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MARCO LEGAL

La investigacion toma como referencia legal las siguientes normas vigentes en la empresa

privada y/o documentos habilitantes para el funcionamiento de locales comerciales; sin

que éstas sean determinantes para cambiar cualquier instancia en los diferentes negocios

que se encuentran dentro del Paseo Shopping Bahia de Caraquez:

Tabla 1
Fundamento legal
LEYES/ .
REQUISITO DESCRIPCION

INSTITUCIONES

El Estado impulsaray velara por el comercio
Constituciéon de la justo como medio de acceso a bienes y
Republica del | Articulo 336 servicios de calidad, que minimice las
Ecuador 2008 distorsiones de la intermediacion vy

promueva sustentabilidad.

y Solidaria

Ley Orgénica de
Economia Popular

Articulo 1, 4, 11,
137y 139.

En su definicion (Art. 1) ampara a los
emprendimientos de Comercio Justo como
formas de organizacion basadas en
"relaciones de solidaridad, cooperaciéon y
reciprocidad"; reconoce al Comercio Justo
como uno de sus Principios (Art.4), y lo
coloca también entre las Medidas de
Promocion (Art. 137), pero, ademas; esta
implicito en los temas de competencia
desleal (Art. 11), en el tema tributario (Art.
139) y en el de Incentivos por

responsabilidad ambiental.

Cadigo de Trabajo

Contratos

Individuales

Capitulo 1, Il y IV relacionados con la
naturaleza de los contratos de trabajo,
derechos  exclusivos del trabajador,
obligaciones del empleador y prohibiciones

del mismo.
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Plan Nacional de

Eje 2: Economia

Objetivo 5: Impulsar la productividad y

Ley Orgénica de

Desarrollo  2017- o competitividad para el  crecimiento
al servicio de la o )

2021 “Toda una ) econdmico  sostenible  de  manera
sociedad. o o

Vida” redistributiva y solidaria
Registro  Unico

de  Compaiiias
(RUC) o Registro

Obligatorio para iniciar un negocio dentro

Registro Tributario | Impositivo del marco legal y la declaracion de los
Interno Simplificado impuestos al Estado Ecuatoriano.
Ecuatoriano
(RISE)
Instituto Garantizar que los diferentes empleados
Ecuatoriano de | Registro Patronal | tengan acceso al seguro y sus beneficios con
Seguridad Social la afiliacion (duefio/sociedad duefia de local)

Ley Orgéanica de
Superintendencia

de Compafiias y

Registro de
Sociedades 0

institucion de

Este requisito solo serd necesario para

instituir una compafiia dentro de los

registros nacionales asi el ente regulatorio

Descentralizado del
Canton Sucre

Seguros Compaiiia pueda realizar las revisiones de rigor
Gobierno Documento que avala el local comercial
Auténomo Permiso de | donde la inspeccion garantizara el lugar de

Funcionamiento

atencion a los usuarios y se renovara

anualmente.

Benemérito Cuerpo

Documento que avala el local comercial

de Bomberos | Permiso de | donde la inspeccion garantizara el lugar de
“Bahia de | Funcionamiento | atencién a los usuarios y se renovara
Caraquez” anualmente.
En caso que la tienda o isla comercial
Contratos (todos ) - ]
o ] requiera personal calificado o con un perfil
Ministerio del | los articulos y ) .
) o de trabajo especifico, elaborar contrato de
Trabajo codigos

relacionados)

trabajo entre empleador y empleado, para

estabilidad laboral.

Fuente: Normativa y fundamento legales
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RESUMEN

