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TITULO DE TRABAJO INTEGRACION CURRICULAR: LA SEGMENTACION DE
MERCADO Y SU INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DEL RESTAURANTE
“EL RESIDENTE” DEL CANTON MILAGRO, ANO 2020-2021.

RESUMEN

En la ciudad de milagro existen diferentes tipos de restaurantes con crecimientos innovadores
y emprendedores. El restaurante “El residente” es una microempresa limitada que tiende la
problematica sobre la rentabilidad, no es aprovechada en su méximo alcance de consumismo
por parte del usuario, hablaremos de un plan de marketing para la expansién de sus productos
comestibles a ofrecer, ofreciendo tecnol6gicamente un analisis de mercadeo y el estudio de
las grandes competencias en esta ciudad, los objetivos de estudio o publicidad de su fruto a
ofrecer en la ciudad, la creacién y ejecucién de estrategias de venta como las promociones
en el mercado con distintivos productos en el menua y algunas alternativas influyentes para el
consumismo del cliente, por ultimo analizaremos las caracteristicas de los resultados en la
aplicacion del plan de marketing digital mediante la encuesta recibida y aceptada por los

clientes.

PALABRAS CLAVE: Segmentacion de mercado, Incidencia, Posicionamiento, Publicidad,

Promocién.
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JOB TITLE CURRICULUM INTEGRATION: MARKET SEGMENTATION AND ITS
IMPACT ON THE POSITIONING OF THE RESTAURANT "EL RESIDENT" OF
CANTON MILAGRO, YEAR 2020-2021.

ABSTRACT

In the city of miracle there are different types of restaurants with innovative and
entrepreneurial growth. The restaurant "El Resident" is a limited microenterprise that tends
the problem of profitability, it is not used to its maximum extent of consumerism by the user,
we will talk about a marketing plan for the expansion of its edible products to offer, offering
technologically a marketing analysis and study of the major competitions in this city, the
study or advertising objectives of its fruit to be offered in the city, the creation and execution
of sales strategies such as promotions in the market with distinctive products on the menu
and some influential alternatives for customer consumerism, finally we will analyze the
characteristics of the results in the application of the digital marketing plan through the

survey received and accepted by customers.

KEY WORDS: Market segmentation, Incidence, Positioning, Advertising, Promotion.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

En la presente investigacion se busca analizar la segmentacion de mercado y su
incidencia en el posicionamiento del restaurante “El Residente” del Cantén Milagro,
provincia del Guayas, la misma que radica en el analisis de la problematica encontrada en el
restaurante “El Residente”, donde su objetivo principal se basa en estudiar el mercado ante
la afectacion de la crisis econdmica que sufrio el pais a causa de la pandemia, lo cual genero
menos rentabilidad y posicionamiento para el restaurante. Teniendo en cuenta que, para el
pais, es muy importante que el sector comercial produzca y genere rentabilidad ya que ayuda
al crecimiento y desarrollo sostenible del pais.

Sin embargo, la crisis sanitaria afecto mucho en el periodo 2020 -2021, dado que en
gran parte el sector comercial se vio enfrentado una situacion dificil de superar, porque el
gobierno exigié de manera obligatoria el cierre de todos los establecimientos, y entre ellos
entraban el restaurante “El Residente”, el cual no podia realizar sus actividades comerciales
con normalidad, sin ser uso de todos los protocolos de bioseguridad y aceptando todas las
condiciones y permisos que otorga el gobierno.

Por ende, la raiz del problema se enfoca en la segmentacién de mercado que es
considerada como uno de los elementos clave de la gestion de marketing actualmente. Por
eso mediante esta investigacion se pretende indagar cual es el impacto que tiene la
segmentacion de mercado en el posicionamiento del restaurante EI Residente.

El enfoque de la investigacién es mixto involucrando métodos y técnicas de
recoleccion de datos, siendo de mucha importancia conocer el mercado al cual esta
direccionando, para asi desarrollar mejores herramientas que permitan tener mayor alcance
dentro del segmento de mercado a incursionar, obteniendo asi una mayor participacion, en
donde quien no tenga conocimiento del mercado en el cual participa se crea una barrera que
le impedira seguir creciendo frente a una competencia que constantemente busca ganarse un
lugar en la mente del consumidor que se vuelve muy dificil de analizar dado los cambios que
en ellos se produce actualmente, por ello es importante identificar las caracteristicas que un
segmento de mercado requiere para que sean efectivas las estrategias a utilizar, para asi

obtener un posicionamiento y rentabilidad en el mercado.
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1.1.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El desarrollo de la segmentacion de mercados esta relacionado a un enfoque sistémico
para guiar el desarrollo de la toma de elecciones dentro del marketing, este desarrollo
radica en dividir un mercado heterogéneo en partes, el objetivo es facilitar el disefio de
programas de marketing especificos que mejor se adapten a estos segmentos
particulares, esto puede ser posible porque la investigacion de la segmentacion
revela las caracteristicas y necesidades de los potenciales usuarios de productos y
servicios.

Las empresas ahora buscan una ventaja competitiva, una estrategia que les
permita mantenerse en el mercado, esto se debe a cambios en el comportamiento del
consumidor en donde el marketing es una de esas herramientas que permite a las
empresas permanecer donde estan y encontrar estrategias a seguir con la finalidad
de fidelizar al consumidor, la segmentacion del mercado también puede verse como
un proceso de agregacion en los compradores, una empresa puede pensar en cada

comprador potencial como un segmento.

Para una idénea explicacion de la investigacion presentada, se procede a presentar la
problematica del estudio a través de una interrogante relacionada con las variables de
estudio:

¢De qué manera la segmentacion de mercado incide en el posicionamiento del

restaurante El Residente, canton Milagro, 2020-2021?

Analizando la segmentacidn de mercado y su incidencia en el posicionamiento como
causante principal del problema planteado del restaurant El Residente, es importante
detallar otros subproblemas los cuales se encuentran detallados en la siguiente

sistematizacion.

e ;De qué manera la segmentacion geografica incide en el posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021?
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1.2.

1.2.1.

1.2.2.

1.3.

e (De qué manera la segmentacion demogréfica incide en el posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021?

e ;De qué manera la segmentacion psicogréafica incide en el posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021?

OBJETIVOS
Objetivo general

Determinar de qué manera la segmentacion de mercado incide en el posicionamiento
del restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021, para disefiar una estrategia

que contribuya a una adecuada segmentacion en base a las variables de estudio.

Objetivos especificos

» Sustentar las teorias que sustentan el estudio de las variables de investigacion.

» Indagar en qué manera la segmentacion geografica incide en el posicionamiento
del restaurant El Residente, cantén Milagro,2020-2021.

» Establecer de que forma la segmentacion demogréfica incide en el
posicionamiento del restaurant El Residente, canton Milagro,2020-2021.

» Determinar de qué manera la segmentacién psicografica incide en el

posicionamiento del restaurant El Residente, canton Milagro,2020-2021.
JUSTIFICACION

El presente trabajo busca responder a la problematica referente a la segmentacién de
mercado y si esta afecta 0 no en que una Pyme se posicione dentro del mercado, tomando
como modelo el Restaurant El Residente, determinando de forma especifica cuales son
los factores influyentes que permiten que una Pyme logre una excelente segmentacién y

direccione su mercado meta para asi lograr un buen posicionamiento.
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A través de esta investigacion se recopilara datos relevantes que permitiran inferir si
las variables de estudios estan directamente relacionadas al restaurant El Residente,
debido a los cambios producidos por la globalizacion la segmentacién de mercado se
volvié una herramienta imprescindible para un establecimiento dado que las
preferencias, gustos, perspectivas, entre otros, han sufrido cambios radicales por lo que
se deben consideran todos estos factores al momento de gestionar la venta de un producto
0 servicio y que sea llamativo para el publico objetivo.

En base a estas variables se debe identificar cual es el mercado objetivo del restaurant
el Residente para determinar acciones que permitan al establecimiento lograr un
posicionamiento idéneo dentro del mercado meta.

1.4. MARCO TEORICO
1.4.1. Antecedentes referenciales
Posteriormente, para este estudio se presentan datos de investigacién relevantes con

el fin de sustentar las variables descritas en el tema propuesto.

Segun en el trabajo de investigacion desarrollado por (Andrade, Morales, & Andrade,
2008) “La segmentacion del mercado permite a las empresas identificar las necesidades
de sus clientes clave y disefiar un plan de marketing ideal para posicionarse en la mente
de los consumidores, en este sentido, este articulo tiene como objetivo analizar el proceso
de segmentacion del mercado que subyace al posicionamiento de las marcas de comida
rapida en las ciudades centralmente administradas de Maracaibo, el estudio fue un disefio
descriptivo y no experimental, cuya fuente principal fueron entrevistas a 23 gerentes de
una fabrica registrada en Profranquicias y ubicados en un centro comercial de la ciudad,
dado que el posicionamiento es donde los clientes adquieren sus productos en funcion
de sus atributos, se concluye que la franquicia ha creado una ventaja competitiva y tiene
éxito en la satisfaccion del mercado objetivo a través de sus resultados, estrategia de

marketing y aumento de la demanda”.
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En el articulo de investigacion realizado por (Ciribeli Jodo & Miquelito, 2015), consta
de pruebas tedricas que tienen “el objetivo comun de identificar y analizar las
caracteristicas mas importantes de los criterios de segmentacion del mercado a traves de
criterios psicométricos y establecer similitudes entre segmentos de comportamiento, se
utilizaron estudios exploratorios y bibliograficos (datos secundarios) para la
metodologia utilizada, dentro de los criterios de segmentacion de mercado o
psicografica, distinguimos tres variables: un estilo de vida mezclado (y algo confuso)
con criterios de segmentacion de personalidad, actitud y comportamiento, la
personalidad es un conjunto de caracteristicas psicologicas que afectan directamente el
camino de la vida, las actitudes se forman a partir de su informacién y experiencia, todas
las evaluaciones generales que lo rodean, el estilo de vida es la eleccion de como se
comporta una persona frente a la sociedad y como gasta su tiempo, dinero, esfuerzo o
eleccion, la segmentacion psicografica es intrinsecamente influyente y, cuando se
combina con otros criterios de segmentacion (geografia, comportamiento, demografia,
etc.), proporciona con precision el marketing mix (precio, ubicacion, etc.), puntos,
promociones, productos), una importante herramienta de adaptacion, permite a una

empresa posicionar sus productos de manera mas consistente en el mercado”.

