoleccion de datos. La conclusion revela que la empresa San René ocupa una posicion sélida en
el mercado de Esmeraldas, respaldada por un reconocimiento de marca y una eficiencia produccion
y distribucién. Sin embargo, se identifican desafios como la percepcidn limitada de sostenibilidad
de la marca, por ello las recomendaciones sugieren realizar un andlisis detallado de la imagen de
marca, explorar nuevos mercados, desarrollar nuevos productos para impulsar el crecimiento y

mejorar la presencia en el mercado de la empresa San René.

Palabras calves: Estrategias de marketing, Posicionamiento, San René, cacao, Esmeraldas



Abstract

The research is based on the approach of marketing strategies and positioning of the cocoa of the
company San René. The problem arises from the need to find solutions to establish and determine
such strategies to improve their market presence. A general hypothesis is put forward that states that
marketing strategies have an impact on the positioning of the product in the Esmeraldas market.
In contrast, the null hypothesis suggests the opposite. The research objectives include determining
the marketing management strategies for the market positioning of the San René company. The
methodology used is non-experimental, using questionnaires as a data collection tool. The
conclusion reveals that the San René company has a strong position in the Esmeraldas market,
supported by brand recognition and efficient production and distribution. However, challenges are
identified, such as the limited perception of brand sustainability, which is why the
recommendations suggest conducting a detailed analysis of the brand image, exploring new
markets, developing new products to drive growth, and improving the market presence of the San

René company.

Keywords: Marketing Strategies, Positioning, San René, cocoa, Esmeraldas.

JENNY ALEXANDRA
FREIRE RIVERA

Reviewed by:
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CAPITULO |

1.1 Introduccién

El marketing estratégico es un método con el cual una empresa u organizacion se diferencia
tanto en sus procesos como en sus ventas dentro de un mercado en especifico, en virtud del
aprovechamiento de las fortalezas y capacidades para brindar un producto atractivo, de buena
calidad, accesible para los usuarios y adaptable a las necesidades de los requisitos del mercado

(Ferrel y Hartline, 2012).

El cacao en Ecuador es uno de los principales productos de exportacién en debido a que,
el cacao es un producto de exportacion que ha ido en crecimiento por ende ha evolucionado en el
mercado y permitiendo el desarrollo de la economia a nivel mundial. En este aspecto, se sefiala
gue en América Latica el Ecuador se situ6 para el 2019 como el cuarto pais productor mundial de
granos por lo que las exportaciones globales se dispararon notablemente acaparando el 6.8% del
total de las exportaciones mundiales, destacandose que a raiz de la contraccion econémica en los
ultimos afios 2020/2022 por la emergencia sanitaria (Covid-19) las exportaciones del cacao

ecuatoriano crecieron en un 11% en comparacion al afio 2019.

En este sentido, en cifras pasaron de $763 millones a $850 millones, que es considerado
una cifra récord para los Gltimos 5 afios dado que la mejora de las exportaciones en el mercado
europeo Yy asiatico manifestaron un incremento en el consumo, y se amplié las oportunidades de

cultivo del cacao en el pais, es decir la demanda creci6 (Cobos, E. 2020).

Con lo expuesto en este trabajo de investigacion se pretendera determinar las estrategias de
gestion de marketing para el posicionamiento del mercado de la empresa San Rene, las cuales son

clave y necesarias para mejorar las ventas del producto en el &mbito territorial nacional.
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1.2 Antecedentes

Segun Valdés S. (2017) En su trabajo de investigacion titulado Estrategias de sostenibilidad
en marketing de los fabricantes de gran consumo en Espafia. De la ciudad de Barcelona Espafia,
realizado en la Universidad de Barcelona. Presento su objetivo general la identificacion y la y
clasificacion de las principales estrategias de sostenibilidad en marketing de los fabricantes de gran
consumo en Espafia, asi como los principales motivos para llevar a cabo las mismas. Como
metodologia dentro de la investigacién y apoyo para la comprobacion y efectividad de dicho factor,
se realizara una revision sistematica de la literatura sobre todo el area de marketing y sostenibilidad
con la finalidad de hallar las clasificaciones, estrategias y motivaciones relevantes que pueden

existir sobre este tema de la literatura.

Esta investigacion es de alta importancia para el desarrollo sostenible de las empresas del
entorno establecido en la muestra, es por ello la asociacion sin fines de lucro Global Footprint
Network realiza un andlisis anual el cual indica que en qué dia es donde se llega a utilizar la gran
mayoria de recursos naturales del planeta, esto con fin de determinar el grado de confluencia de

productos de las empresas productoras de Esparia.

Como conclusiones se determina la realizacion de la revision sistematica de la literatura de
toda el area sostenible y de marketing sefialada como la Unica del pais, asi mismo se han
establecido nuevas oportunidades en las empresas para disefiar e implementar estrategias de
sostenibilidad en marketing que no se han hallado en revisiones anteriores relacionadas al tema, lo

cual ha brindado mayores oportunidades a los productores del pais.

(Castro C.; Bourne T.; Véliz R. y Ramirez T. 2021) En su trabajo de investigacion titulado
Importancia del Marketing para el Posicionamiento de los Emprendimientos en Ecuador.
Realizado en la universidad de Guayaquil en Ecuador, realizado en la Universidad de Guayaquil

en Ecuador. Indicaron como objetivo general analizar la importancia del marketing para el
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posicionamiento de los emprendimientos en Ecuador, y asi poder analizar y determinar cuales son

las practicas de marketing que han sido efectivas en este tiempo de pandemia.

Como metodologia para el cumplimiento del objetivo general del trabajo de investigacion
se realiz6 una revision documental de los conceptos de; marketing, posicionamiento vy
emprendimiento. Luego se analizaron y se discutieron los resultados apoyandose en documentos
y diarios de Ecuador que ayudaron con una informacion eficaz, confiable y de alta importancia
para el apoyo en el trabajo de investigacion. El trabajo realizado refleja que el marketing es de alta
importancia ya que es una herramienta esencial para que las empresas, sus productos y sus marcas
sean conocidos y de esta manera poder llegar a mas publico y clientes potenciales como también

a su fidelizacién en el mercado nacional.

Finalmente, se tiene como conclusion que se debe implementar un constante mejoramiento
en el marketing que se maneja en la empresa San René con el fin de implementar las estrategias
adecuadas y lograr un correcto posicionamiento en el mercado. Debido a ello el marketing digital
pone a la vanguardia a los emprendedores al momento de publicar y mostrar sus productos y
Servicios.

1.3 Problema

En el dindmico entorno empresarial contemporaneo, la competencia feroz y los cambios
constantes en las preferencias del consumidor plantean desafios significativos para las empresas
que buscan destacarse y prosperar. En este contexto, la empresa San René se encuentra en una
encrucijada estratégica, enfrentando la necesidad imperante de definir e implementar estrategias
de gestion de marketing efectivas para consolidar y mejorar su posicion en el mercado. La

comprension y abordaje de esta problematica requieren una evaluacion integral de diversos
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aspectos, desde la segmentacion de mercado hasta la adaptacion continua a las tendencias del

consumidor y la optimizacion de las herramientas disponibles.

En el contexto del mercado de Esmeraldas, la empresa San René se enfrenta a desafios
significativos en cuanto a sus estrategias de marketing y posicionamiento. Los inconvenientes se
manifiestan principalmente en la falta de adaptacion a las preferencias y demandas locales, lo que
dificulta la conexion efectiva con el publico objetivo. La empresa podria estar experimentando
dificultades para entender las dinamicas especificas del mercado de Esmeraldas, lo que se traduce
en estrategias de marketing ineficaces. Ademas, la competencia en la region puede estar utilizando

tacticas mas acertadas, lo que agrava ain mas el problema de posicionamiento.

La falta de un analisis exhaustivo del comportamiento del consumidor en la zona y la
ausencia de personalizacion en las estrategias de marketing podrian ser barreras adicionales. La
identificacion y abordaje de estos inconvenientes son esenciales para que San René logre una

posicion mas sélida y competitiva en el mercado local de Esmeraldas.

Ademas, la percepcidn de calidad y la diferenciacion de productos o servicios pueden estar
siendo opacadas por otras marcas competidoras que han logrado destacarse de manera mas
efectiva. La falta de una estrategia de posicionamiento clara y diferenciada podria estar
contribuyendo a la falta de reconocimiento y preferencia por parte de los consumidores en
Esmeraldas. Abordar estas cuestiones requiere un analisis profundo de la percepcién del pablico
hacia la marca y la implementacion de estrategias de marketing mas centradas en la autenticidad
y relevancia local. En resumen, es imperativo que San René ajuste sus estrategias de marketing y
posicionamiento para superar estos obstaculos y fortalecer su presencia en el competitivo mercado

de Esmeraldas.