Esta investigacion se focaliza en el andlisis del comportamiento de los consumidores que
se presenta al momento de comprar en las Islas del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez,
con la finalidad de establecer la incidencia de ventas que generan estos locales. La venta
de productos y servicios ha sufrido transformaciones considerables a pasos agigantados
en los Gltimos afios; por ende el mejoramiento continuo de los procesos, formas de
atencion y ventas deben estar a la vanguardia. Para lograr el cumplimiento de los objetivos
planteados en este estudio, la metodologia de investigacion empleada fue de tipo
descriptivo y exploratorio. Por ello se aplicé una encuesta y se emple6 una ficha de
informacién en un periodo de tres semanas, con lo cual pudo obtenerse informacion
relevante. Los resultados obtenidos muestran que en las siete islas de este centro
comercial segun lo reportado por setenta y tres personas encuestadas, los productos de
consumo inmediato son los de mayor poder adquisitivo al momento de comprar. Los
resultados también revelan que los vendedores y duefios de las islas comerciales deben
motivar continuamente a los consumidores en su blasqueda de experiencias de compras
mas gratificantes, de forma tal que éstos encuentren beneficios en cuanto a presentacion,
precio y marca de los productos ofertados, lo cual garantiza la satisfaccion de los clientes.
Finalmente, los resultados evidencian que la compra del consumidor puede ser estimulada
mediante informacién compartida por redes sociales asi como por medios de

comunicacion tradicionales.

Palabras claves: consumidor, islas comerciales, productos, ventas, estrategias
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ABSTRACT

This research paper focuses on the analysis of consumer behavior when they go shopping
at the Retail Kiosks at the Paseo de Bahia de Caradquez Shopping Mall, in order to
establish the incidence of selling generated by these stores. The sale of goods and services
has undergone significant changes by leaps and ‘bounds in recent years; therefore the
constant improvement of processes, customer service strategies and sales must be at the
forefront. In order to meet the objectives set out in this paper, the research methodology
used was descriptive and exploratory. Hence, a survey was applied and an information
sheet was used over a three-week period, all of which let the researcher get relevant
information. The findings show that for the seven retail kiosks at this local mall, as
reported by seventy-three people surveyed, immediate consumption products are those
with the highest purchasing power when customers decide what to buy. Similarly,
findings also reveal that sellers and retail kiosk owners should motivate their customers
to seek for more rewarding shopping experiences continuously, so that they may find
advantages in terms of branding, packaging, labeling and price of the products offered to
them, all which guarantees customer satisfaction. Finally, findings show that consumer
purchase can be stimulated through product information shared by means of social

networks as well as by traditional media.

Keywords: consumer, retail kiosks, products, sales, strategies
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INTRODUCCION

Los centros comerciales son uno de los lugares més frecuentes para encontrar la variedad
de negocios que hoy en dia estdn comercializandose en nuestro medio y de los cuales se
pretende estudiarlos para corroborar cuéles de las marcas, servicios y/o productos son de

preferencia general al consumidor final.

Antes de los afios 50, se pensaba que sélo los economistas podian estudiar al
consumidor. Se pensaba, ademas, que el consumidor era un ser racional. En la
actualidad se sabe que esto es un gran error, consumidor racional significa que la
persona sabe para qué compra y por qué. El 80% de las compras tienen caracter de
impulso (Raiteri, 2016)

Mas aln, sus gustos no variaban con el tiempo, con lo que la publicidad era siempre igual,
de la misma manera que se pensaba que su Unica preocupacion era el precio. Se
consideraba que el consumidor era conocedor de la satisfaccion que le reportara el

producto, asi la inica motivacion de compra era la maximizacion de la utilidad.

Después de los afios 50: se empez06 a notar como el consumidor compra por impulso,
por necesidad, por sentir alivio. Hay muchas variables para estudiar que van mas alla
del precio: factores culturales, sociales, personales y psicoldgicos. Todo esto lleva a

estudiar el comportamiento y necesidades de los consumidores (Raiteri, 2016)

Los anuncios reflejan conductas, roles, motivaciones que tienen los consumidores; por
ello, la evolucidon que sufren los ejes de comunicacion, cambia en funcion de las
necesidades de la sociedad. Es importante estudiar la relacion de la publicidad y el

marketing para aumentar el consumo.

El comercio a nivel nacional durante los Gltimos 3 afios ha tenido sus altos y bajos en
cuestion de economia y la afluencia de clientes tanto como nuevos productos y servicios
que ofrecen grandes marcas, asi como emprendimientos generales que son riesgos
tomados por sofiadores en alcanzar una evolucion laboral y convertirse en sus propios
jefes, se tornan cuestionables en la actualidad; por la plaza en donde seran ofrecidos a la

colectividad en general.
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Vivimos en un mundo con opciones de comunicacion que se expanden rapidamente y con

preferencias de informacion variables por parte del consumidor.