En el presente articulo de investigacion elaborado por (Espinoza, Zufiiga, Tapia, &
Espinoza, 2018), en “la actualidad las necesidades de las personas que componen la
sociedad son muy diferentes y el mercado necesita estar preparado para atenderlas, la
aplicacion de estrategias de segmentacion nos permite ofrecer mezclas comerciales a
diferentes tipos de consumidores, lo que nos da la posibilidad de personalizar y adaptar
combinaciones Unicas de factores como producto, precio, ubicacion y promociones, esta
propuesta de valor puede superar a la competencia, por lo tanto, es importante investigar
la segmentacion del mercado y su impacto en la satisfaccion del cliente por los productos
y servicios, mejorando la estructura y posicion de estos mercados, la metodologia
utilizada es positivista y empirica, con el objetivo de generar conocimiento en nuevos
campos relacionados con la investigacion y el descubrimiento y proporcionar una vision
comdn de la realidad, y descriptivo porque detalla los resultados del estudio, la

segmentacion del mercado es una estrategia viable para satisfacer las necesidades de los
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1.4.2.

consumidores y reducir el riesgo del mercado, de modo que los consumidores puedan

diferenciarse y tener mas confianza para satisfacer sus necesidades prioritarias”.

Fundamentacion tedrica

1.4.2.1. Segmentacion de mercado

1.4.2.1.1 ;Qué es mercado?

Cuando hablamos de mercado, nos referimos a un grupo de personas u organizaciones
con diferentes necesidades, gustos, personalidades, culturas y poder adquisitivo y hablar
de la segmentacion del mercado es el acto de apoderarse de una persona u organizacion

y segmentarla en diferentes grupos con caracteristicas especificas similares.

El mercado se entiende como un lugar donde el poder de la oferta y la demanda ayuda
a intercambiar bienes y servicios a un precio determinado, esto incluye a todas las
personas, familias, empresas y organizaciones que quieran estar satisfechas con los
productos del emprendedor, de manera similar, un mercado incluye a todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio en particular, puede haber
muchos tipos diferentes de clientes o consumidores en el mercado, las diferencias son
minimas y una Unica combinacion de marketing puede ser relativamente satisfactoria
para el consumidor, en otras condiciones, sin embargo, los compradores que componen
el mercado pueden requerir maltiples combinaciones de marketing porque el mercado

estd formado por muchos segmentos de compradores.

Un mercado es un elemento fundamental de la economia, es una serie de
transacciones o intercambios de bienes o servicios destinados al beneficio de individuos
y grupos, tener informacién sobre las condiciones del mercado, indicadores de mercado,
ventas claras, ventas estimadas, competidores, esto le permite ver los pagos de sus

clientes potenciales y el comportamiento comercial.

“En este apartado se hace referencia que el mercado tiene caracteristicas, por lo

tanto, se divide y clasifica por grupos estandarizados con base a aspectos geogréaficos,
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demogréficos, psicogréaficos, y de beneficios de producto, el mercado es uno de los
conceptos fundamentales sobre los que gira la discusion acerca del desarrollo y
bienestar en materia econémica” (Hernandez Aracena, 2017).

1.4.2.1.2 {Qué es segmentacion de mercado?

“El proceso de dividir un mercado en distintos grupos de compradores con
diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y quienes podrian requerir
productos o programas de marketing separados, se llama segmentacion de mercado”
(Kotler & Armstrong, 2013).

En otras palabras, dividir el mercado heterogéneo en muchas contrapartes mas
pequefias de acuerdo con los diferentes gustos debido al deseo de los consumidores de
satisfacer con mayor precision las diferentes necesidades. la segmentacion del mercado
es un proceso de agregacion o descomposicion que tiene como objetivo identificar las
diferencias entre individuos, minimizarlas dentro de un grupo y maximizarlas entre
grupos, una estrategia de marketing que analiza la importancia de las diferencias
encontradas en las variables que definen a una entidad a lo largo del curso de la
gestion e investigacion comercial, identificando, evaluando y seleccionando

grupos objetivo especificos y actividades optimizando recursos.

El proceso de agrupar clientes de diferentes mercados heterogéneos en
segmentos mas pequefios, mas similares u homogéneos, identificando los grupos
de clientes objetivo en los que los clientes se agrupan en grupos con requisitos y

caracteristicas de compra similares.

En pocas palabras, la segmentacion del mercado intenta agrupar y dividir a los
consumidores en funcion de una o mas variables, por tanto, en la historia del marketing
se han desarrollado varios tipos de segmentacion, y se generan tipos de segmentacion

conocidos, en funcion de variables demogréficas y psicolégicas, entre otras, por tanto,
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las nuevas tendencias del mercado que no se han estudiado en profundidad en la

actualidad son objeto de analisis en este estudio.

1.4.2.1.3 Importancia del segmento de mercado

Por su naturaleza, es necesario identificar a los consumidores que pueden o prefieren
el producto que otros grupos. A continuacion, se realiza la segmentacion del mercado,
que consiste en dividir el mercado en segmentos lo méas parecidos posible tomando en
consideracién las variables de segmentacion que son: geograficas, demogréaficas,

psicogréficas y conductuales.

La ausencia de decisiones de segmentacion tiene el mayor impacto en las pequefias
empresas, de hecho, dado que sus recursos son restringidos se limitan la competencia en
el mercado, y en estos casos, la fragmentacion del mercado es una estrategia que les
permite sacar ventaja de su pequefiez, ya que pueden concentrarse en un conjunto de

clientes al cual satisfacer, evitando la competencia con todos los ofertantes.

“La oferta y la demanda crecen de manera diversa, pero ofrecer un producto que
satisfaga favorablemente a todos los consumidores de manera indiscriminada seria poco
practico, para no decir imposible, es necesario entonces, subdividir ese gran mercado
heterogéneo en partes mas pequefias y mas especificas, con el fin de lograr una porcion
homogénea del mercado, donde se pueda trabajar su producto de manera estratégica y
eficaz” (Ciribeli Jodo & Miquelito, 2015).

Por este motivo, es imprescindible considerar la segmentacion de mercado adecuada,
ya que necesita impulsar su estrategia de marketing y ofrecer productos que atraigan a
los consumidores debido que hay innumerables productos en el mercado, pero pocos son

los que ofertan lo que en la expectativa de los consumidores realmente esperan.
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Por lo tanto, es muy importante, principalmente para las pequefias empresas, que
desarrollen estrategias de segmentacion de mercado y determinen las caracteristicas que

sus productos necesitan para cubrir los segmentos seleccionados.

1.4.2.1.4 Objetivos del segmento de mercado

La segmentacion del mercado se puede utilizar para aumentar la eficiencia y la
eficacia de las iniciativas de marketing definiendo objetivos estratégicos de marketing
y dividir el mercado masivo en grupos de consumidores que articulen necesidades
comunes, este tipo de enfoque estratégico le permite aprovechar sus esfuerzos de
marketing para mejorar el desempefio de las personas que no estan interesadas en su

producto y reducir los costos promocionales

Producto: Si el equipo es lo suficientemente grande como para satisfacer sus
necesidades con caracteristicas adicionales del producto, existen varias formas de
mejorar su producto, tiene sentido seguir adelante y crear productos mas atractivos para

este segmento de mercado objetivo

Precio: El objetivo principal de la segmentacion del mercado es determinar el precio
que los diferentes grupos de consumidores estan dispuestos a pagar por sus productos,
la segmentacion del mercado, le permite establecer a cada segmento un nivel de precios

que los miembros pueden pagar.

Promocion: La segmentacion del mercado desde una perspectiva de promocion
permite orientar a los miembros de cada grupo en funcion de lo que es importante para
ellos, el objetivo es centrar las iniciativas de promocidn en estos temas, como parte de
las actividades promocionales, se enfoca en las caracteristicas del producto dirigidas a

segmentos de mercado especificos.
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Plaza: La segmentacion del mercado le permite decidir como entregar un producto

0 servicio a cada grupo de consumidores y hacer que ese producto o servicio sea lo mas

asequible posible.

1.4.2.1.5 Clasificacion del segmento de mercado

1.4.2.15.1.

14.2.15.2.

1.4.2.15.3.

Segmentacion demogréfica

Los datos demograficos son la base mas comdn para segmentar los grupos de
clientes. De hecho, las necesidades, deseos y frecuencia de uso de los

consumidores a menudo dependen de variables demogréficas.

La segmentacion demografica agrupa los mercados en funcion de variables
demogréficas como la edad, el género, el tamafio de la familia, el ciclo de vida
familiar, los ingresos, la profesion, la educacion, la religion, la raza y la

nacionalidad.

Ademas, las variables demograficas son mas féciles de medir que otros tipos
de variables, incluso si el segmento de mercado se identifica por primera vez en
otra variable.

Segmentacion psicografica

La segmentacion psicogréafica divide a los compradores en diferentes grupos
segun la clase social, el estilo de vida o los rasgos de personalidad, los miembros
de un mismo grupo demogréafico pueden tener caracteristicas psicolégicas muy

diferentes. Las variables psicograficas son la personalidad y el estilo de vida.