En un mercado cada vez méas diverso y fragmentado, la comprension precisa de las
caracteristicas demograficas, psicogréaficas y de comportamiento de los consumidores se convierte

en un factor crucial para el éxito. La empresa se enfrenta al desafio de definir claramente su estudio
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de mercado y adaptar sus estrategias de marketing para abordar las necesidades especificas de cada
grupo. Esta falta de enfoque puede llevar a una dispersion de recursos y esfuerzos, diluyendo el

impacto de las iniciativas de marketing.

Otro aspecto critico es la diferenciacion y la creacion de una propuesta de valor Unica para
San René en un mercado saturado. La falta de una identidad distintiva puede resultar en la pérdida
de relevancia y en la incapacidad para destacarse entre la competencia. La empresa necesita
evaluar exhaustivamente sus productos, servicios y la percepcion del cliente para determinar como
puede ofrecer algo unico y atractivo. La falta de diferenciacion puede afectar negativamente la

lealtad del cliente y la capacidad de mantener precios competitivos.

Finalmente, la exploracion de colaboraciones y alianzas estratégicas es un area que puede
haber sido aprovechada por la empresa. La falta de asociaciones estratégicas puede limitar las
oportunidades de crecimiento y la exposicion de la marca a nuevos mercados. La empresa puede
beneficiarse al identificar socios potenciales y establecer colaboraciones que fortalezcan su
posicion en el mercado. También la empresa San René necesita evaluar continuamente como las

tendencias vigentes afectan a su audiencia y ajustar sus estrategias en base a las mismas.

La empresa San René se encuentra inmersa en un entorno empresarial desafiante que
requiere una revision exhaustiva y una accion estratégica. La segmentacion precisa del mercado,
la diferenciacion efectiva, la adaptacion a las tendencias del consumidor y la optimizacion de
herramientas y colaboraciones estratégicas son aspectos criticos que deben abordarse para
garantizar el éxito continuo de la empresa en el mercado. Este planteamiento de problema
proporciona una base para la formulacion de objetivos y estrategias especificas que permitiran a
la empresa San Reneé abordar y superar estos desafios con éxito.

1.3.1 Formulacién del problema
¢Cuales son las estrategias de gestion de marketing que permitan el posicionamiento del mercado

de la empresa San René?
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1.4 Justificacion
Para abordar la problematica de San Rene se sustenta en la urgencia de adaptarse y destacar

en un mercado altamente competitivo y cambiante. La competencia intensa y las fluctuaciones en
las preferencias del consumidor demandan estrategias de marketing efectivas para mantener la
relevancia. La falta de adaptacion a las preferencias locales en Esmeraldas afecta la conexion con
el publico objetivo, requiriendo un entendimiento profundo del mercado local. La diferenciacion
y una propuesta de valor Unica son esenciales para evitar la pérdida de relevancia frente a la

competencia.

La falta de un andlisis exhaustivo del comportamiento del consumidor en Esmeraldas
contribuye a estrategias ineficaces, subrayando la necesidad de adaptarse a las tendencias locales.
Explorar colaboraciones estratégicas puede abrir nuevas oportunidades de crecimiento y
exposicion a mercados adicionales. La pandemia acentud la importancia de ajustar las préacticas de

marketing en momentos de cambios significativos en el comportamiento del consumidor.

Considerando la relevancia de las estrategias de sostenibilidad en marketing, la
implementacién de préacticas sostenibles no solo es ética, sino también vital para el desarrollo

sostenible de San René y su reconocimiento en el mercado.

La justificacion radica en la necesidad de abordar de manera integral los desafios
especificos de San René para garantizar su supervivencia y éxito en un entorno empresarial
dinamico y competitivo. La investigacion y las estrategias de marketing podrian ser herramientas

cruciales para lograr estos objetivos.
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Titulo: Estrategias De Marketing Y El Posicionamiento En El Mercado De La Empresa “San
René” En Esmeraldas

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivos General
e Determinar las estrategias de gestion de marketing para el posicionamiento del mercado de

la empresa San René.

1.5.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la gestion de marketing que lleva a cabo la empresa San René con el fin de
garantizar el posicionamiento del mercado.

e ldentificar las estrategias de marketing de la Empresa San Rene para el posicionamiento
en el mercado de Esmeraldas.

¢ Plantear estrategias de marketing orientadas a la mejora del posicionamiento del mercado
de la empresa San Rene.

1.6 Hipotesis
1.6.1 Hipotesis general

H1: Las Estrategias de marketing inciden en el posicionamiento del producto en el mercado de la

empresa San Rene en Esmeraldas.

Ho: Las Estrategias de marketing no inciden en el posicionamiento del producto en el mercado de

la empresa San René en Esmeraldas.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO
2.1 Estado del Arte

2.1.1 Variable Independiente: Estrategias de Marketing

Segun Manuera J. (2012) la complejidad para aclarar un concepto acertado sobre estrategia
responde, en cierta parte, a su variada evolucion histérica y el concepto principal que el autor
establece a este término es; Un conjunto de actividades dirigidas a la consecucion de un aumento
en el aprovechamiento competitivo sostenible en un lapso de tiempo que se defiende frente una
competencia, mediante el acoplado de los recursos, las capacidades de la empresa y el sector en el

cual se manifiesta, y a fin de satisfacer los objetivos de los multiples agentes que participan en ella.

2.1.2 Variable Dependiente: Posicionamiento en el Mercado

Segun Kotler P. y Keller K. (2006) afirman que, el posicionamiento en el mercado se define
como la accion de disefiar la oferta y la imagen de una empresa de tal modo que ocupen un lugar

distintivo en la mente de los consumidores (p.310).

2.2 Base Teoricas

Segtn el Dr. Ricardo B. (2000), en su libro “el posicionamiento, una estrategia de éxito
para los negocios” redacta que, el posicionamiento inicia con un producto que puede ser un
articulo, un servicio, una compaiiia, una institucion e incluso un ser humano. El posicionamiento
no solo hace referencia a un producto, sino con lo que se hace con la actitud y pensamientos de los
probables futuros clientes, es decir, como se ubica el nombre del producto en la mente de estos. El
posicionamiento es el trabajo inicial de meterse a la mente con la idea. Cabe mencionar que uno
de los objetivos principales que brinda el posicionamiento en el mercado de cierto producto es
situar el nombre del producto en base a lo que el mismo ofrece y a simple vista demuestra. Las
caracteristicas principales del mismo y los datos y rendimientos obtenidos, aumentaran el valor de

este.
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Como se sefiala en la seccion mas alla de las paginas, competir en la economia actual hace
referencia a disefiar distintos métodos de salir de la zona de confort para poder satisfacer las
necesidades existentes de los clientes o las empresas competidora del mercado. Todas las
compaiiias con y sin fin de lucro requieren una planeacion efectiva y una estrategia de marketing
profunda para organizar la operacion eficazmente. Sin estos parametros las organizaciones no
tendrian la capacidad de satisfacer a los clientes o las necesidades de otros grupos de interés en el

mundo. (Michael D. Hartline, 2012)

2.3 El marketing en la economia actual

Michael D. Hartline (2012) en su libro titulado “Estrategias de marketing (6ta edicion)” nos
indica que, a mediados de la década de 1990, las concepciones convencionales sobre la estrategia
de marketing comenzaron a cambiar. La tecnologia de computo, la comunicacion y la tecnologia
de informacién ha cambiado el mundo y como las empresas llegan a sus clientes potenciales. El
colapso de la burbuja de las empresas a finales de la década fue seguido por un colapso econémico
mundial historico en 2008. En una economia marcada por cambios constantes y por el escepticismo
del consumidor, las grandes empresas proveedoras de energia del pasado se han debilitado y han
perdido relevancia. Considere los siguientes cambios fundamentales en las practicas comerciales

y de marketing, asi como en cdmo compramos de manera personal:

El poder desplazado hacia el cliente

- Incremento masivo en la seleccion del producto

- Fragmentacion del pablico y de los medios de comunicacion
- Cambio en las propuestas de valor

- Cambio en los patrones de demanda

- Privacidad, seguridad y preocupaciones éticas

- Jurisdiccion poco clara
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2.3.1 ,Qué es un mercado?

En su forma mas béasica, un mercado es un grupo de personas que venden y compran productos
0 servicios. Pensamos en el mercado como un conjunto de personas u organizaciones que tienen
necesidades comunes y que pueden ser satisfechas por un producto especifico. Por ejemplo, el
mercado de bienes raices residenciales incluye compradores y vendedores de bienes raices
residenciales, mientras que el mercado de automdviles incluye compradores y vendedores de

vehiculos.

Figura 1

Figura 1 Estructura del mercado

VENDEDORES COMPRADORES

Estructura del mercado

Agrupa las caracteristicas de los:

NEGOCIACION DE

PRECIOS BIENES Y SERVICIOS

Elaboracion: Bautista J. (2024)
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2.3.2 ¢ Qué es un intercambio?