Los consumidores globales de todos los antecedentes socioculturales, pero en
especial los mas jovenes, cada vez con mayor frecuencia tienen acceso a noticias
e informacion de fuentes en linea, asi como a mensajes para sus teléfonos celulares
u otros dispositivos maviles digitales. También, cada vez es mas comun que
recurran a internet para consultar informacion relacionada con el consumo y que
utilicen la informacion proveniente de otros consumidores (recibida via los foros
en la world wide web, blogs y redes sociales) y menos la que proviene de la
publicidad tradicional en los medios de comunicacién masiva (Leon G.
Schiffman, 2010)

Los micro locales son un tipo de infraestructura que alberga cualquier tipo de agrupacion
de comercios, y realizando una comparacion a simple vista entre los locales comerciales
amplios que por lo general son ocupados y alquilados por empresas 0 negocios ya
empoderados en el mercado, pueden asumir un costo de alquiler mensual
aproximadamente de $2000 a $3000 dolares americanos; en donde nace la interrogante
para quienes no pertenecen a estos sectores econémicos: ¢iria bien montar mi micro
negocio u ofrecer mis productos en un centro comercial por la tendencia de clientes que
visitan estas instalaciones? No es una pregunta sencilla de responder; para esto existen
los convenios con los centros comerciales y haciendo uso de los espacios cominmente
conocidos como “islas comerciales”; pero es la mejor de las alternativas para ofrecer y
exhibir los productos de aquel mercado minorista y a su vez captar a los consumidores
motivandolos segun las estrategias de ventas usadas, a comprar por impulsos; al
encontrarse estos “micro locales” en todo el pasillo del Paseo Shopping de Bahia de
Caraquez dan la apertura segun su llamativa arquitectura y disefio que sean facilmente

identificables desde cualquier angulo.

A continuacion, la descripcion con su respectivo detalle de los recursos a usar para
aumentar las ventas en las islas del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez:
a) La publicidad: Despueés de internet hay una mejor opcion y se llama marketing
digital; el mismo, no le habla a una audiencia masiva: les habla a personas
especificas, porque internet lo hace posible. ;Cémo? En la actualidad las personas

2
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vivimos y dependemos mucho de la llamada era digital. Con una estrategia
publicitaria, un sitio web de una empresa puede atraer a personas adecuadas y
obtener sus datos, para usarlo y nutrir la relacion ganando su confianza hasta
convertirlas en clientes (Angeletti, 2017)
Por ende, se pretende generar condiciones para que las personas compren sin que la
empresa necesite estar todo el tiempo pendiente de ellos. Un ejemplo: un sitio web
optimizado. Por otra parte, esos activos estan interconectados y cumplen funciones
especificas para provocar una accion determinada, como descargar una aplicacion

para celulares.

b) EI marketing: Los expertos en marketing saben muy bien que la apariencia o
imagen externa del producto es signo de prestigio y distincion (Lopez Morejon,
2017)

Por lo cual nos conlleva a analizar la gestion comercial de las empresas con la

finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes finales a través de la

satisfaccion de sus deseos y resolucion de su problema aplicando estrategia de
distribucion para facilitar que los clientes potenciales accedan de forma féacil al
producto o servicio y aportar una buena experiencia de marca en el proceso de

compra.

c) Atencidn al cliente: El éxito del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez dependera
fundamentalmente de las demandas de sus clientes y que éstas se satisfagan,
porque estos son los protagonistas fundamentales, el factor mas importante que

interviene en el juego de los negocios.

En el presente trabajo se describira la evolucion del sector comercial de las islas segun el
caso de estudio centro comercial “Paseo Shopping Bahia de Caraquez” y se analizara la
influencia de estos negocios en los cambios del entorno y el comportamiento del
consumidor. Se estudiard los habitos de compra del consumidor y de éstos en la
competitividad de las islas comerciales. Esta investigacion se centrara en conocer los
patrones de venta 0 uso de estrategias de captacion de clientes potenciales por parte de
los negocios establecidos en estas islas, asi como los aspectos valorativos de los
consumidores a la hora de elegir local, producto y o servicio al momento de realizar una