Segmentacion geografica
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La segmentacion geografica requiere que el mercado se divida en varias
unidades geograficas como paises, regiones, estados, gobiernos locales, ciudades
e incluso &reas vecinas, las empresas pueden decidir hacer negocios en una 0 mas
geografias, o en todas, pero prestan especial atencion a las diferencias

geograficas en cuanto a necesidades y deseos.

1.4.2.1.6 Procedimiento del segmento del mercado
Los pasos para una segmentacion de mercado son los siguientes

Defina el problema o la aplicacion que proporciona la investigacion, la

segmentacion del mercado ayuda a responder una amplia gama de preguntas

Formar segmentos basados en caracteristicas seleccionadas de los consumidores,

puede utilizar muchas de estas técnicas de segmentacion del mercado

Establecer un perfil de segmento, cada segmento de mercado se define por las
actitudes, comportamientos, demografia o factores psicograficos de los consumidores
que lo componen.

1.4.2.1.7 Pasos de la segmentacion de mercado
1. Identificar la corriente y potencial deseados que existen en un mercado:

Los especialistas en marketing examinan cuidadosamente el mercado para
determinar las necesidades especificas que satisfacen los productos actuales y las que

no satisfacen los productos actuales
Este paso puede incluir entrevistas y u observaciones a los consumidores 0 empresas

para determinar su nivel de comportamiento, satisfaccion y frustracion.

2. Analisis
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Interpretando datos para eliminar variables y agrupar o construir segmentos con
consumidores que comparten requisitos especificos, ¢cual es la diferencia con los
segmentos de mercado con diferentes necesidades?

La segmentacion es eficaz en la medida en que la empresa puede realizar ofertas
diferenciadas por segmento, estas diferencias deben ser reconocidas por el cliente y

consideradas relevantes

1.4.2.1.8 Beneficios de la segmentacion de mercado

La segmentacion es una estrategia mas eficiente para llegar a segmentos que

anteriormente constituian un mercado amplio y homogéneo.

La segmentacion del mercado esta orientada al cliente y, por lo tanto, es compatible
con los conceptos de marketing, la segmentacion primero identifica las necesidades del
cliente y luego determina si es realistamente apropiado disefiar una combinacion de

marketing para satisfacer sus necesidades

1.4.2.1.9 Condiciones de una buena segmentacion

El proposito de la segmentacion es dividir el mercado para que cada segmento
responda adecuadamente a mezclas de marketing especificas o diferentes
El segmento del mercado tiene que ser accesible. Esto significa que puede
comunicarse con ellos a través de medios publicitarios y las actividades comerciales
con un costo minimo y sin esfuerzo para evitar el desperdicio.
1.4.2.1.10 Ventajas de la segmentacion de mercado

e Le permite descubrir oportunidades comerciales.

e Laasignacion de recursos de marketing es mas eficiente.
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1.4.2.2.

1.4.2.2.

o Facilita la adecuacion de los recursos y capacidades de la empresa al tamafio

del mercado

e Puede adaptar el producto a las necesidades de su cliente.

e Existe una clasificacion mas clara y completa de los productos vendidos o

los servicios prestados.

e Enfoca los esfuerzos de su empresa en mercados para areas especifica

Permite la adaptacion del producto a las exigencias de los clientes.

Posicionamiento

1 ¢Qué es el posicionamiento?

El posicionamiento se define como el acto de disefiar la oferta y la imagen de una

empresa para que ocupe un lugar diferente en la mente del consumidor

El resultado final de este proceso de posicionamiento es crear una imagen clara del
producto, servicio, persona o idea que agrega valor al consumidor objetivo y le induzca
en una opcion de compra frente con otras opciones disponibles y le permite identificar
esta oferta y distinguirla de otras ofertas de marcas competidoras en el mercado

Maés directamente, el posicionamiento es el desarrollo de una propuesta de valor
Unica para un segmento de consumidores en particular, el posicionamiento, se origina
a través de una actividad de comunicacion, se busca la expansion utilizando las

variables del marketing mix con el fin de otorgarle coherencia y solidez.

Desde el punto de vista de la empresa, el posicionamiento es el disefio del producto
y la imagen que se ofrece para ocupar un lugar tnico en la mente del consumidor, bajo

esta perspectiva, esto incluye la voluntad de la empresa de integrar estrategias
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especificas para que los clientes puedan enfocarse en ideas simples que puedan

asociarse directamente con un producto o servicio o incluso con una sola palabra.

Se refiere, por tanto, a la realidad del mercado y la percepcion del publico objetivo
de un producto o marca, o la posicion que ocupa su grupo en la mente del consumidor,

en relacion a las opciones de compra.

1.4.2.2.2 EIl posicionamiento como funcion estratégica clave en la empresa

El posicionamiento de un producto o servicio puede ser definida como la funcion
mas imprescindible de todas las funciones de marketing, convirtiéndose asi el
posicionamiento en lo méas importante dentro de una empresa al momento de formular
estrategias, el posicionamiento utiliza la percepcion, concepto que dentro de un
individuo esté relacionado con la verdad, la percepcion puede ser definida como la

experiencia atribuida por estimulos que entran por los sentidos”.

El posicionamiento juega ahora un papel muy importante para las empresas, ya que
ayuda a identificar la ubicacion exacta que ocupa una empresa o producto en la mente

del consumidor.

Por ende, cuando una empresa ha identificado cuél es su segmento de mercado al
cual va a incursionar, también tiene que definir en que posicion o que porcentaje desea

adquirir dentro de tal.

La colocacion de productos es una forma de que los consumidores identifiquen un
producto en funcion de sus atributos clave, en otras palabras, es la posicion que ocupa
el producto en la mente del consumidor en relacion con los productos de la
competencia, el posicionamiento involucra establecer los beneficios que lo

distinguen y lo diferencian de la marca dentro de la mente del consumidor.
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Cuando los consumidores tienen que tomar una decision de compra, lo hacen
rdpidamente por lo que piensan y por lo que les importa, no siempre evaldan las

posibilidades, ventajas y desventajas de cada producto en el momento de adquirirlo.

1.4.2.2.3 Requisitos de un buen posicionamiento
Los requisitos de un buen posicionamiento son:
e Tiene que ser Gnico en comparacion con sus competidores y esta singularidad
le da una ventaja en lo que promete.
e Debe ser confiable con el publico objetivo, tanto en las propuestas que hace

como en relacion con la empresa que lo crea.

1.4.2.2.4 Ventajas de un buen posicionamiento
Un buen posicionamiento ofrece los siguientes beneficios:
e Facilita la seleccidn de productos al implicar una diferenciacion sobre ofertas
comerciales competidoras.

e Proporciona un mayor valor a su marca a través de una de esas estrategias de

creacion de valor.

1.4.2.2.5 Pasosy estrategias para el posicionamiento

El consumidor puede establecer en su mente una marca en especifico a partir de un
solo elemento de la mezcla de mercadeo sean estos el producto, plaza, promocion y
precio, pero, la empresa debe decidir que estrategia utilizara para lograr la eleccion de
su producto o servicio.

Esta tarea consta de 3 pasos:

o Establecer todas las posibles ventajas competitivas.

e Escoger las ventajas competitivas adecuadamente y una estrategia general de

posicionamiento.

e Mostrar e participar al mercado la posicion elegida.
1.4.3. Restaurante “El Residente”
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1.4.3.1. Situacion actual del restaurante “El Residente” ante la crisis sanitaria del

covid-2019

1.4.4.

En el periodo 2020 unos de los sectores comerciales que se vieron afectado en gran
suma fueron los restaurantes, dado que el gobierno exigié de manera obligatoria cerrar
todos los locales y que queden suspendidas las actividades comerciales, donde la crisis
afecto directamente el estado financiero del pais, provocando que una gran suma de
personas quede desempleada y muchos micronegocios quiebren, a causa de la crisis
sanitaria que se presento en el pais. Sin embargo, muchos locales buscaron la manera de
operan, de la mejor manera adecuada y aplicando un protocolo de bioseguridad que cuide
y proteja la salud de sus consumidores, para de esa manera sostener sus negocios
sostenibles, y es asi como el restaurante “El residente” se manej6 de forma estratégica
para generar ingresos y posicionamiento en el mercado, del sector comercial del cantén

Milagro.

En la actualidad el restaurante “El Residente” genera sus ingresos por medio de las
redes sociales, donde ante de aplicar esta estrategia hicieron un estudio profundo del
segmento de mercado, para determinar como llegar a sus consumidores, y que cada uno
de sus productos se vean creativos y beneficiosos, para los ciudadanos, y es asi como se
implementa la estrategia de marketing de agregarle un beneficio a sus consumidores, el
cual se maneja que por el consumo o pedido de sus productos se realiza la entrega a
domicilio, de forma gratuitita, segura y puntual, brindandole acceso a realizar sus pagos
desde casa, sin necesidad de presentarse fisicamente hacer su compra. Lo cual busca

generar posicionamiento y rentabilidad en el mercado.

Marco conceptual

Segmentacion de mercado: “Proceso de dividir un mercado en segmentos 0 grupos
identificables, mas o menos similares y significativos, con el propdsito de que el
mercadologo ajuste las mezclas de mercadotecnia a la medida de las necesidades de

uno o mas segmentos especificos” (Ferndndez Robin & Aqueveque Torres, 2001).
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Posicionamiento: “Uso que hace una empresa de todos los elementos de que dispone
para crear y mantener en la mente del mercado meta una imagen particular en relacion
con los productos de la competencia; y enfatizan que, el posicionamiento se refiere a
la imagen del producto en relacion con los productos competidores, asi como con

otros productos que comercializa la misma compafiia” (Coca Carasila, 2007).

Ventaja competitiva: “Representa caracteristicas que diferencian un producto o
servicio de una empresa, frente al producto o servicio de otras organizaciones”

(Romero, Sanchez, Rincon, & Romero, 2020).