En los altimos afios, nuestro concepto de intercambio ha cambiado en relacidn con el concepto
de mercado. Un intercambio se define como el proceso de obtener algo de valor de alguien al
ofrecerle algo a cambio; esto generalmente implica obtener productos por dinero. Se deben cumplir

las cinco condiciones para que ocurra un intercambio.

1. Existencia de al menos dos partes para poder realizar un intercambio
2. Cada parte tiene algo de valor que ofrece a la otra parte

3. Cada parte debe ser capaz de comunicar y efectuar la entrega

4. Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar el intercambio

5. Cada parte cree que es deseable efectuar un trueque con la otra parte

2.3.3 ¢ Qué es un producto?

El cliente y la empresa pueden crear y entregar productos que satisfacen las necesidades del
comprador, son el enfoque principal del marketing. Las organizaciones hacen casi todas las
actividades de marketing para este proposito, como el disefio del producto, la fijacion de precios,
la publicidad y la distribucién. En pocas palabras, una organizacion no tendria sentido de existir

sin clientes y un producto para ofrecer.

Sin embargo, ¢que es exactamente un producto? Un producto puede adquirirse mediante el
intercambio para satisfacer una necesidad o un deseo, segin una definicion muy simple. La

clasificacion de una amplia gama de "cosas™ como productos esta permitida por esta definicion.
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2.3.4. Planeacion estratégica de marketing

Segun Michael D. Hartline (2012) una organizacion debe tener un plan de juego o un mapa del
camino para lograr sus metas y objetivos. En realidad, una estrategia es el plan de juego de una
organizacion para tener éxito. Para que el marketing sea exitoso, se requiere una planificacion

estratégica exhaustiva.

Una organizacion tiene varios niveles. En los niveles mas altos de esta, los responsables de la
planificacién se ocupan de asuntos grandes como la misién de la empresa, la gestion de la
combinacién de unidades estratégicas de la empresa, la adquisicién y distribucion de recursos y

las decisiones sobre la politica de la empresa.

2.4  Desarrollo de la Empresa

2.4.1 Manual de procesos y procedimientos de la empresa San René

El manual de procesos y procedimientos que debe incluirse en cada empresa es importante ya
que la misma es una herramienta gerencial la cual permite a la entidad llevar un correcto orden en
los procesos, los encargados de estos, herramientas, funciones y objetos con los cuales la empresa

cuenta.

La empresa San René no excluye esta herramienta importante dentro de su nivel
organizacional, de lo contrario, se brinda la informacion pertinente para tener un area de vision
mucho maés efectiva y detallada. La misma fue creada por el gerente general y duefio de la empresa
quien penso, en llevar sus procesos con una calidad de manejo especial.

2.4.2 Generalidades
Se determinan las siguientes generalidades que constituyen la estructura funcional y

organizacional de la empresa.
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Figura 2

Figura 2 Imagen corporativa presentada por la empresa San René

Empresa San René

Manual de procesos y procedimientos

Proceso: Estructura funcional y
organizacional.

CACAO FARM

Elaboracion: Bautista J. (2024)
Figura 3

Figura 3 Estructura organizacional de la empresa San Rene
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Elaboracion: Bautista J. (2024)
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Figura 4

Figura 4 Estructura funcional de la empresa San René
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Figura 5

Figura 5 Proceso de Producciény Ventas
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Figura 6

Figura 6 Proceso de Gestion de ventas
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Elaboracion: Bautista J. (2024)

Figura 7

Figura 7 Proceso de compra
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2.5 Etica y responsabilidad social en la planeacion estratégica de marketing

De igual manera Michael D. Hartline (2012) expresa que, en la economia actual, la importancia
de la responsabilidad social y la ética en la estrategia de marketing ha aumentado
significativamente. Los escandalos corporativos como, por ejemplo: de Enron, WorldCom e
ImClone, entre otros, todavia tienen un impacto en nuestra sociedad. A pesar de que estos
escandalos son interesantes de leer, muchas personas inocentes han sufrido las consecuencias del
comportamiento no ético de estas empresas. El término "socialmente responsable™ se refiere a la
responsabilidad de una organizacién por tener el mayor impacto positivo en la sociedad posible
mientras se limita el impacto negativo. La responsabilidad social en la estrategia de marketing
aborda el impacto que tienen las acciones de marketing de una organizacion en la sociedad en su

conjunto.

Figura 8

Figura 8 Etica y responsabilidad social en la planeacion estratégica de marketing
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Disefiado por Jiménez C., Vasco C., Lara P., y Cardenas F.
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2.5.1 Desarrollo de la ventaja competitiva y el enfoque estratégico

El desarrollo de la ventaja competitiva y el enfoque estratégico con elementos
fundamentales para el éxito de cualquier empresa en un mercado dinamico y competitivo La
ventaja competitiva se refiere a la caracteristica 0 conjunto de caracteristicas que diferencian a una
empresa de sus competidores y le permiten atraer y retener clientes. Por otro lado, el enfoque
estratégico es el plan o conjunto de acciones que la empresa implementa para alcanzar sus

objetivos y consolidar su posicion en el mercado. (Hitt, M, Ireland, R. y Wickham, K. 2023)

Esta combinacién les permite diferenciarse, atraer clientes, aumentar ganancias, crecer y
expandirse, y resistir amenazas como nuevos competidores o cambios en las preferencias del
consumidor. Una ventaja competitiva sélida puede ser un producto o servicio Unico, una marca

fuerte, una tecnologia innovadora o un bajo costo de produccién.

2.6 Clientes, segmentacidn y mercados objetivos

Clientes: Los clientes son las personas o entidades que compran o utilizan los productos o
servicios de una empresa. Son el elemento central de cualquier negocio, ya que su satisfaccion y

lealtad son fundamentales para el éxito a largo plazo.

Segmentacién de mercado: La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un
mercado en grupos mas pequefios con caracteristicas y necesidades comunes. Al segmentar el
mercado, las empresas pueden adaptar sus estrategias de marketing y ventas a las necesidades

especificas de cada grupo, lo que aumenta las posibilidades de exito.

Mercados objetivos: Los mercados objetivos son los segmentos de mercado que una
empresa ha decidido enfocar sus esfuerzos de marketing y ventas. La seleccién de mercados
objetivos es una decision estratégica crucial, ya que determina a qué clientes se dirigira la empresa

y como competira en el mercado. (Verhoef, P. Wieling,R y Hassan, S. 2020)
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2.7 Implementacion y control de marketing

Implementacion de marketing: La implementacion de marketing es el proceso de poner en
practica las estrategias y planes de marketing desarrollados por una empresa. Esto implica asignar
recursos, organizar tareas, ejecutar actividades y gestionar el proceso de marketing para alcanzar

los objetivos establecidos.

Control de marketing: El control de marketing es el proceso de seguimiento y evaluacion de
las actividades de marketing para determinar su eficacia y eficiencia. Esto implica medir los
resultados de las campafias de marketing, analizar los datos recopilados y tomar medidas

correctivas cuando sea necesario (Kuma, V. 2020).
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CAPITULO 11l METODOLOGIA
3. Metodologia
3.1  Método hipotético deductivo

El método hipotético deductivo describe la metodologia empleada en el tema de
investigacion ya que, segun Sanchez J. (2012) lo empleamos corrientemente tanto en la vida
ordinaria como en la investigacion cientifica. Consiste en emitir hipotesis acerca de las posibles
soluciones al problema planteado y comprobar con datos disponibles si estos estan de acuerdo con
aquellas. Cuando el problema esta préximo al nivel observacional, el caso mas simple, de hipétesis
podemos clasificarlas como empiricas, mientras que, en los casos mas complejos, sistemas
teoricos, las hipotesis son de tipo abstracto. Asi, en los ambitos de la Optica, electricidad, quimica

analitica, sintética quimica etc.

En los que dispone los métodos observacionales adecuados con los cuales se puede obtener
magnitudes muy precisas, las hipotesis pueden verificarse con gran seguridad; sin embargo, la
hipétesis acerca de la evolucion de los seres vivos, la creacion del universo etc., en donde la
relacién entra la hipotesis propuesta y los datos disponibles es muy indirecta y/o la verificacion es
muy dificil, origina que las hipotesis sean cambiantes en el tiempo de acuerdo con los datos que

se van obteniendo. Es necesario plantear en el método hipotético deductivo los siguientes aspectos

3.1.1 Planteamiento del problema.

Hace mencion del planteamiento del problema que se haya originado en virtud de la
busqueda de soluciones para establecer y determinar estrategias de marketing y el posicionamiento

del Cacao de la empresa San René.
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3.1.2 Formulacién de hipotesis

Con respecto a la hipdtesis del tema de investigacion fue planteada una hipotesis alternativa
y otra nula, las mismas que ayudaran en la determinacion de las causas de los problemas existentes
en la empresa San René buscando dar soluciones a los mismos, por medio de estrategias de

marketing para un éptimo posicionamiento del cacao en el mercado.