compra exitosa.
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En la actualidad, Corporacién ElI Rosado es una de las empresas mas importantes del
Ecuador. Ademas de ser también un ejemplo de innovacién y desarrollo, genera miles de
plazas de trabajo en sus actividades de diversos tipos. El centro comercial Paseo Shopping
de Bahia de Caraquez, forma parte del Grupo Adepasa que cuenta con 17 centro
comerciales, filial de “El Rosado”, el cual también lo conforman aproximadamente 20
Supercines y 42 Hipermarket que abarca a las tiendas de: Mi Comisariato, Ferrisariato,
Mi Jugueretia, Mi Panaderia y Rio Store.

Con esta referencia de la localidad utilizada como caso de estudio para el cumplimiento
de esta temética queda claro que los centros comerciales son uno de los lugares mas
frecuentes para encontrar la variedad de mercados, hoy en dia la misma presenta una
oportunidad de negocio como son las islas, las cuales son ubicadas en los pasillos de los
centros comerciales para tener una captacion directa con el cliente dandole un perfil

directo al producto o servicio que se ofrece.

OBJETIVOS
a) Obijetivo general

Analizar el comportamiento de compra de los consumidores en las islas del Paseo
Shopping de Bahia de Cardquez y su incidencia en las ventas que generan estos locales

comerciales.

b) Objetivos especificos

++ Diagnosticar los tipos de productos o servicios que ofrecen las islas del Paseo
Shopping Bahia de Caraquez a los consumidores.

¢ Determinar el mercado consumidor de las islas del Paseo Shopping de Bahia de
Caraquez para instituir perfiles de segmentos de compra

+« Evidenciar los aspectos que inciden en la satisfaccion del consumidor por el

servicio de venta ofrecido por personal de las islas comerciales.
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MATERIALES Y METODOS

a) Variables dependiente e independiente

comerciales que
ofrece variedad
de productos y

servicios.

capacitados

Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de variables

Variables Definicion Dimensiones Indicadores

Dependiente El Paseo | ¢ Publicidad |e Medios de difusién de
Islas del Paseo | Shopping es la|e Marketing promociones

Shopping Bahia | cadena de | ¢ Empleados (comunicacion)

de Caraquez centros e Meétodos y técnicas de

ventas para llegar al
cliente
Servicios pre y post-

venta.

Independiente
Comportamiento

de compra

Conducta de los
consumidores

para adquirir un
producto 0

servicio.

Consumidor
Ofertas

Estrategias

Comunicacion.
Rentabilidad.

Crecimiento Empresarial.

Fuente: Autor del proyecto
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b) Tiposy técnicas de investigacion

Para el cumplimiento de este proyecto de investigacion se utilizaran los siguientes tipos
y técnicas de investigacion:

Tabla 3
Matriz de identificacion de tipos y técnicas de investigacion )
TIPO DE INVESTIGACION TECNICA DE INVESTIGACION

Permitira analizar el Abordard un perfil de
comportamiento de compra de preguntas dirigidas a los
los consumidores, asi como usuarios en general que
también el accionar de los serviran de base para la

Analitica | vendedores y/o propietarios | Encuesta recopilacion de
para entregar Sus Servicios informacion  de  los
donde se representa la posibles consumidores de
problematica, permitiendo con las islas del paseo
ello la construccion de datos. shopping de Bahia de

Caraquez

Al ser una institucién de acceso Se permitira el acceso a
al publico en general, permitira las diferentes

Campo | el acercamiento a los diferentes | Ficha de | instalaciones internas para
locales para captar la | Observacién | obtener la informacion
informacion necesaria. necesaria.