Consumidor: “Es un sujeto heterogéneo en lo que respecta a sus necesidades, deseos
y demandas y que son resultado de una serie de factores que condicionan sus actos de
consumo” (Reynolds Mejia, 2013).

Estrategia: “Es la determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo
plazo, las acciones a emprender y la asignacién de recursos necesarios para el logro

de dichas metas” (Contreras Sierra, 2013).

Marketing: “Estudia la forma en que las relaciones de intercambio son creadas,
estimuladas, facilitadas, valoradas y gobernadas. La esencia del marketing esté en la
relacion de intercambio, definida como conexidn de recursos, personas y actividades
orientadas hacia la creacion e intercambio de valor para el mercado” (Hernandez

Espallardo, 2001).

Oferta: “la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a
ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un determinado momento” (De JesUs-

Mora, Salcido-Vega, & Zambrano-Armenta, 2008).

Demanda: “Cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los
diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda individual) o por el
conjunto de consumidores (demanda total o de mercado)” (De Jesus-Mora, Salcido-
Vega, & Zambrano-Armenta, 2008).
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1.45.

1.451.

Investigacion de mercado: “Es una herramienta que recolecta y analiza informacion
acerca del comportamiento de los consumidores lo cual permite disminuir la

incertidumbre en la toma de decisiones” (Argote, Vargas, & Villada, 2013).

Comportamiento: “Es el conjunto de actividades que realizan las personas cuando
seleccionan, compran, evalUan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer
sus deseos y necesidades, actividades en las que estan implicados procesos mentales

y emocionales, asi como acciones fisicas” (Aradjo Vila & Fraiz Brea, 2011).

Propuesta de valor: “Es el factor determinante en el éxito empresarial, a causa de
las implicaciones que conlleva la creacién y entrega del valor propuesto en la

dinamica organizacional; proyectado al usuario del producto y/o servicio” (Naranjo

Rivera, 2015).

Valor agregado: “El conjunto de actividades en una empresa destinadas a la creacion
de un producto o servicio valorado por el cliente” (Vinajera Zamora, Marrero
Delgado, & Ruiz Morales, 2017).

Mercado objetivo: “Es un conjunto de clientes bien definido, cuyas necesidades

planea satisfacer la empresa” (Izquierdo Maldonado, 2011).

Hipotesis y variables

Hipotesis general

La segmentacion de mercado y su incide en el posicionamiento del restaurant El

Residente, cantén Milagro, 2020-2021.

1.45.2.

Hipotesis Especificas

e La segmentacion geogréfica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

e La segmentacion demografica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.
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e La segmentacion psicogréafica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

1.4.5.3. Variables
Variable Independiente: Segmentacion de mercado

Variable Dependiente: Posicionamiento

1.4.6. Operacionalizacion de las variables
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TEMA:
LA SEGMENTACION DE MERCADO Y SU INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DEL RESTAURANTE “EL RESIDENTE” DEL
CANTON MILAGRO, ANO 2020-2021.

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

¢ Cree usted que los precios de los productos estan acorde a Clientes e
SU presupuesto?
¢ Qué estrategias aplica para que el nombre de su restaurante B e S Entrevista
sea conocido?
Seamentacién ¢Cree usted que el_t|(=:m_po que tlen.e su rest.aurante operando| ) %0-Restaurant Entrevista
9 en el mercado es sindbnimo de posicionamiento?
geografica ¢Cree usted que el restaurante cuenta con un ambiente ClfiEs Encuesta
?
VARIABLE a(élogqur. ted I ti ti { t Entrevist
¢Considera usted que el tiempo que tiene su restaurante| o .x0_Restaurant ntrevista
INDEPENDIENTE dentro del mercado lo hace un negocio sélido?
SEGMENTACION ¢ Cree usted que el restaurante esta posicionado en una zona ClfiEs Encuesta
DE MERCADO TS _
¢Cree usted que el mend que brinda el restaurante es . Encuesta
Clientes
adecuado para todas las edades?
B ¢Cree usted que el restaurante es acogedor para toda clase Clientes Encuesta
demografica |, Cree usted que el restaurante esta en Optimas condiciones Clientes Encuesta
para llevar a sus hijos?
¢Cree ud que el restaurant mantiene instalaciones que le Clientes Encuesta
brindan confort en su estadia?
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¢Cree usted que el mena que recibe cumple con las normas Elfermias Encuesta
de calidad descrita por el restaurante?
B ¢Cree usted que dentro del restaurante se cumple con los Clientes Encuesta
Segmentacion lastandares de higiene?
psicografica  |¢Dentro de su .restaurante qué tipo de r.eclamos ha tenido por O S s Entrevista
parte de los clientes y como los maneja?
¢Cree usted que el servicio que le brindan en el restaurant Elfermias Encuesta
cumple con sus expectativas?
z,Cons_ldera usted que la marca Qe su restaurante lo hace sefl 5 .a0-Restaurant Entrevista
preferido por la clientela de la ciudad?
<;C.or_13|dera usted que su liderazgo consiste en escuchar las B S Entrevista
opiniones de sus colaboradores?
Valor de marca |;Cree usted que la sazén del restaurant El Residente es Clientes Encuesta
mejor que en otro restaurant? (Poblacion- Milagro)
¢ Considera usted que las relaciones que se generan entre el Entrevista
personal llevan a que no se presenten conflictos dentro del| Duefio-Restaurant
restaurante?
WARIAEILE ¢Consideraria usted en acudir periédicamente al restaurant Clientes Encuesta
DEPENDIENTE . . . .
a requerir de sus servicios? (Poblacion- Milagro)
POSICIONAMIENTO Mente de , : : :
_ ¢C9n3|dera usted que sus clientes se encuentran altamente| 5 &0 _Restaurant Entrevista
consumidor  |satisfecho con sus productos?
¢Cree usted que el restaurant El Residente crea fidelidad en Clientes Encuesta
sus clientes? (Poblacion- Milagro)
¢Cree usted que el restaurant El Residente mantiene mejores Clientes Encuesta
precios que la competencia? (Poblacion- Milagro)
SPGB ¢Como califica usted el nombre de su restaurante? Duefio-Restaurant Entrevista
¢Cree usted que el restaurant EI Residente tiene un mejor Encuesta

servicio que la competencia?

Clientes




Fuente: Elaboracion propia
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2.1.1.

CAPITULO 2

METODOLOGIA
TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

Enfoque de investigacion

Este trabajo mantiene un enfoque de investigacion mixto, debido a su alcance en
donde se van a analizar lineamientos cuantitativos asi como cualitativos, utilizando
varias herramientas para lograr una mayor credibilidad y sustento al trabajo de
investigacion, siendo util el uso de programas estadisticos como el SPSS Stastisc para
sistematizar los resultados disminuyendo el sesgo de error, tomando como referencia
que el enfoque mixto es definido como “un conjunto de procesos sistematicos de
empiricos que implican la recoleccién de datos cualitativos y cuantitativos para lograr

un mejor entendimiento del tema de estudio” (Lopez, 2010).

A continuacidn, se establecen las definiciones de cada uno de los términos usados en

el enfoque mixto

Investigacion cuantitativa: “Es el contraste de teorias ya existentes a partir de una
serie de hipotesis surgidas de la misma, siendo necesario obtener una muestra, ya sea en
forma aleatoria o discriminada, pero representativa de una poblacién o fendmeno objeto
de estudio” (Tamayo, 2007).

“Ademas de que constituye el conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos
de la investigacién en donde implica la cogida y el analisis de datos cuanti-cualitativos”
(Martinez, 2014).

Investigacion cualitativa: “Es multipara digmatica en su enfoque, estan sometidos a

la perspectiva naturalista y a la comprension interpretativa de la experiencia humana y

también es inherentemente politico” (Quecedo Lecanda & Castafio Garrido, 2002).

25|Pagina



2.1.2. Tipo de disefio de investigacion
2.1.2.1. Investigacion Exploratoria

“Es de gran utilidad desarrollar estas tipologias de caracter investigativo ya que, al
describir sus resultados, se facilita el abrir fuentes de investigacion y continuar con su
respectiva comprobacion” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
2014).

El proposito de este tipo de investigacion es examinar un tema o problema de

investigacion que ha sido poco investigado o no abordado antes.

2.1.2.2. Investigacion Explicativa

“Es donde se determina si se contara o no con las mismas personas en los procesos
de recopilacion de datos cuantitativo o cualitativos, debido a que la meta del disefio es

poder explicar, primeramente resultados cuantitativos” (Valenzuela & Flores , 2018).
2.1.2.3. Investigacion Descriptiva

“Se enfoca en permitir a conocer los permisibles contextos, habitos y actitudes
Optimas siguiendo un proceso de la descripcidn exacta de las actividades, objetos,
procesos y personas.” (Bernal Torres, 2010).

Su objetivo no se limita a la recopilacion de datos, sino a predecir e identificar las

relaciones que puedan existir entre dos 0 mas variables.
2.2. METODOS
2.2.1. Meétodos tedricos

“Estos métodos cumplen un papel de suma importancia dentro de la investigacion
debido a que permiten poder interpretar conceptualmente los logros empiricos, asimismo
al ser empleados en la construccion y el desarrollo de teorias que faciliten la
visualizacion de fenomenos mas alla de las caracteristicas fenoménicas y superficiales”

(Diaz, 2009).
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“Se trata de explicar los instrumentos practicos, 16gicos y analiticos que permitiran
obtener la informacion y cumplir los objetivos, partiendo del marco teérico, el problema
y el corpus, se selecciona la estrategia practica para cumplir enfrentar el texto o el hecho
social” (Ocampo, 2017).

2.2.1.1. Método Analitico

“Es un método que consiste en llegar a un resultado mediante la desintegracion de un
fendmeno en sus elementos constitutivos como modo ordenado de proceder para llegar

a un fin determinado” (Lopera, Ramirez, Zuluaga, & Ortiz, 2010).