3.1.3 Deducir un marco teérico preliminar.

Este criterio refuerza a los dos anteriores ya que en la ciencia experimental el proceso se
debe en buena parte a la exactitud de los calculos y comprobaciones. Se plantea las definiciones
clave del estudio, en cuanto a la comprension de las estrategias de marketing y el concepto de
posicionamiento del producto, esta fundamentacion tedrica sera necesaria para el desarrollo del

tema de investigacién objeto de estudio.

3.1.4 Sistematizar o Contrastacion de Hipotesis.

Este criterio refuerza la facilidad de las teorias, a través del cual se podra una vez recogido
los datos y por ende los resultados contrastar la hipdtesis planteada en el estudio referidos a las

estrategias de marketing para el posicionamiento del cacao de la empresa San René.

3.2 Tipo de investigacion.

Se ha determinado que, en el trabajo de investigacion de utilizaron tres tipos de

investigacion, tales como; Investigacion descriptiva, explicativa y de campo.

3.2.1 Investigacion descriptiva.

Segun Rojas M. (2015) este tipo de investigacion demuestra el conocimiento de la
actualidad tal como se presenta en la situacion de espacio y de tiempo existentes. Aqui se determina
y se registra lo conocido. En este caso la empresa San René serd descrita tal cual como se va

desarrollando el estudio respecto a las estrategias de marketing para el posicionamiento del cacao.
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3.2.2 Investigacion de Campo.

Para el desarrollo del trabajo de campo, sera necesario recoger informacion de aquellos
datos de la realidad de la Empresa San René y ser estudiados tal y como se presentan respecto a
las estrategias de marketing para el posicionamiento del cacao.

3.3  Disefio
3.3.1 Disefio de investigacion

Segun Mufioz L. (2018) el disefio no experimental es aquel que se basa en el desarrollo del
trabajo investigativo sin manipular deliberadamente las variables, se basa en la observacion del
fendmeno tal y como se da en su realidad para luego ser analizado, en este caso la investigacion
respecto a las estrategias de marketing para el posicionamiento del cacao de la empresa San René

sera desarrollada sin manipular las variables del estudio.

3.5  Poblacién y muestra
3.5.1 Poblacién

La poblacién de esta investigacion esta integrada por todos los empleados que pertenecen

a la empresa San René teniendo un total de Poblacion de 35 trabajadores.

3.5.2 Muestra

No se muestrea porque su poblacién es reducida, es decir, ca cantidad de individuos es

inferior a 100 por ende no se necesita realizar una muestra estadistica.

3.6 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.6.1 Teécnica

La técnica de esta investigacion serd la encuesta que sera aplicada aquellas personas
vinculadas a la empresa que conocen el proceso de elaboracidn y comercializacién del producto,
asi de esta manera se podra obtener que estrategias de marketing se requiere para comercializar y

posicionar el cacao.
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3.6.2 Instrumentos

Cuestionario de encuesta.

El instrumento en esta investigacion sera cuantitativo, ya que permitird emplear formatos

con preguntas, es decir seré el cuestionario.

3.7  Técnicas de procesamiento de la informacion

Las técnicas de procesamiento de la informacion serd una herramienta la cual brindara
resultados estadisticos por medio de formulas y graficos referenciales mediante informacion

obtenido por medio del trabajo de investigacion

3.7.1 Analisisy discusion de resultados

Por ser la parte final y conclusiva de una investigacion, se presentard de manera sistematica,
ordenada y comprensible los datos analizados y con la explicacion correspondiente, con el fin de

Ilegar a conclusiones pertinentes al estudio.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados
Analisis, Interpretacion y Discusion de los Resultados la Variable Independiente

Posicionamiento en el Mercado

Posterior a la aplicacién de las encuestas dirigidas a los trabajadores de las empresas catastradas

se obtiene los siguientes resultados:

1. ¢Indique cuél es su nivel de satisfaccion en base al servicio y el producto ofertados por la

empresa San René?

Tabla 1

Tabla 1 Nivel de satisfaccion en base al servicio y el producto ofertados por la empresa San René

Categoria Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Excelente 10 29%
2 Bueno 12 34%
3 Promedio 10 29%
4 Malo 3 9%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista J. (2024)
Gréfico 1

Grafico 1 Nivel de satisfaccion en base al servicio y el producto ofertados por la empresa San René

34%
29% 29%

Excelente Bueno Promedio Malo

Elaborado por: Bautista (2024)
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ANALISIS: La encuesta de satisfaccion revelo un alto nivel de satisfaccion en la categoria de
“Bueno” con un 34%, mientras que la categoria “Excelente” con un 29%, lo que indica una gran
satisfaccion general por parte de los clientes, La empresa deberia continuar enfocandose en

brindar un servicio y productos de alta calidad para mantener a sus clientes satisfechos.

39



2. Segun su criterio personal. ¢ Es adecuada la presentacion y calidad que ofrece la empresa

San René en sus productos referentes al Cacao?

Tabla 2

Tabla 2 La presentacion y calidad que ofrece la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Excelente presentacién y calidad 10 29%
2 Regular, podrian mejorarla 18 51%
3 Mala Presentacion y calidad 5 14%
4 Muy mala presentacion y calidad 2 6%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)
Grafico 2

Graéfico 2 La presentacion y calidad que ofrece la empresa San René

W Serie 1

Excelente presentacién y Regular, podrian Mala presentaciony  Muy Mala presentacion y
calidad mejorarla calidad calidad

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: En la presente seccion, se aprecia una alto niveles de aceptacion de los encuestados,
el 51% de los encuestados indican que la presentacién y calidad que ofrece la empresa San René
en sus productos de Cacao es “Regular, podrian mejorarla”. Le sigue la seccion “Excelente

presencia y calidad”, con un 29% de respuestas sobre los productos de la empresa.
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3. ¢Cudl seria, desde tu perspectiva, el nivel de calidad de los productos de San René en un
rango porcentual del 10 al 100, donde el 10 representa una calidad deficiente y el 100 una

excelencia indiscutible?

Tabla 3

Tabla 3 Rango porcentual de calidad de productos que ofrece la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 10a25 2 6%
2 26 a50 7 20%
3 51a80 19 54%
4 812100 7 20%
TOTAL 35 100%
Elaborado por: Bautista (2024)

Grafico 3

Gréfico 3 Rango porcentual de calidad del producto ofrecido por la empresa San Rene

W Serie 1

20% 20%

10a 25 26a50 51a80 81a100

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: El 54% de los encuestados estan totalmente de acuerdo ante la pregunta establecida,
es un hecho que, el rango porcentual de calidad de producto que ofrece la empresa San René es de
un 51 a 80. El 20% de los encuestados seleccionaron la escala de 26 a 50 al igual que los que
eligieron el rango de 81 a 100, las elecciones de los encuestados revelan altos niveles en el rango

porcentual de calidad de productos que ofrece la empresa.
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4. Segun su criterio personal. ¢Sefiale un objetivo el cual usted considere que se cumple

dentro de la empresa San René y su producto?
Tabla 4

Tabla 4 Sefiale un objetivo el cual usted considere que se cumple dentro de la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Promover la comercializacion de cacao de alta 10 29%
calidad
2 Fidelizacién de clientes potenciales 10 29%
3 Marketing y canales de distribucién adecuados 8 23%

para llegar a los clientes.

4 Participacion en eventos y promociones para 7 20%
dar a conocer la marca.

TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Grafico 4

Gréfico 4 Sefiale un objetivo el cual usted considere que se cumple dentro de la empresa San René

W Serie 1
29% 29%
23%

Promover la Fidelizacion de clientesMarketing y canales de Participacion activa en
comercializaciéon de potenciales distribucién eventosy
cacao de alta calidad adecuados para llegar promociones para dar

a los clientes. a conocer la marca.

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: Con un nivel significativo e igualado del 29% los encuestados brindan concordancia
en las selecciones al promover la comercializacién del cacao de alta calidad y asi mismo la
fidelizacion del cliente potencial, sin embargo, el resto de encuestados no estan de acuerdo con lo
mismo, motivo por el cual la empresa San René, tiende tener la preocupacion de enfocarse méas en
estos dos apartados puesto que, las mismas ayudan con el crecimiento exponencial de la empresa,

es por ello que se deben aplicar estrategias de marketing correctas para conseguir dicho objetivo.
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5. Segun su criterio personal. ¢Cudl es el nivel de rendimiento en sus productos ofrecidos

por la empresa San René?
Tabla 5

Tabla 5 Nivel de rendimiento de sus productos ofrecidos por la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Nivel alto 7 20%
2 Nivel moderado 20 57%
3 Nivel bajo 6 17%
4 Nivel muy bajo 2 6%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Grafico 5

Graéfico 5 Nivel de rendimiento de sus productos ofrecidos por la empresa San René

W Serie 1

Nivel Alto Nivel Moderado Nivel Bajo Nivel Muy Bajo

Elaborado por: Bautista (2024)
ANALISIS: La empresa San René ha alcanzado un nivel considerable del rendimiento en sus
productos, con un notable de 57% de los resultados indican un nivel moderado de rendimiento y
un 20% destacando un nivel alto. Estos resultados reflejan una sélida ejecucion en la entrega de

productos que satisfacen las expectativas de los clientes en su mayoria.
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6. ;Qué tan amplio considera usted que es el publico objetivo de la empresa San René?