Fuente: Autor del proyecto

c) Poblacion y muestra

Poblacion

Los usuarios que visitan las dependencias del Paseo Shopping en Bahia de Caraquez
suelen ser los mismos habitantes del cantén Sucre, aproximadamente 57.159 segun el
ultimo dato que indica el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) en sus
repositorios digitales de censos. Ellos se convierten en la poblacion referencial de este
proyecto, pero para poder llegar a un analisis estadistico real y teniendo una poblacion

finita.
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Muestra

La muestra sera calculada en base a la formula detallada a continuacion:

B N-Zi-p-q
d2-(N-1+Z%2-p-q

n

Desarrollo de la férmula:

(57159)(1,96)2(0,05)(0,95)

"= 0,05)2(57159 — 1) + (1,96)2(0,05)(0,95)

~ (57159)(3,8416)(0,05)(0,95)
~(0,0025)(57159 — 1) + (3,8416)(0,05)(0,95)

n
_ 10430,15
" =14290+018

10430,15

"= 14308

n=7290 = 73 personas a encuestar

Donde:
e N = total de la poblacién
e 72 =1.96 al cuadrado (siendo la seguridad del 95%)
e p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
e g=1—-p(enestecasol—0.05=0.95)

e d = precision (en esta investigacion se usa un 5% = 0.05)
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

indice de ventas que generan las islas en el Paseo Shopping Bahia de Caraquez.

Tabla 4:

indice de ventas diarias de las islas comerciales.

NOMBRE

VENTA BASE POR DIA

OBSERVACIONES

Coco Express

$100 dolares americanos

Es una de las islas con més
frecuencia de visita de los
consumidores ya que se
encuentra en un lugar
estratégico y cumple con

las ventas base del dia

Riveras de la Bahia

No

efectivo

genera dinero en

Esta isla no cumple con una
venta base ya que su
funcion es la prestacion de
servicios  intermediarios

para la venta de viviendas

Verde Natural

$100 dolares americanos

Medicamentos naturales

Games Manta

$100 dolares americanos

Accesorios, partes y piezas
para equipos tecnoldgicos

gamers (entretenimiento)

Gero&Cadie

$100 dolares americanos

Accesorios y relojes

Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones -
CNT

No

efectivo

genera dinero en

Esta isla no cumple con una
venta base ya que su
funcion es de atencion al
cliente y las ventas que
generan no son
contabilizadas en efectivo,
pero tiene un sistema de

descuento directo a clientes

D’ Capriccio shop

$100 délares americanos

Bisuteria

Fuente: Duefios y sociedades propietarias de las islas comerciales
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Anélisis

Cada una de las islas comerciales que se encuentran dentro del Paseo Shopping Bahia de
Caréquez tienen una base diaria de venta similar para las que brindan a sus clientes el
consumo de productos de consumo; y para quienes prestan servicios no generan ningun
flujo de efectivo diario. El tema no solo radica en el dinero que pueda ingresar al
propietario de la isla comercial o a la sociedad que sea duefia de uno de estos locales; sino
que demuestra que la variedad dentro del Paseo Shopping a nivel de modelos de negocio
es muy heterogénea; por lo que comparar la afluencia de clientes en cada una de ellas y
su fidelidad con el local es dificil ya que los mercados son totalmente diferentes pero en
un enfoque general quienes prestan servicios de consumo masivo estaran a la cabeza de
la preferencia por los usuarios; un ejemplo claro y por la observacion aplicada al lugar

que se encuentra ubicado (acceso principal) fue el méas destacado Coco Express.

Gréfico 1
Dinero que destinan los consumidores para realizar compras

¢Qué cantidad de dinero destina usted para realizar las
compras en las Islas?

25 28.77%
20 23.28% 21.92%

15
10

26.03%

$1-520 $20-$40 $40 - $60 $60 — adelante

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Cardquez

Analisis

Las compras realizadas por las personas que visitan los diferentes locales del Centro
Comercial el Paseo Shopping tienen a gastar mayoritariamente de $40 en adelante,
identificado estos valores de gasto cambia radicalmente el comportamiento de compra de
los consumidores ya que con la encuesta lograron un mayor analisis de sus gastos
haciéndolos maés selectivos y analiticos al momento de comprar exigiendo calidad por el

precio pagado de los productos que adquieren.
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Grafico 2
Formas de pago més utilizadas al comprar en las islas

¢Qué formas de pago utiliza usted con mas frecuencia al
comprar en las Islas?