2.2.1.2. Método inductivo

“Esta metodologia se basa en el razonamiento que surge desde el estudio de hechos
unicos, se procura obtener estatutos, es decir, nace del andlisis de modelos precisos que
se describen en partes para consecutivamente llegar a un desenlace, en ello se iguala al

método de origen analitico explicado con anterioridad” (Maya, 2014).

2.2.1.3. Método Deductivo

“Es uno de los procesos que se enfoca en lo mental 0 razonamiento que va de lo
universal o general a lo particular que consiste en poder partir de una o varias premisas,

de esta manera poder llegar a una conclusion siendo eficaz para el tema que sera tratado”

(Hurtado & Toro, 2007).
2.2.2. METODOS EMPIRICOS
2.2.2.1. Técnicas de recoleccion de datos

Entre los diferentes métodos empiricos que recopilan informacién se encuentra la
recoleccion de datos, este método estd acompafado por sus respectivas herramientas que

son la encuesta y la entrevista.
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2.2.2.1.1 Encuesta

“Es una técnica que pretende obtener informacion que suministra un grupo o
muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular” (Arias,
2006).

En donde se tiene por instrumento el uso de un cuestionario, dada la investigacion

se procedid a realizar un cuestionario basado en la escala de Likert.

2.2.2.1.2 Entrevista

“Es una técnica de estudio y de recoleccion de informacion caracterizada por el
didlogo entre dos personas como minimo, en donde las partes interactian construyendo
una realidad intersubjetiva que permite reconocer los mundos de los agentes que

participan en ella” (Noguera, 2010).

Para la ejecucion de la entrevista se procedié a utilizar como instrumento la

elaboracion de una guia de preguntas estructuradas.

2.3. POBLACION Y MUESTRA
2.3.1. Poblacion
2.3.1.1. Definicion

“La poblacion de un estudio es el conjunto de personas u objetos de los que se desea

conocer algo en una investigacion” (Lopez, 2004).

“La poblacion es el conjunto de todos los elementos, de los cuales se pretende
investigar ciertos fendmenos especificos, para ello hay dos tipos de poblaciones a

estudiar que es la finita e infinita” (Sentis, Pardell, Cobo, & Canela, 2003).

Para este estudio se tomd en consideracién la muestra finita debido a que la poblacion

de la ciudad de Milagro es de 166.634 habitantes, esto en base a censo realizado por
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INEC en 2010 (Gobierno Auténomo Descentralizado del Cantén San Francisco de
Milagro, 2014).

2.3.2. Muestra

2.3.2.1. Definicion

“La muestra es una proporcion de una poblacion especifica, en principio existen dos
maneras de establecer una muestra; la probabilistica y la no probabilistica” (Barragan,
Salman, Ayllon, & Cordova, 2003).

2.3.2.2. Célculo de la Muestra

Para el calculo de la muestra se procedio a utilizar la formula para poblacién finita

en donde se detalla su procedimiento a continuacion.

FORMULA FINITA:
N * p*q

“(N—1)+E?2
WD peg

n

n= Tamafio de la muestra

N= Tamafio de la poblacion

p= Posibilidad de que ocurra un evento

g= Posibilidad de no ocurrencia de un evento
E= Error

Z= Nivel de confianza
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CALCULO:

n= 384

N=166.634

N xpx*q

T (N—1) +E?
L—jﬁL——+p*q

n

~ 166.634 % 0,50 x 0,50
~ (166.634 — 1) * (0,05)2
(1,96)2

n

+ 0,50 * 0,50

n =384
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3.1.
3.1.1.

CAPITULO 3

RESULTADOS (ANALISIS O PROPUESTA)
CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Contrastacion de Hipotesis Especifica 1
Teniendo la Hipotesis

La segmentacion geogréfica incide en el posicionamiento del restaurant El

Residente, canton Milagro, 2020-2021.

Se desarrollan los siguientes pasos:

Planteamiento
H,: La segmentacién geografica no incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro,2020-2021.

H.: La segmentacion geogréfica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

Nivel de significancia:

o= 0.05 (nivel de confianza de 95%)

Criterios para la contrastacion
p-valor < 0.05, se rechaza la Ho y se acepta Ha.

p-valor > 0.05, se acepta la Ho.

Prueba Estadistica

Mediante el software SPSS Statistics, se calcula el coeficiente de correlacién entre

las variables Identificacion los desempefios y rendimiento laboral. (Tabla 2)
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Tabla 2 Correlacion de Pearson: Hipotesis Especifica 1

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaborado por: Autor

El valor obtenido para el coeficiente de correlacion es de 0,218 con el valor p=0,000

< 0,05, lo cual indica que la correlacion entre ambas dimensiones es alta.
Aplicamos el estadistico de analisis de regresion lineal simple, para evaluar dicha
relacién y estimar una recta de regresion, que nos permita hacer predicciones.

Calculamos ahora la regresion lineal: (Tabla 3y 4)

Tabla 3 Resumen del modelo

a. Predictores: (Constante), Segmentacion geogréafica
Elaborado por: Autor
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Tabla 4 Coeficientes de regresion lineal

a. Variable dependiente: Posicionamiento
Elaborado por: Autor

5. Decision:

El modelo se observa que el coeficiente de regresion es de 0,266 con un coeficiente
de determinacion del 4,8% (R-sq) y valor p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica que hay
evolucion del Posicionamiento en funcion de la Segmentacidon Geografica, por lo que se

debe rechazar la Ho. y aceptar la Ha.

Conclusion: La segmentacion geografica incide en el posicionamiento del restaurant
El Residente, canton Milagro, 2020-2021.

3.1.2. Contrastacion de Hipétesis Especifica 2

Teniendo la Hipotesis

La segmentacion demogréfica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro,2020-2021.

Se desarrollan los siguientes pasos:

1. Planteamiento
H,: La segmentacion demogréafica no incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

H.: La segmentacion demografica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.
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2. Nivel de significancia:
o= 0.05 (nivel de confianza de 95%)

3. Criterios para la contrastacion
p-valor < 0.05, se rechaza la Ho y se acepta Ha.
p-valor > 0.05, se acepta la Ho.
4. Prueba Estadistica
Mediante el software SPSS Statistics, se calcula el coeficiente de correlacion entre

las variables Identificacion los desempefios y rendimiento laboral. (Tabla 5)

Tabla 5 Correlacion de Pearson: Hipdtesis Especifica 2

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaborado por: Autor

El valor obtenido para el coeficiente de correlacion es de 0,348 con el valor p=0,000

< 0,05, lo cual indica que la correlacion entre ambas dimensiones es alta.
Aplicamos el estadistico de andlisis de regresion lineal simple, para evaluar dicha

relacion y estimar una recta de regresion, que nos permita hacer predicciones.
Calculamos ahora la regresion lineal: (Tabla 6y 7)
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Tabla 6 Resumen del modelo

a. Predictores: (Constante), Segmentacion demogréfica
Elaborado por: Autor

Tabla 7 Coeficientes de regresion lineal

a. Variable dependiente: Posicionamiento
Elaborado por: Autor

5. Decision:

El modelo se observa que el coeficiente de regresion es de 0,382 con un coeficiente
de determinacién del 12,1% (R-sq) y valor p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica que
hay evolucion del Posicionamiento en funcion de la Segmentacion Demogréfica, por

lo que se debe rechazar la Ho. y aceptar la Ha,

Conclusién: La segmentacion demografica incide en el posicionamiento del

restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021.

3.1.3. Contrastacion de Hipotesis Especifica 3
Teniendo la Hipétesis

La segmentacién psicografica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro,2020-2021.
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Se desarrollan los siguientes pasos:

Planteamiento
H,: La segmentacion psicogréafica no incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

H.: La segmentacion psicogréafica incide en el posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

Nivel de significancia:

o= 0.05 (nivel de confianza de 95%)

. Criterios para la contrastacion
p-valor < 0.05, se rechaza la Ho y se acepta Ha.

p-valor > 0.05, se acepta la Ho.

Prueba Estadistica

Mediante el software SPSS Statistics, se calcula el coeficiente de correlacion entre

las variables Identificacion los desempefios y rendimiento laboral. (Tabla 8)

Tabla 8 Correlacion de Pearson: Hipdtesis Especifica 3

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaborado por: Autor
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El valor obtenido para el coeficiente de correlacion es de 0,368 con el valor p=0,000

< 0,05, lo cual indica que la correlacion entre ambas dimensiones es alta.
Aplicamos el estadistico de andlisis de regresion lineal simple, para evaluar dicha
relacién y estimar una recta de regresion, que nos permita hacer predicciones.

Calculamos ahora la regresion lineal: (Tabla 9 y 10)

Tabla 9 Resumen del modelo

1,819

a. Predictores: (Constante), Segmentacion psicogréafica
Elaborado por: Autor

Tabla 10 Coeficientes de regresion lineal

a. Variable dependiente: Posicionamiento
Elaborado por: Autor

5. Decision:

El modelo se observa que el coeficiente de regresion es de 0,402 con un coeficiente
de determinacion del 13,6% (R-sq) y valor p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica que
hay evolucién del Posicionamiento en funcién de la Segmentacion Psicogréfica, por lo

que se debe rechazar la Ho. y aceptar la Ha
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Conclusién: La segmentacion psicografica incide en el posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021.

3.1.4. Contrastacion de Hipdtesis General

Teniendo la Hipotesis

La segmentacion de Mercado incide en el Posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro,2020-2021.

Se desarrollan los siguientes pasos:

1. Planteamiento
H,: La Segmentacion de Mercado no incide en el Posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

H.: La Segmentacion de Mercado incide en el Posicionamiento del restaurant El
Residente, canton Milagro, 2020-2021.