Tabla 6

Tabla 6 La Amplitud considera usted que es el publico objetivo de la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Muy alto 6 17%
2 Regular 20 57%
3 Bajo 4 11%
4 Sin conocimientos 5 14%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)
Grafico 6

Graéfico 6 La Amplitud considera usted que es el publico objetivo de la empresa San René

W Serie 1

17% 14%
o

Muy Alto Regular Bajo Sin conocimientos

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: Laempresa San René es de alcance regular, con un 57% de los encuestados indicando
esta calificacion. Sin embargo, un notable 17% considera que el pablico objetivo es muy amplio.
Estos resultados sugieren que, si bien la empresa San René tiene un base de cliente solida y diversa,

aun hay espacio para expandir y llegar a una audiencia mas amplia.
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7. ¢Qué tipo de publicidad utiliza la empresa San René?
Tabla 7

Tabla 7 Publicidad que utiliza la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Canales digitales, Redes sociales y publicidad 11 31%
en programas virtuales.
2 Pancartas, flyers y volantes publicitarios. 11 31%
3 Participacion en eventos locales como sponsor. 8 23%
4 No utiliza ningiin medio de publicidad 5 14%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)
Grafico 7

Gréfico 7 Publicidad que utiliza la empresa San René

W Serie 1

Canales digitales, Redes  Pancartas, Flyersy Participacion en No utiliza ningun medio
sociales etc. voolantes publicitarios eventos locales como de publicidad
sponsor

Elaborado por: Bautista (2024)
ANALISIS: La empresa San René emplea una estrategia publicitaria diversificada para promover
sus productos. Un considerable 31% de los resultados indican que la empresa utiliza canales
digitales, redes sociales y publicidad en programas virtuales como parte de su enfoque publicitario.
Esto sugiere un reconocimiento de la importancia de la presencia en linea y el marketing digital
en la era actual. Al mismo tiempo, otro 31% de los encuestados sefiala que San René utiliza

métodos mas tradicionales como pancartas, flyers y volantes publicitarios, etc.
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8. ;Qué tipo de gestidon de mercado utiliza la empresa San René?

Tabla

Tabla 8 Gestion de mercado utilizado la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Investigacion de mercados 9 26%
2 Identificacién de oportunidades 10 29%
3 Adaptabilidad a los cambios 11 31%
4 Creacion y coordinacion de equipos de trabajo 5 14%
innovadores.
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)
Graéfico 8

Graéfico 8 Gestion de mercado utilizado la empresa San René

H Serie 1

Investigacion de mercados Identificacion de Adaptabilidad a los Creacion y coordinacion
oportunidades cambios de equipos de trabajo

Elaborado por: Bautista (2024)
ANALISIS: El presente grafico nos indica que las primeros 3 items tienen niveles de aceptacion
bastante parejos por los encuestados, identificacion de oportunidades y adaptabilidad a los
cambios, con un 26% /29% y 31% de aceptacion de los encuestados, y solo un 14% la creacion y
coordinacion de equipos de trabajo innovadores ya que la empresa tiene falencias en este sector y
los usuarios estan de acuerdo en que seria optimo mejorar la misma e implementar estos tipos de

proyectos para fomentar el conocimiento productivo al cual se dedica la empresa San René
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9. ¢Cual es el nivel de percepcion de los clientes ante el producto que brinda la empresa San

René?

Tabla 9

Tabla 9 Nivel de percepcion de los clientes de la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 La empresa brinda productos de buena calidad 9 26%
2 La empresa brinda productos de mala calidad 8 23%
3 La empresa brinda productos en buen estado, 12 34%

pero con precios elevados.
4 Le empresa brinda productos en buen estado y 6 17%
con precios accesibles
TOTAL 35 100%
Elaborado por: Bautista (2024)

Grafico 9

Graéfico 9 Nivel de percepcion de los clientes de la empresa San René

W Serie 1
34%
()
A5 23%
Productos de buena Productos de mala Productos en buen Productos en buen
calidad calidad estado y precios estado y precios

elevados accesibles

Elaborado por: Bautista (2024)
ANALISIS: El nivel de percepcion que tienen los clientes encuestados varia mucho en diferentes
ambitos, para iniciar la opcion con mas aceptacion fue la numero 3 con el 34% , la empresa brinda
productos en buen estado, pero con precios elevados, significativamente esta tendencia nos indica
que la empresa esta teniendo falencias en la administracién especificamente en el area de ventas
ya que, a pesar de brindar un buen producto los valores que la empresa exige de venta suelen ser
elevados lo que aleja al cliente potencial parcialmente. Sin embargo, el resto de encuestados han
respondido diferentes opciones, debido a que, las estaciones siempre son cambiantes y las etapas
de venta también, estos resultados nos indican que la empresa no cuenta con un manejo Unico de

control de ventas, sino que este varia en base a la época y a otros factores.
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10. ;Qué tan amplia es la cartera de clientes de la empresa San René?
Tabla 10

Tabla 10 Cartera de clientes de la empresa San René en Esmeraldas

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Muy amplia 7 20%
2 Amplia 13 37%
3 Reducida 12 34%
4 Sin conocimientos 3 9
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)
Gréfico 10

Gréfico 10 Cartera de clientes de la empresa San René en Esmeraldas

H Serie 1
37%
34%
20%
Muy amplias Amplias Reducida Sin conocimientos

Elaborado por: Bautista (2024)

Analisis: La mayoria de encuestados considera que la cartera de clientes es amplia con un 37%
debido a que, tienen en conocimiento la antigtiedad de la empresay su participacion en la actividad
de producir y distribuir el producto de cacao, motivos para saber que una empresa cuenta con una
cartera de clientes elevada. Por otro lado, y sin alejarse mucho porcentualmente, con un 34% de
aceptacion en los votantes consideran que la cartera no es muy elevada, esta al poco conocimiento
de la trayectoria de esta, o de ser empresas o clientes lejanos a los sectores aledafios lo cual impide

el conocimiento de la situacion.
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11. ;Del 1 al 10 que tan satisfecho se siente usted en base al producto y la atencion brindada

por la Empresa San René? En donde 1 es muy malo y 10 es excelente.
Tabla 11

Tabla 11 Satisfecho se siente usted en base al producto y la atencién brindada por la Empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 1-3 2 6%
2 4-6 15 43%
3 7-8 10 29%
4 9-10 8 23%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Gréfico 11

Grafico 11 Satisfecho se siente usted en base al producto y la atencion brindada por la Empresa San René

W Serie 1
43%
29%
lal3 4al6 7al8 9al 10

Elaborado por: Bautista (2024)
ANALISIS: La satisfaccion de los clientes encuestados en una escala del 1 al 10 definitivamente
indica que la empresa tiene falencias en la atencién al cliente y en un peor caso en el servicio y
producto que la misma brinda. Con un 43% la opcion mas acogida fue la segunda con un rango
del 4 - 6 opcion que se puede apreciar como neutra ya que no es ni muy baja y alta, sin embargo,
los indicios de cambio se denotan al no obtener resultados netamente positivos, y esto sera algo en

lo que la empresa debera trabajar.
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12. ¢ Cual considera usted que es el porcentaje de competitividad que posee la empresa San

René?
Tabla 12

Tabla 12 Considera usted que es el porcentaje de competitividad que posee la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Muy Alto 3 9%
2 Regular 23 66%
3 Bajo 4 11%
4 Sin conocimientos 5 14%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Gréfico 12

W Serie 1

Muv Alto Resular Rain Sin conocimientos

Grafico 12 Considera usted que es el porcentaje de competitividad que posee la empresa San René

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: La competencia es una de las principales causas por la cual una empresa llega
a tener éxito o llega a fracasar, en base al nivel de confianza que se genere con los clientes, por
medio de ahorros, descuentos, buen trato del personal etc. Con un 66% el nivel de aceptacion de
los encuestados es muy elevado y la mayoria reconoce que los niveles competitivos son elevados.
Ya que la provincia o zona geografica se determina por una amplia cantidad de productores y
comercializadoras que se dedican a la misma actividad, lo que indica que la empresa debe de
manejar de una manera correcta sus recursos para medirse con la competencia y obtener

buenos resultados
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13. ¢La innovacion en las estrategias de marketing de la empresa fomenta a la participacion

de sus laboradores y esto contribuye al avance y la mejora de la produccion del producto

del cacao?

Tabla 13

Tabla 13 Innovacidn en las estrategias de marketing de la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Totalmente de acuerdo 10 29%
2 Regular 13 37%
3 En desacuerdo 6 17%
4 Prefiero no opinar 6 17%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Gréfico 13

Gréfico 13 Innovacion en las estrategias de marketing de la empresa San René

W Serie 1

Totalmente de acuerdo Regular En desacuerdo Prefiero no opinar

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: El 37% de los encuestados esta regularmente de acuerdo con que, la empresa
inicie proyectos de innovacién en las estrategias de marketing de la empresa para de esta manera
fomentar la participacion de sus colaboradores ya que esto contribuye a la mejora de todas las
areas de la empresa, y que en base a los objetivos de este trabajo investigativo es lo que se busca
conseguir a largo plazo.
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14. ¢Cuél es el enfoque principal de posicionamiento de San René en Esmeraldas?

Tabla 14

Grafico 14 Enfoque principal de posicionamiento de la empresa San René

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Ser la opcién méas econdémica 2 6%
2 Ser la empresa mas innovadora 14 40%
3 Ser la marca mas sostenible 12 34%
4 Ser la marca mas exclusiva 7 20%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Gréfico 14 Enfoque principal de posicionamiento de la empresa San René

Grafico 14

B Serie 1

Ser la opcién mas Ser la empresa mas Ser la marca mas Ser la marca mas
econdmica innovadora sostenible exclusiva

Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: Con un 63% de aceptacion en los encuestados consideran que el enfoque
principal de posicionamiento de la empresa San Rene, es ser la opcion mas innovadora, esto
mediante herramientas tecnoldgicas que se crean a lo largo de los tiempos y ayudan con la mejora
en la produccion e incluso en la calidad del producto. La opcion con menos aceptacion es ser la
opcidén mas econdmica, esto teniendo una explicacion clara, la cual indica que, si una empresa
devalta mucho su valor propio de producto, el mismo tendria una tendencia a decaer mucho mas
debido a que el resto de las empresas al querer estandarizarse, lograron que el producto se devalue

mas y perjudicaran su propio mercado.
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15. ;Como mide San René el exito de sus estrategias de marketing en Esmeraldas?

Tabla 15

Gréfico 15 Mide San René el éxito de sus estrategias de marketing en Esmeraldas

Calificacion Interpretacion Frecuencia Porcentaje
1 Incrementen las ventas 7 20%
2 Aumento en la conciencia de la marca 13 37%
3 Retroalimentacion de los clientes 11 31%
4 Participacion en eventos y ferias locales 4 11%
TOTAL 35 100%

Elaborado por: Bautista (2024)

Gréfico 15 Mide San René el éxito de sus estrategias de marketing en Esmeraldas

Bl Serie 1

Incrementen las ventas Aumento en la conciencia Retroalimentacién de los Participacion en eventos
de la marca clientes y ferias locales

Gréfico 15
Elaborado por: Bautista (2024)

ANALISIS: El 37% de los encuestados estan de acuerdo con que, el aumento de la conciencia de
la marca es un factor fundamental y uno de los principales para medir el éxito dentro de esta
empresa, continuando con la retroalimentacion de los clientes con un 31% lo que significa, tener
a los clientes en constante comunicacion y actividad con la empresa, para que la confianza y la
preferencia continden a nivel cliente empresa. Para finalizar con solo un 11% los eventos y las
ferias, puesto que en la actualidad y a causa de factores externos, no se han producido mayores

eventos en el sector.
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4.2 Planteamiento de Hipdtesis

Hipotesis Alternativa

H1: Las Estrategias de marketing inciden en el posicionamiento del producto en el mercado de
la empresa San René en Esmeraldas.
Hipotesis Nula

Ho: Las Estrategias de marketing no inciden en el posicionamiento del producto en el mercado

de la empresa San René en Esmeraldas.

Pregunta utilizada para comprobar la hipdtesis.

Para comprobar estas hipotesis, se seleccionaron preguntas especificas de una encuesta aplicada
que se ajustan a las variables de independiente “Estrategias de Marketing” la variable
dependiente “Posicionamiento en el Mercado” En este sentido, para poder realizar la
comprobacion de la hipétesis nula y de la hipotesis alternativa, fue fundamental proceder a la
identificacion de las preguntas de la encuesta aplicada que tenga relacion y ahora directamente a

las dos variables.

En efecto, de las preguntas planteadas en la encuesta se procedieron al ajuste de esta para su

comprobacion, bajo el postulado de las hipdtesis propuestas.

Pregunta 1: ¢ Indique cudl es su nivel de satisfaccion en base al servicio y el producto ofertados
por la empresa San René? Esta pregunta se relaciona con las estrategias de marketing que pueden
influir en la percepcion de calidad del producto, lo que afecta directamente el posicionamiento en

el mercado.

Por otro lado, Pregunta 5: ¢ Segun su criterio personal? ;Cudl es el nivel de rendimiento en
sus productos ofrecidos por la empresa San René? Esta pregunta evalUa directamente rendimiento
de los productos ofertados por la empresa San René en relacion con sus competidores, lo que puede

proporcionar informacion sobre su efectividad en el posicionamiento en el mercado.
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4.3 Alfa de Cronbach

o (ALFA) = 0.70

K (NUMERO DE ITEMS) = 15
>Vi (VARIANZA DE CADA ITEM) = 13
Vt (VARIANZA TOTAL) = 37.2

FORMULA

-1

Elaborado por: Bautista J. (2024)

_Zvl

vt

)

En la presente tabla de Excel mediante formulas de fiabilidad se puede determinar que

existe un alfa de Cronbach del 0.70 lo cual sefiala que la consistencia interna de los items del

cuestionario es promediamente alta. Por lo general el valor determinado Alfa de Cronbach se

obtiene entre 0 y 1, generalmente se considera que un valor igual o superior a 0.7 es aceptable,

valor el cual se ha obtenido dentro de nuestra operativa y ejercicio en la tabla de Excel, esto

determina que los items de la encuesta se hallan en términos coherentes para su aplicacion.

El presente Alfa de Cronbach se basa en la puntuacion estandarizada de 0.70, esto se

considera como una buena consistencia interna, el valor del coeficiente es alto lo cual indica

fiabilidad en la misma.
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4.4 Prueba de hipotesis

H1: Las Estrategias de marketing inciden en el posicionamiento del producto en el mercado de

la empresa San Rene en Esmeraldas.

Ho: Las Estrategias de marketing no inciden en el posicionamiento del producto en el mercado

de la empresa San René en Esmeraldas.

Prueba de Chi cuadrado

Tabla 14 Prueba de Hipdtesis General

Pruebas de chi-cuadrado

valor gl _ S[gpificaf:ién
asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 101,0822 32 <,001
Razon de verosimilitud 77,475 32 <,001
Asociacion lineal por lineal 30,860 1 <,001

N de casos validos 73

a. 43 casillas (95,6%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es ,01.

Nota: Tomado de SPSS Statistics V-27

Conclusion: Como Chi -cuadrado de Pearson es <,001 menos de 0,05 se acepta la
hipdtesis de investigacion (Hi); es decir, Las Estrategias de marketing inciden en el

posicionamiento del producto en el mercado de la empresa San Rene en Esmeraldas
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e En conclusion, el anélisis detallado de la gestion de marketing de San René en el
mercado de Esmeraldas revela la necesidad de una evaluacion exhaustiva de su entorno
competitivo, asi como de las preferencias y comportamientos de los consumidores
locales. Este diagnostico inicial es fundamental para comprender la posicién actual de la
empresa y determinar las areas que requieren mejorar. La identificacion de estrategias
existentes proporciona una base sélida para el desarrollo de nuevas iniciativas que
impulsan el posicionamiento de la marca en el mercado.

e Lamejorade la comunicacion y la presencia en linea emerge como una estrategia clave
para San René, permitiendo una mayor visibilidad y compromiso con su audiencia
objetiva en Esmeraldas. Ademas, el desarrollo de productos y servicios diferenciados
ofrece la oportunidad de destacarse en un mercado competitivo al satisfacer las
necesidades especificas de los consumidores locales. Estrategias de precio y promocién
bien disefiadas pueden contribuir a la atraccion y retencion de clientes en Esmeraldas,
consolidando la posicién de San René en el mercado.

e Parafinalizar, para avanzar hacia un posicionamiento mas solido, San René podria
considerar estrategias adicionales como la expansién geogréafica hacia nuevos mercados
dentro de Esmeraldas o alianza estratégica con empresas complementarias. Ademas, la
innovacion continua en productos, servicios y procesos es fundamental para mantener la
relevancia y adaptabilidad en un mercado en constante cambio. En resumen, la
implementacidn de estas estrategias competitivas permitira a San René fortalecer su
presencia y competitividad en el mercado de Esmeraldas, alcanzando asi sus objetivos de

posicionamiento a largo plazo.
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5.2 Recomendaciones

San René priorizar las investigaciones continuas del mercado para comprender las
tendencias y preferencias cambiantes de los consumidores en Esmeraldas. Esto les
permitira adaptarse rapidamente y mantenerse competitivos. Ademas, es crucial
desarrollar capacidades digitales sélida para mejorar la presencia en lineay la
interaccion con los clientes. Esto incluye la optimizacién del sitio web, el uso
efectivo de las redes sociales y la implementacion de estrategias de marketing
digital.