2. Nivel de significancia:

o= 0.05 (nivel de confianza de 95%)

3. Criterios para la contrastacion
p-valor < 0.05, se rechaza la Ho y se acepta Ha.

p-valor > 0.05, se acepta la Ho.
4. Prueba Estadistica

Mediante el software SPSS Statistics, se calcula el coeficiente de correlacién entre

las variables Identificacion los desempefios y rendimiento laboral. (Tabla 11)
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Tabla 11 Correlacion de Pearson: Hipotesis General

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Elaborado por: Autor

El valor obtenido para el coeficiente de correlacion es de 0,441 con el valor p=0,000

< 0,05, lo cual indica que la correlacion entre ambas dimensiones es alta.
Aplicamos el estadistico de analisis de regresion lineal simple, para evaluar dicha
relacién y estimar una recta de regresion, que nos permita hacer predicciones.

Calculamos ahora la regresion lineal: (Tabla 12 y 13)

Tabla 12 Resumen del modelo

a. Predictores: (Constante), Segmentacion de mercado
Elaborado por: Autor

Tabla 13 Coeficientes de regresion lineal
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- 233 024 441 9597|000 186 281

a. Variable dependiente: Posicionamiento
Elaborado por: Autor

5. Decision:

El modelo se observa que el coeficiente de regresion es de 0,233 con un coeficiente
de determinacion del 19,4% (R-sq) y valor p-valor = 0,000 < 0,05, lo que implica que
hay evolucién del Posicionamiento en funcién de la Segmentacion de Mercado, por lo

que se debe rechazar la Ho. y aceptar la Ha,

Conclusién: La Segmentacion de Mercado incide en el Posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2020-2021.

3.2. PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

A continuacién, se presentan los resultados de la encuesta que se aplico a la poblacion
de Milagro
PREGUNTA 1

1.- ¢ Cree usted que los precios de los productos estan acorde a su presupuesto?

EMuy en desacuerdo
M En desacuerdo

M indeferente

[HDe acuerda

OMuy de acuerdo

Figura 1¢Cree usted que los precios de los productos estan acorde a su presupuesto?
Fuente: Encuesta
Elaboracién: Autor
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Anélisis

Dado los resultados presentados a raiz de la encuesta observamos que en su mayoria
los encuestados afirman que los precios que maneja el restaurant ElI Residente son
accesibles para ellos, cuyo porcentaje de aceptacion es del 79,36% entre muy de acuerdo
y de acuerdo, frente al 2,86% de encuestados que denotan inconformidad con los precios,
por lo que se puede inferir que los rangos de precios que mantiene el restaurant son

accesibles para la mayoria de sus clientes.

PREGUNTA 2

2.- i Cree usted que el restaurante cuenta con un ambiente acogedor?

EEn desacuerdn
M Indeferente

M De acuerdo

E tuy de acuerdo

Figura 2 ¢ Cree usted que el restaurante cuenta con un ambiente acogedor?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Andlisis

Dado los resultados presentado en la encuesta podemos observar que la mayoria de
los encuestados presenta una respuesta positiva ante la interrogante de si el restaurante
cuenta con un ambiente acogedor, dado que el 40,36% estd muy de acuerdo y el 38,54%

presenta de acuerdo, pero hay que tener en cuenta que un 15,89% presenta estar
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indiferente y un 5,21% esta en desacuerdo, lo que quiere decir que hay una minoria de
los cliente que acuden a este restaurante que no estan muy conforme con su estadia

dentro del local, por lo que hay que tomar acciones que eviten o disminuyen este

porcentaje de inconformes.

PREGUNTA 3

3.- i Cree usted que el restaurante esta posicionado en una zona rentable?

[ En desacuerdo
M Indeferente

[ De acuerdo

[ Muy de acuerdo

Figura 3 ¢ Cree usted que el restaurante esta posicionado en una zona rentable?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anélisis

Segun observamos en la grafica el 44,53% presenta estar de acuerdo ante la
interrogante de que, si el restaurante esta posicionado en una zona rentable seguido del
31,25% que afirma estar muy de acuerdo, un 22,40% afirma estar indiferente ante esta
situacion por lo que puede significar que no tiene un significado muy preciso de lo que

es rentable, pero hay una minoria de 1,82% que esta en desacuerdo.

PREGUNTA 4
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4.- ; Cree usted que el menu que brinda el restaurante es adecuado para todas las edades?

M indeferente
M De acuerdo
B Muy de acuerdo

Figura 4¢Cree usted que el mend que brinda el restaurante es adecuado para todas las
edades?

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anélisis

Segun observamos en la problematica planteada el 58,33% de los encuestados tienen
una postura de acuerdo ante la interrogante de que afirman que el restaurante es adecuado
para todas las edades y el 22.92% afirman lo mismo al estar muy de acuerdo, pero hay
gue tomar en consideracion el 18,75% de indiferente que pese a que no presenta una
respuesta positiva ni negativa se debe tener en consideracion para tratar de mejorar los

servicios.

PREGUNTAS
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5.- ;Cree usted que el restaurante es acogedor paratoda clase de personas?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 5 ¢ Cree usted que el restaurante es acogedor para toda clase de personas?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Observamos en la gréfica que del total de los encuestado el 64,32% esta de acuerdo
seguido del 16,93% que esta muy de acuerdo es decir que este restaurante es acogedor
para toda clase de personas, es decir no hay una categoria en las edades de los cuales los
clientes pueden acudir a dicho local, sin embargo existe un 17, 97% que no tiene bien
claro a que se referia la pregunta esto puede ser a que la pregunta fue muy técnica o no
supieron orientarse bien y existe una minoria del 0.78% que esta en desacuerdo aunque
es un porcentaje relativamente bajo se debe tomar en cuenta para evitar posibles

inconvenientes.

PREGUNTA 6
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6.- ;Cree usted que el restaurante esta en optimas condiciones para llevar a sus hijos?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 6 ¢ Cree usted que el restaurante esta en 6ptimas condiciones para llevar a sus
hijos?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Segun los resultados podemos observar que el 62,50% del total de los encuestados
tiene una postura en donde afirma que el restaurante esta en dptimas condiciones para
que puedan ser llevados sus hijos, seguido del 19,53% que estdn muy de acuerdo con
esta afirmacion, existe una minoria del 1.56% que esta en desacuerdo y que afirma que
el local no esta en dptimas condiciones para que sean llevados los hijos, por lo que hay
que trabajar en esa minoria que si bien es cierto es relativamente baja pero genera ciertas

perdidas para el restaurante.

PREGUNTA7
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T.- i Cree ud que el restaurant mantiene instalaciones que le brindan confort en su estadia?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 7 ¢ Cree usted que el restaurant mantiene instalaciones que le brindan confort en
su estadia?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Dado los resultados podemos inferir que el 47,14% perteneciente al item de acuerdo
y el 38,02% en muy de acuerdo afirman positivamente que el restaurante mantiene
instalaciones que brindan en estadia un confort, esto frente al 14,32% que no estaban
bien orientado en lo que era la pregunta y marcaron en indiferente, sin embargo, existe

un 0,52% que esta en desacuerdo en esta interrogante.

PREGUNTA 8
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8.- ;Cree usted que el menu que recibe cumple con las normas de calidad descrita por el restaurante?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 8 ¢ Cree usted que el men( que recibe cumple con las normas de calidad descrita
por el restaurante?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Analisis
En base a la interrogante planteada se arrojaron los siguientes resultados que podemos
observar en la grafica en donde el 80,47% entre de acuerdo y muy de acuerdo afirman
que las normas de calidad son bien manejadas dentro del restaurante y el 17,45%
presenta una situacion de indiferente, es decir, estan indeciso en afirmar o negar tal
interrogante y el 2,08% de los encuestados pues tienen una inquietud en esta
problemética ya que estan en desacuerdo con esta relacion, por lo que siguiendo la
secuencias de las anteriores preguntas es una minoria que no esta conforme con todo lo
que respecta al restaurante por lo que hay que enfocarse a esa minoria para poder

mitigarla.

PREGUNTA9
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9.- ;Cree usted que dentro del restaurante se cumple con los estandares de higiene?

E wiuy en desacuerdn
M En desacuerdo

M Indeferente

B D¢ acuerda

O Muy de acuerdo

Figura 9 ¢ Cree usted que dentro del restaurante se cumple con los estandares de
higiene?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Observando la grafica podemos denotar que hay muchas observaciones en base a esta
probleméatica para empezar el 56,51% del total de los encuestados afirman estar de
acuerdo en que el restaurante maneje estandares de higiene, seguido del 25, 26% que
estd muy de acuerdo con esta interrogante, lo que le da un mayor peso en respuestas
positivas ante las demas opciones, sin embargo pese a qué las alternativas son minorias
no hay que ignorarlas ya que el 15,63% presenta un item en indiferente seguido del
2,08% y 0,52% que estan en desacuerdo y muy en desacuerdo, por lo que hay que tener
en cuenta que pese a qué es un porcentaje muy bajo presenta opiniones y perspectivas

negativas ante el restaurante.

PREGUNTA 10
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10.- ¢, Cree usted que el servicio que le brindan en el restaurant cumple con sus expectativas?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 10 ¢ Cree usted que el servicio que le brindan en el restaurant cumple con sus
expectativas?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Dados los resultados podemos inferir que el servicio que brinda el restaurante cumple
con la expectativa de la mayoria de los clientes que acuden a este establecimiento, asi lo
afirma el 48,44% vy el 36,72% del total de los encuestados que estan en una postura de
acuerdo y muy de acuerdo ante esta problematica y solamente el 0,78% denota una
respuesta negativa en donde demuestran que no estan conformes con el servicio brindado
y hacia la comida o las instalaciones por lo que hay que mejorar en lo que es el servicio
brindado.