Importante es mantener un enfoque constante en la innovacion, tanto en productos y
servicios como en procesos internos. Esto asegurarad que San René siga siendo
relevante y atractivo para los consumidores en un mercado dindmico. Ademas,
explorar alianzas estratégicas con otras empresas en Esmeraldas puede abrir nuevas
oportunidades y proporcionar acceso a recursos adicionales. Al Fomentar una
cultural centrada en el cliente y la excelencia en el servicio, San René podra
fortalecer su posicion en el mercado y mantener su competitividad a largo plazo.
San René debe fomentar una cultura organizacional que valore la innovacion y la
excelencia en el servicio al cliente. Esto implica capacitar al personal para
comprender las necesidades del mercado y responder de manera efectiva a ellas. Al
fortalecer su enfoque en la satisfaccion del cliente y la adaptabilidad al mercado,
San René estara en una posicién sélida para mantener su competitividad y liderazgo

en el mercado de Esmeraldas.
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CAPITULO VI. PROPUESTA

1. Titulo de la Propuesta: “Fortalecimiento de la empresa San René a traves de estrategias de

marketing y desarrollo de productos”

2. Antecedentes
La empresa Dan René es una empresa productora y distribuidora de cacao ubicada en la
provincia de Esmeraldas, Ecuador. La empresa tiene una larga trayectoria en el mercado y es
reconocida por la alta calidad de sus productos. Sin Embargo, en los Gltimos afios la empresa ha
enfrentado algunos desafios, como la competencia de empresas extranjeras, la limitada variedad

de productos y una imagen de marca deficiente.

3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Fortalecer la posicién competitiva de le empresa San René en el mercado de cacao ecuatoriano a
traes de la implementacién de estrategias de marketing efectivas y el desarrollo de nuevos

productos

3.2 Objetivo Especificos

e Mejorar la imagen de marca de la empresa San René.

e Ampliar la variedad de productos de la empresa San René.
e Incrementar las ventas de la empresa San René.

e Fidelizar a los clientes de la empresa San René.

e Penetrar en nuevos mercados.
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4. Justificacion

La implementacion de esta propuesta esta justificada por los siguientes motivos:

La empresa San Rene tiene un gran potencial para creer y fortalecerse en el mercado de
cacao ecuatoriano.

La implementacion de las estrategias propuestas permitira a la empresa mejorar su
competitividad y alcanzar sus objetivos de negocios.

La propuesta esta alineada con las tendencias del mercado y las necesidades de los

clientes.

5. Desarrollo de la propuesta

Para lograr los objetivos propuestos, se implementaran las siguientes estrategias:

5.1 Estrategias de marketing:

Realizar estudios de mercado para identificar las necesidades y preferencias de los
consumidores.

Desarrollar una estrategia de marca que transmita los valores de la empresa y diferencie a
los productos de la competencia.

Implementar campafas de marketing efectivas en diferentes canales, como la television,
la radio, la prensay las redes sociales.

Participar en ferias y eventos del sector.

Desarrollar un programa de relaciones publicas para mejorar la imagen de la empresa.

5.3 Estrategias de desarrollo de productos:

Realizar estudios de mercado para identificar nuevas oportunidades de producto.
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e Desarrollar nuevos productos que satisfagan las necesidades de los consumidores y las
tendencias del mercado.
e Mejorar la calidad de los productos existentes.

e Ampliar la linea de productos para llegar a un pablico mas amplio.

6. Estructura de la propuesta

La propuesta se desarrollara en las siguientes etapas:

Etapa 1: Diagnostico: Se realizard un diagnostico de la situacion actual de la empresa,

incluyendo un andlisis del mercado, la competencia, los clientes y los productos.

Etapa 2: Formulacion de estrategias: Se formularan las estrategias de marketing y desarrollo de

productos que se implementaran para lograr los objetivos propuestos.

Etapa 3: Implementacion: Se implementaran las estrategias de marketing y desarrollo de

productos.

Etapa 4: Evaluacion: Se evaluara el impacto de las estrategias implementadas y se realizaran los

ajustes necesarios.
Recursos:
Para implementar esta propuesta, se necesitaran los siguientes recursos:

e Recursos humanos: Se necesitara un equipo de profesionales cualificados en marketing,
desarrollo de productos y gestion empresarial.

e Recursos financieros: Se necesitaran recursos financieros para invertir en las estrategias
de marketing y desarrollo de productos.

e Recursos tecnologicos: Se necesitaran herramientas tecnologicas para apoyar las

actividades de marketing y desarrollo de productos.
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7. Cronograma

Cuadro 1

Cuadro 1 Cronograma de Actividades de la Propuesta

Mes Actividad
1 Diagnéstico de la situacion actual de la empresa
Anélisis del mercado
Anadlisis de la competencia
Anélisis de los clientes
Analisis de los productos
2 Formulacidn de estrategias de marketing
Definicion de objetivos de marketing
Identificacion de estrategias de marketing
3 Implementacién de estrategias de marketing
Desarrollo de camparfias de marketing
Participacion en ferias y eventos
Desarrollo de relaciones publicas

4 Formulacion de estrategias de desarrollo de
productos
Definicién de objetivos de desarrollo de productos

Identificacién de oportunidades de producto

5 Implementacién de estrategias de desarrollo de
productos
Desarrollo de nuevos productos

Mejora de la calidad de los productos existentes
Ampliacion de la linea de productos

6 Evaluacion del impacto de las estrategias
implementadas
Andlisis de las ventas

Anélisis de la imagen de marca
Anélisis de la satisfaccion del cliente
7 Realizacion de ajustes necesarios
Finalizacion del proyecto
Elaborado por: Bautista (2024)

Responsable
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de marketing de la empresa
Equipo de marketing de la empresa
Equipo de marketing de la empresa
Equipo de marketing de la empresa
Equipo de desarrollo de productos

Equipo de desarrollo de productos
Equipo de desarrollo de productos
Equipo de desarrollo de productos

Equipo de desarrollo de productos

Equipo de desarrollo de productos

Equipo de desarrollo de productos
Equipo de consultores

Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores
Equipo de consultores

Plazo

2 semanas
2 semanas
2 semanas
2 semanas
2 semanas
4 semanas
2 semanas
2 semanas
8 meses
Variable
Variable
Variable

4 semanas

2 semanas
2 semanas
8 meses

Variable
Variable
Variable

4 semanas

2 semanas
2 semanas
2 semanas
4 semanas
2 semanas

62



8.

Matriz FODA

Cuadro 2 Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Productos de alta calidad 1. Déficit en la imagen de marca
2. Ubicacion geografica ventajosa 2. Limitada variedad de productos
3. Estrategias de relaciones publicas exitosas 3. Falta de participacién en eventos locales
4. Canales de distribucion efectivos 4. Falta de medicion del éxito de las
5. Programas de fidelizacién efectivos estrategias de marketing
6. Alto reconocimiento de marca en Esmeralda 5. Inseguridad en la region
7. Experiencia en la produccion y distribucion de
cacao
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Expansion a nuevos mercados 1. Competencia de empresas extranjeras
2. Mejora de la imagen de marca 2. Cambios en las preferencias de los
3. Desarrollo de nuevos productos consumidores
4. Participacion en eventos locales 3. Fluctuaciones en los precios del cacao
5. Implementacién de un sistema de medicion 4. Inestabilidad politica y econdmica
del marketing 5. Regulaciones gubernamentales
6. Reduccion del impacto de la inseguridad 6. Desastres naturales
7. Plagas

Elaborado por: Bautista (2024)
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9. Matriz DAFO estratégico

Cuadro 3 Matriz DAFO Estratégico

MATRIZ DAFO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Productos de alta calidad

Ubicacién geogréfica ventajosa

3. Estrategias de relaciones publicas
exitosas

4. Canales de distribucion efectivos

5. Programas de fidelizacién efectivos

6. Alto reconocimiento de marca en
Esmeralda

7. Experiencia en la produccion y
distribucion de cacao

N

1. Deficit en la imagen de marca

2. Limitada variedad de productos

3. Falta de participacién en
eventos locales

4. Falta de medicion del éxito de
las estrategias de marketing

5. Inseguridad en la regién

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIAS DO

Expansion a nuevos
mercados

Mejora de la imagen de
marca

Desarrollo de nuevos
productos

Participacion en eventos
locales

Implementacién de un
sistema de medicion del
marketing

Reduccidn del impacto de
la inseguridad

F203: Utilizar la ubicacion geografica
ventajosa para desarrollar nuevos productos
utilizando cacao local.

F302: Fortalecer la imagen de marca a través
de estrategias de relaciones publicas en nuevos
mercados.

F405: Implementar un sistema de medicién
del marketing para optimizar los canales de
distribucion efectivos.

D304: Participar en eventos locales
para superar la falta de participacion
en eventos locales.

D405: Implementar un sistema de
medicion del marketing para superar
la falta de medicion del éxito de las
estrategias de marketing.

D506: Desarrollar estrategias
especificas para atraer a jévenes
urbanos y superar las dificultades
para llegar a este segmento.

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Competencia de empresas F1AL: Diferenciar los productos de alta
extranjeras calidad de la competencia extranjera.

Cambios en las preferencias
de los consumidores
Fluctuaciones en los precios
del cacao

Inestabilidad politica y
econémica

Regulaciones
gubernamentales

Desastres naturales

Plagas

F2A3: Reducir los costos de produccion y
transporte utilizando la ubicacidn geogréfica
ventajosa para mitigar el impacto de las
fluctuaciones en los precios del cacao.
F3A5: Adaptar las estrategias de relaciones
pUblicas para cumplir con las regulaciones
gubernamentales en diferentes mercados.

Elaborado por: Bautista (2024)
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Anexo 1: Tabla de consistencia

ANEXQOS

FORMULACION DEL
PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

¢Cudles son las estrategias de
gestion de marketing que permitan
el posicionamiento del mercado de
la empresa San René?

Determinar las estrategias de
gestion de marketing para el
posicionamiento del mercado de
la empresa San René.

Las estrategias de gestion de
marketing inciden en el
posicionamiento del mercado de
la empresa San René

SISTEMATIZACION
DEL PROBLEMA

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS
ESPECIFICAS

¢Cémo realizar un diagnéstico
para la gestion de marketing que
realiza la empresa San René
garantizando el Posicionamiento
del mercado?

Diagnosticar la gestion de
marketing que lleva a cabo la
empresa San René con el fin de
garantizar el posicionamiento del
mercado.

¢De qué manera se identificaran
las estrategias de marketing para el
posicionamiento en el mercado de
Esmeraldas?

Identificar las estrategias de
marketing de la Empresa San
Rene para el posicionamiento en
el mercado de Esmeraldas.

¢Por qué plantear estrategias
orientadas a la mejora del
posicionamiento del mercado de la
empresa San René?

Plantear estrategias de marketing
orientadas a la mejora del
posicionamiento del mercado de
la empresa San Rene.

Elaborado por: Bautista (2024)

67



Anexo 2: Organizacion de las variables Independiente y Dependiente

VARIABLE INDEPENDIENTE: ESTRATEGIAS DE MARKETING

Conceptualizacion

Categoria

Indicadores

Técnicas e
instrumentos

Segun Kaotler P. (2013)
se define como

aquellas
herramientas que
permiten alcanzar los
objetivos de la
empresa con fines
comerciales
coordinando diferentes
aspectos que implican
un publico objetivo,
imagen de producto
buscando alcanzar
Optimos rendimientos
de la organizacion.

Publico Objetivo.

Nivel de percepcion
Cartera de cliente
Indicadores de satisfaccién

Herramientas

Tipo de herramientas
Cantidad de herramientas
Estandar de calidad

Rendimientos

Porcentaje de personal de ventas.
Numero de talleres de
capacitacion

Presupuesta programando de
ventas

Encuestas y
Cuestionario de
Entrevistas

VARIABLE DEPENDIENTE: P

OSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Segun Amstrong. A.
(2003) el
posicionamiento del
mercado es la
aceptacion que el
producto obtenga en el
mercado por parte de
los usuarios
consumidores del
mismo, esto con el
objetivo de ser un
producto llamativo y
atil para tener
resultados positivos.

Aceptacién

Nivel de satisfaccion
Presentacion del producto
Porcentaje de calidad del
producto

Resultados

Numero de objetivos cumplidos
Nivel de rendimiento
Tipos de tareas cumplidas

Mercado

Amplitud del mercado
Tipo de publicidad
Gestion de mercado

Encuestas y
Cuestionario de
Entrevistas

Elaborado por: Bautista (2024)
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Anexo 3: Modelo de Encuesta

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y
ADMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MERCADO DE LA EMPRESA “SAN RENE” EN ESMERALDA

Formulario N.° Fecha de la encuesta: / / / /

Encuestador: Juan Francisco Bautista Medranda

OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

El propdsito de esta encuesta es recoger informacion para determinar la factibilidad de estrategias de
marketing y el posicionamiento en el mercado de la empresa “San Rene” en Esmeraldas.

CONFIDENCIALIDAD

Esta encuesta es de caracter andnimo, los datos obtenidos con ella son estrictamente confidenciales y el

investigador se compromete a mantener la reserva del caso. La entrevista tendrd una duracion de 5
minutos

INFORMACION:

JUAN FRANCISCO BAUTISTA MEDRANDA

Juan.bautista@unach.edu.ec
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I. INFORMACION GENERAL

1. ¢ Indique cudl es su nivel de satisfaccion en base al servicio y el producto ofertados por la empresa

San René?

1) () Excelente
2) () Bueno
3)() Promedio
3)() Malo

2. ¢Segun su criterio personal? ¢ Es adecuada la presentacion y calidad que ofrece la empresa San
René en sus productos referentes al Cacao?

1) () Excelente presentacion y calidad
2) () Regular, podrian mejorarla
3) () MalaPresentacion y calidad

4) ()  Muy mala presentacion y calidad

16. ¢ Cual seria, desde tu perspectiva, el nivel de calidad de los productos de San René en
un rango porcentual del 10 al 100, donde el 10 representa una calidad deficiente y el

100 una excelencia indiscutible?

3.7
1)() 10a25
2)() 26a50
3)() 51a80

4)() 81a100

4. Segun su criterio personal. Sefiale un objetivo el cual usted considere que se cumple dentro de la
empresa San René y su producto.

1) () Promover la comercializacion de cacao de alta calidad
2) () Fidelizacion de clientes potenciales

3) () Marketing y canales de distribucién adecuados para llegar a los clientes.
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4) () Participacion en eventos y promociones para dar a conocer la marca.

5. Segun su criterio personal. ;Cudl es el nivel de rendimiento en sus productos ofrecidos por la

empresa San René?

1)( ) Nivelalto

2) () Nivel moderado

3( )
A )

Nivel bajo

Nivel muy bajo

6. ¢Que tan amplio considera usted que es el pablico objetivo de la empresa San René?

H ()
2) ()
3 ()
4 ()

Muy alto
Regular
Bajo

Sin conocimientos

7. ¢Qué tipo de publicidad utiliza la empresa San René?

H ()
2) ()
3 ()
4 ()

Canales digitales, Redes sociales y publicidad en programas virtuales.
Pancartas, flyers y volantes publicitarios.
Participacion en eventos locales como sponsor.

No utiliza ningn medio de publicidad

8. ¢Qué tipo de gestion de mercado utiliza la empresa San René?

H ()
2) ()
3 ()
4 ()

Investigacion de mercados
Identificacién de oportunidades
Adaptabilidad a los cambios

Creacion y coordinacién de equipos de trabajo innovadores.
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9. ¢Cual es el nivel de percepcion de los clientes ante el producto que brinda la empresa San René?

n(C)
2) ()
3 ()
4 ()

La empresa brinda productos de buena calidad
La empresa brinda productos de mala calidad
La empresa brinda productos en buen estado, pero con precios elevados.

Le empresa brinda productos en buen estado y con precios accesibles

10. ¢Qué tan amplia es la cartera de clientes de la empresa San René?

D)
2) ()
3 ()
4) ()

Muy amplia
Amplia
Reducida

Sin conocimiento

11. ;Del 1 al 10 que tan satisfecho se siente usted en base al producto y la atencion brindada por la
Empresa San René? En donde 1 es muy malo y 10 es excelente.

H(C)
2) ()
3 ()
4 ()

1-3
4-6
7-8
9-10

12. ;Cual considera usted que es el porcentaje de competitividad que posee la empresa San René?

H(C)
2) ()
3 ()
4 ()

Muy Alto
Regular
Bajo

Sin conocimiento

13. ;Lainnovacion en las estrategias de marketing de la empresa fomenta a la participacion de sus
laboradores y esto contribuye al avance y la mejora de la produccidn del producto del cacao?

n(C)
2) ()

Totalmente de acuerdo

Regular
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3) ( ) Endesacuerdo

4) () Prefiero no opinar

14. ;Cuél es el enfoque principal de posicionamiento de San René en Esmeraldas?

1) ( ) Serlaopcion mas econémica
2) () Serlaempresa mas innovadora
3) () Serlamarca mas sostenible

4) () Serlamarca mas exclusiva

15. ;Coémo mide San René el éxito de sus estrategias de marketing en Esmeraldas?
1) ( ) Incrementen las ventas
2) () Aumento en la conciencia de la marca
3) ( ) Retroalimentacion de los clientes

4) ( ) Participacion en eventos y ferias locales

Muchas gracias por su atencion
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