PREGUNTA 11
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11.- ¢ Cree ud que la sazon del restaurant El Residente es mejor que en otro restaurant?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 11 ¢Cree ud que la sazon del restaurant El Residente es mejor que en otro
restaurant?

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Anélisis

Dados los resultados del total de los encuestados tenemos que el 44,01% afirma que
la sazbn que maneja el restaurante es la mejor en comparacién a la competencia
asimismo el 41,41% lo mismo al estar muy de acuerdo pero un 11,46% esta indiferente
es decir no le parece este relativo o no encuentra mucha diferencia entre un local y otro
y pues simplemente identifica el sabor como el mismo pero un 3, 13% de nota lo
contrario negando que la sazon del restaurante sea mejor que en otro, por lo que da
entender que existen locales que brindan una mejor sazén que la propuesta por el

restaurante.

PREGUNTA 12
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12.- ¢ Consideraria ud en acudir periodicamente al restaurant a requerir de sus servicios?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 12 ;Consideraria ud en acudir periédicamente al restaurant a requerir de sus
servicios?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor
Anélisis
Dados los resultados y observando la grafica en base a la interrogante de que un
cliente volveria a comer dentro del restaurante existe una respuesta altamente positiva
dado que el mayor porcentaje esta en de acuerdo y muy de acuerdo siendo este el 57,03%
y el 25,78% y solamente el 0, 26% no volveria a acudir a este restaurante por lo que
podemos decir que el servicio brindado en este local es altamente personalizado, dado
que los clientes que acuden alli pues vuelven posteriormente sin ningun tipo de

inconveniente.

PREGUNTA 13
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13.- ¢ Cree usted que el restaurant El Residente crea fidelidad en sus clientes?

E wiuy en desacuerdn
M En desacuerdo

M Indeferente

B D¢ acuerda

O Muy de acuerdo

Figura 13 ¢ Cree usted que el restaurant El Residente crea fidelidad en sus clientes?
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autor

Anélisis

Observando la grafica podemos inferir que el 62,76% de los encuestados creen que
el restaurante si crea fidelidad en los clientes seguido del 19,53% que estd muy de
acuerdo esto si lo relacionamos con la pregunta anterior denota que la mayoria casi en
su totalidad de los clientes que acuden al restaurante son personas que van
periddicamente ya que si tomamos en consideracion los resultados solamente una
minoria afirma que no volvera el restaurante o no esta conforme con que el local crea

fidelidad en el cliente.

PREGUNTA 14
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14.- ;i Cree ud que el restaurant El Residente mantiene mejores precios que la competencia?

B En desacusrdn
M Indeferente
B D¢ acuerdo
E wiuy de acuerdo

Figura 14 ¢ Cree ud que el restaurant El Residente mantiene mejores precios que la
competencia?

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Andlisis

Dados los resultados de la encuesta obtenemos que el 42,19% y el 26, 56% mantienen
una postura en que este restaurante El residente maneja mejores precios en relacion a la
competencia, pero existe el 21,35% que no esté ni de acuerdo ni en desacuerdo presenta
una postura indiferente, por lo que puede existir un margen de diferencia en comparacion
aotros locales ya que el 9,90% esta en desacuerdo en que esté local mantenga los mejores
precios por lo que quiere decir, que hay que establecer correcciones en base al precio

para mejorar la posibilidad de adquirir mejores clientes potenciales.

PREGUNTA 15
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15.- ¢ Cree ud que el restaurant El Residente tiene un mejor servicio que la competencia?

E wiuy en desacuerdn
M En desacuerdo

M Indeferente

B D¢ acuerda

O Muy de acuerdo

Figura 15 ¢ Cree ud que el restaurant El Residente tiene un mejor servicio que la
competencia?

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autor

Anélisis

Ante la problematica planteada en base a los resultados podemos observar que el
43,49% esta de acuerdo y el 38,02% muy de acuerdo en que el servicio que brinda el
restaurante El residente es mejor que en la competencia lo que le da un plus a este local,
en donde se puede afirmar que esté local tiene un mejor posicionamiento en relacién a
la competencia ya que esta en la mente de los consumidores por su excelente servicio,
pero existe un 2,34% y 0, 52% que niegan que esté local sea el mejor, por lo que pese a
que las estrategias planteadas por el local son buenas aun no llegan en su totalidad a
todos sus clientes por lo que hay que tomar acciones correctivas que mitiguen esta

minoria.
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3.3.

RESULTADO DE ENTREVISTA

Pregunta 1. ; Qué estrategias aplica para que el nombre de su restaurante sea

conocido?

Las estrategias que utilizé pueden ser; promociones o publicitar en las redes sociales
el menud que voy a ofertar en el dia para que tenga el pablico conocimiento de cuales
seran los platos a servirse y vengan directamente a degustar de nuestros servicios
brindados, adicional de utilizar las redes sociales como un medio de difusion dado la
actualidad en donde esté esta todo globalizado puede ser las herramientas de marketing

digital, resultan muy utiles dado que abarcan a un mayor nimero de personas.

Pregunta 2. ¢ Cree usted que el tiempo que tiene su restaurante operando en el

mercado es sinénimo de posicionamiento?

Yo pienso que si ya que si me he mantenido por todo este tiempo brindando los
servicios y no he tenido problemas pues pienso que si he tenido un posicionamiento
dentro de este mercado, ya que este restaurante es conocido por la zona y preferidos
por muchos, entonces esto me indica que vamos por buen camino y que somos un

restaurante sélido, y rentable.

Pregunta 3. ¢ Considera usted que el tiempo que tiene su restaurante dentro del

mercado lo hace un negocio sélido?

Y como ya te lo dije anteriormente considero que este es un local sélido, esto en
base al tiempo que vamos operando en la localidad y hemos tenido una buena
aceptacion, entonces no creo tener inconvenientes en lo que es mi clientela dado que
en todo este tiempo he logrado fidelizar a muchos ya que prefieren venir a comer aqui
que ir a otro restaurante, entonces le brindo una buena atencion personalizada y en la
mayoria de nuestros clientes ya son conocidos y el trato amable es lo que le gusta y los

atrae a cada uno de ellos.
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Pregunta 4. ¢; Dentro de su restaurante qué tipo de reclamos ha tenido por parte

de los clientes y como los maneja?

Si te llegara a decir que NO te estaria diciendo una gran mentira, reclamos por parte
de clientes siempre va a haber en todas partes y lo mejor es manejarlo de una forma
eficiente porque un cliente enojado puede hacer muchas cosas entonces tratamos de
mantener al margen dichas situaciones y lo mejor es tratar de darle la razon al cliente sea
cual sea la situacion, pues eso lo va a tranquilizar y de alguna u otra forma se puede tener
un mejor dialogo, de ahi incidente mayores te comento que no hemos tenido gracias a la
fluidez y comunicacién que tenemos con nuestros clientes pues sabemos cémo tratarlos

para asi evitar esas situaciones muy sofocantes.

Pregunta 5. ¢Considera usted que la marca de su restaurante lo hace ser

preferido por la clientela de la ciudad?

No sabria como contestarte estd pregunta dado que actualmente existe mucha
competencia en la localidad, lo que no podria decirte si existe preferencia por este local,
lo que si te puedo decir es que este local es uno, de los mas preferidos dado a que nuestros
clientes que tenemos por la zona vienen muy a menudo. Y bueno no sé si conteste tu

pregunta, pero es lo que te puedo decir.

Pregunta 6. ¢ Considera usted que su liderazgo consiste en escuchar las opiniones

de sus colaboradores?

Te comento que si, una de las cualidades que tenemos en este local es que sabemos
escuchar tanto las opiniones de nuestros clientes como de nuestros colaboradores de que
ellos al estar en un contacto directo con nuestros clientes tienen una mejor perspectiva y
una mejor informacién de cerca de lo que puede mejorar en el local para asi brindar una

mejor atencion.

Pregunta 7. ¢ Considera usted que sus clientes se encuentran altamente satisfecho
con sus productos?
La satisfaccion del cliente es el principal objetivo de que si bien sabes un cliente

satisfecho se convierte en un medio de publicidad indirecta ya que al darle una buena
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atencion él va recomendarlo con sus amigos, familiares, etcétera y entonces tendremos
muchos mas clientes potenciales a los cuales podriamos tener en algin momento dentro
del local asi que es muy importante que no haya ningln inconveniente y que los clientes

sean hien atendidos.

Pregunta 8.- ; Cémo califica usted el nombre de su restaurante?
Yo lo calificaria como un nombre llamativo ya que esté puede denotar significado
como de pertenencia, lo hacemos Ilamativo para nuestros clientes dado que no es un

hombre dificil de aprender y pues en cierto modo es pegajoso el nombre.

Pregunta 9.- ¢ Sabes cudl es tu segmento de mercado?

Decirte cual es mi segmento de mercado no podria, dado que no tengo mucho
conocimiento de aquello, pero lo que te puedo decir en base a lo que entendi es que
nosotros preparamos menu de comida en base a lo que creemos, por las preferencias del
sector, entonces pueden venir nifios, grandes, jovenes a degustar nuestra comida, pero

algo especifico no tenemos.

3.3.1. Interpretacion de Resultados

En base a los resultados obtenidos en la entrevista podemos decir que todos los
logros que ha obtenido el restaurante El residente han sido de forma empirica, dado
que el administrador en base a las preguntas que le hemos hecho no ha contestado
de una forma técnica o especifica posible sino que se ha referido mas bien en lo que
son experiencias, este comportamiento empirico en donde se denota que no hubo
una planificacion o una direccién de cudl seria el mercado que tuvo del restaurante
dado que no tiene bien definido cual es su segmento de mercado, por lo que seria
importante establecer medidas que permitan esclarecer con exactitud cul seria el
mercado objetivo que mejor resultados le dé a este restaurante, para que eso es
importante definir cual es la localidad, las caracteristicas de los pobladores de los
habitantes y asimismo identificar cuales son sus preferencias para en base a esto
direccionar el Servicio a brindar. Aungue hay que tomar en cuenta que los avances

que ha tenido el restaurante han sido significativos ya que sin haber tenido un plan
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de marketing o una investigacion de mercado han logrado posicionarse en la mente
de muchos de los que viven en la localidad, ya que prefieren este establecimiento en
lugar de otro asi mismo también prefieren la sazon de este restaurante en relacion a
la competencia, estos son factores positivos que hay que tomar en cuenta para los

cambios que se quieran realizar en pro de mejora

3.4. PROPUESTA

34.1. TITULO

Estrategia de Segmentacién de Mercado para contribuir con el posicionamiento del
restaurant El Residente, canton Milagro, 2019-2020

3.4.2. OBJETIVOS
3.4.2.1. Objetivo general
Formular una estrategia de Segmentacion de Mercado para contribuir con el
posicionamiento del restaurant El Residente, cantén Milagro, 2019-2020.

3.4.2.2. Objetivos Especificos

o Establecer el desarrollo de una investigacion de mercado para segmentar

el mercado objetivo

e Estructurar nuevos métodos para acaparar mayor numero de clientes

3.4.3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
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Tabla 14 Desarrollo de la propuesta

Evaluar ubicacion
del restaurante

Investigacion de
mercado

Administrador
(Investigador)

Conocer si el
restaurante esta
ubicado en una
Zona céntrica

Un informe
estadistico

Conocer origen de | Investigacion de Administrador Identificar Una base de datos
clientes mercado (Investigador) localidad de de clientes
clientes
(nacionalidad,
sector)
Identificar las Investigacion de Administrador Determinar tipo de | Al menos una lista
preferencias de mercado (Investigador) alimentos de productos que
gustos en la $450 preferidos por la consumen en la
localidad comunidad localidad
Identificar nivel Investigacion de Administrador Categorizar los Una base de nivel
socioecondémico mercado (Investigador) menus de cocina socioeconémico de
del sector en base a poder clientes
adquisitivo de la
clientela
Definir publico Investigacion de Administrador Determinar las Un perfil de cliente
objetivo mercado (Investigador) caracteristicas del
cliente a brindar
Sservicios
Elaborar menus Contratar un chef Administrador Establecer Al menos un menu
preferentes para elaborar $1200 variedad de menus | preferente por
menus distintivos para brindar mejor | semana
Sservicio
Crear publicidad Redes sociales $0 Administrador Mayor alcance de | Uso de al menos
personalizada por publico objetivo una red social
redes sociales Contratar $720 Administrador Personalizar la Al menos una
Publicista publicidad en base | publicidad semanal
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a preferencia de
cliente

M 52370

Elaborado por: Autor
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3.44. LINEAMIENTOS PARA EVALUAR

La propuesta de la Estrategia de segmentacion de mercado para contribuir con el
posicionamiento del restaurant El Residente, canton Milagro, sera medida mediante los

siguientes indicadores:

e Un informe estadistico

e Una base de datos de clientes

e Al menos una lista de productos que consumen en la localidad
e Una base de nivel socioeconémico de clientes

e Un perfil de cliente

e Al menos un menu preferente por semana

e Uso de al menos una red social

e Al menos una publicidad semanal
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CONCLUSIONES

El trabajo de investigacion presentd un estudio sobre la segmentacion de mercado y su
incidencia en el posicionamiento en el restaurante El Residente, los datos obtenidos mediante
esta investigacion permiten inferir que estas dos variables tienen una relacion directa, dicho
de otro modo, la segmentacién de mercado influye en el nivel de posicionamiento que genera
el restaurante, siendo esto comprobado en la prueba de hipdtesis realizada en donde P-0.00
< 0.05, se pudo evidenciar una relacion directa, por lo que se requiere generar estrategias de
permitan mejorar el grado de posicionamiento del restaurante El Residente, permitiéndole

tener mayor participacion de mercado.

La segmentacion geografica es un elemento importante para generar mayor participacion
de mercado, dado los resultados de la prueba de hipotesis donde P-0.00 < 0.05, dejando en
claro que esta variable tiene una incidencia directa en el posicionamiento, debido a que se
debe conocer el mercado objetivo con el fin de estructurar estrategias en base a las
costumbres, preferencias, entre otros, del sector en donde se pretende ejercer un servicio de

esta indole.

Tomando la siguiente variable, siendo esta, la segmentacion demografica, aplicando la
prueba de Hipdtesis estd presentd un resultado de P-0.00 < 0.05 demostrando evidenciando
la incidencia que tiene esta variable en relacién al posicionamiento del restaurante El
Residente, presentado este escenario es de mucha relevancia atender cada aspecto que
representa esta segmentacion para lograr que el restaurante pueda abarcar un mayor nimero

de clientes y le permita tener una mayor participacion de mercado.

Las variables analizadas a continuacién fueron, la segmentacion psicogréfica y el
posicionamiento, ambas fueron sometidas a un anélisis a través de la prueba de hipotesis
arrojando que P-0.00 < 0.05, lo que indica que hay una evidente relacion entre dichas
variables, lo que conlleva a implementar nuevas estrategias 0 acciones que abarquen las
exigencias y caracteristicas que posee esta segmentacion para lograr resultados éptimos
evidenciandose en una mayor participacion de mercado, logrando asi un mejor

posicionamiento.
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RECOMENDACIONES

Identificar las caracteristicas comunes que existan dentro del sector donde esté establecido
el restaurante El Residente, para poder determinar si la ubicacion de tal es la idonea para
ejercer sus servicios de alimentacion y a su vez tener diferenciado el tipo de clientes que
posee el restaurante, teniendo asi una base de los clientes y clientes potenciales que existen
dentro del sector.

Definir el pablico objetivo del restaurante EL Residente, para determinar el nivel
socioeconémico del sector al cual se le va a brindar el servicio, y mediante aquello poder
direccionar las estrategias correspondientes para lograr captar un mayor nimero de clientes

y lograr asi una mayor participacion de mercado.

Elaborar nuevos menus de comidas preferentes, en base a las caracterizas comunes de los
clientes, brindando asi una mayor variedad de platos elaborados a eleccion del cliente,
demostrando que el restaurante se enfoca en satisfacer sus necesidades, y, utilizando las redes
sociales como medio de publicidad se podra llegar a un mayor nimero de personas que

podran observar la calidad y variedad de menu que presenta el restaurante.

Considerar el uso de la segmentacion de mercado y sus diferentes variables, debido a que
genera un impacto beneficioso para el restaurante El Residente, dado que con el uso de esta
herramienta se podra determinar las pautas o condiciones que se requieren para potencializar
la captacion de clientes, teniendo un mejor enfoque en la aplicacion de estrategias a fin de

lograr un nivel de posicionamiento alto y representativo.
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ANEXQOS

7.1. Formato de encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Encuesta

Obijetivo De La Encuesta

La presente encuesta tiene por objetivo dar cumplimiento a una investigacion cuyo tema es La
Segmentacion De Mercado y La Incidencia En El Posicionamiento Del Restaurante “El Residente”
Del Canton Milagro, Afio 2020-2021. Dando asi cumplimiento a un proceso de titulacion.

Escala De
Likert
Muy de acuerdo

De acuerdo

indiferente
En desacuerdo

Muy en desacuerdo

RPINW &~ O1

¢ Cree usted que los precios de los productos estan acorde a su presupuesto?

¢ Cree usted que el restaurante cuenta con un ambiente acogedor?

¢ Cree usted que el restaurante esta posicionado en una zona rentable?

¢ Cree usted que el menu que brinda el restaurante es adecuado para todas las edades?

¢ Cree usted que el restaurante es acogedor para toda clase de personas?

¢ Cree usted que el restaurante esta en 6ptimas condiciones para llevar a sus hijos?

¢ Cree ud que el restaurant mantiene instalaciones que le brindan confort en su estadia?

¢ Cree usted que el menu que recibe cumple con las normas de calidad descrita por el
restaurante?
¢ Cree usted que dentro del restaurante se cumple con los estandares de higiene?

¢ Cree usted que el servicio que le brindan en el restaurant cumple con sus
expectativas?
¢Cree ud que la sazdn del restaurant EI Residente es mejor que en otro restaurant?

¢ Consideraria ud en acudir periédicamente al restaurant a requerir de sus servicios?

¢ Cree usted que el restaurant EIl Residente crea fidelidad en sus clientes?

¢Cree ud que el restaurant El Residente mantiene mejores precios que la competencia?

¢Cree ud que el restaurant El Residente tiene un mejor servicio que la competencia?
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7.2. Formato de Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

ENTREVISTA

La Entrevista tiene por objetivo recabar informacion para dar paso a un proyecto de titulacion
denominado: La Segmentacion De Mercado y La Incidencia En El Posicionamiento Del Restaurante
“El Residente” Del Canton Milagro, Afio 2020-2021.

Nombre del Entrevistado: Julio Fernandez

Cargo que desempeiia: Administrador

No.

PREGUNTAS

¢ Qué estrategias aplica para que el nombre de su restaurante sea conocido?

¢Cree usted que el tiempo que tiene su restaurante operando en el mercado es sinébnimo de
posicionamiento?

¢ Considera usted que el tiempo que tiene su restaurante dentro del mercado lo hace un negocio
solido?

¢Dentro de su restaurante qué tipo de reclamos ha tenido por parte de los clientes y como los maneja?

¢Considera usted que la marca de su restaurante lo hace ser preferido por la clientela de la ciudad?

¢ Considera usted que su liderazgo consiste en escuchar las opiniones de sus colaboradores?

¢ Considera usted que sus clientes se encuentran altamente satisfecho con sus productos?

¢ Coémo califica usted el nombre de su restaurante?

© |0 N o o |~ W

¢Sabes cudl es tu segmento de mercado?
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