40
42.47%

30

30.14% 27.40%
20
0
Tarjeta de crédito Efectivo Otros

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Para destacar la recopilacion de datos y analisis del comportamiento de los clientes a la
hora de comprar, como dato importante debemos conocer sus métodos de pago ya que
esto garantizara a la isla comercial el andlisis de si sus ventas generan o no el recurso
necesario para mantenerse en el mercado. Por lo tanto, la mayoria de encuestados
respondio que el efectivo es su forma mas 6ptima de adquisicion dejando a las tarjetas de
crédito como segunda opcidn de preferencia en otros clientes. Esto indica que las ventas
que desarrollo la isla comercial veran las ganancias y recuperacion de inversion de forma
inmediata al vender sus productos o prestar sus servicios; ya que, al no ser otro medio de

pago el preferido por los usuarios, genera productividad inmediata.

10
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Gréfico 3
Jornada del dia en la que clientes visitan las islas para realizar sus compras

Jornada del dia en la que visita el Paseo Shopping para
realizar las compras

52.05%

40
30 34.25%

20
13.70%

. ]
0

B Mafana BTarde ™ Noche

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Una clara apreciacion de visita a las islas comerciales corresponde a horarios nocturnos
ya que los consumidores de diferentes edades tienen mayor libertad de visitar y tomarse
el tiempo respectivo para decidir sus compras, a diferencia de los resultados obtenidos en
las otras dos alternativas de la interrogante ya que en las mafianas la mayoria de personas
se encuentran o en sus trabajos o realizando cualquier actividad dentro de sus hogares
siendo esta la tendencia mas baja dentro de la tabulacion de datos; ademas el horario de

la tarde si se evidencia en incremento la afluencia de clientes al centro comercial.

11
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Tipos de productos y/o servicios de consumo que ofrecen las islas del centro

comercial Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Tabla 5
Matriz de identificacion de las islas del centro comercial Paseo Shopping Bahia de
Caraquez

Nombre

PRODUCTOS

SERVICIOS O
CONSUMO

OBSERVACIONES

Coco Express

Helados, galletas,
agua, jugos

hechos a base de

Consumo: Ventas

de productos

Horario de atencion
10:00am — 21:00pm,

alimenticios Personal: 2 (rotativo).
coco.
Proyectos de o ] N
o ) Servicio: Ofertas | Horario de atencion
_ | Vivienda 3 tipos: _
Riveras de la Bahia ) de inmueble | 10:00am — 21:00pm,
Villa dorada, o _
) habitacional. Personal: 2 (rotativo)
Fragata y Marina
Productos varios
en medicina | Consumo: Venta | Horario de atencion
Verde Natural alternativa de medicina | 10:00am — 21:00pm,
basadas en plantas | natural Personal: 2 (rotativo)
medicinales
Consumo:

Games Manta

Productos varios
en tecnologia y
entretenimiento

en videojuegos.

Adquisicién  de
juegos y
accesorios,

variedad para el

Horario de atencién
10:00am — 21:00pm,
Personal: 2 (rotativo)

consumidor
) Consumo y
Relojes (casual y o ) y
) Servicio: Ventas, | Horario de atencién
) deportivo), )
Gero&Cadie ] reparaciones y | 10:00am — 21:00pm,
billeteras, ] )
restauraciones de | Personal: 2 (rotativo)
pulseras

relojes

12
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ambos géneros

. ) | Servicio y
Corporacion Telefonia fija, ) »
) ) | Consumo: Horario de atencion
Nacional de | telefonia  movil, . _
o ) Atencion al cliente | 10:00am — 21:00pm,
Telecomunicaciones | internet y . ]
o y  gestion  de | Personal: 2 (rotativo)
—CNT television
planes.
Variedad en ) »
_ Consumo: Venta | Horario de atencion
accesorios de ]
D’ Capriccio shop ] ] de articulos en | 10:00am — 21:00pm,
bisuteria para | ] )
bisuteria Personal: 2 (rotativo)

Fuente: Autor del proyecto

Andlisis

Siguiendo con el mismo lineamiento en el indice de ventas que generan las islas; aqui se

demostro que los tipos de productos y servicios guardan la misma relacion de variedad;

por lo tanto dificilmente establecer un comparativo entre las diferentes islas comerciales

ubicadas en el centro comercial; pero es claro y notorio destacar que la ciudadania en

general y quienes visitan estos lugares tendran una atencion en cada uno de los temas que

puedan ser de su interés; ya que el mercado es amplio y tanto el ofrecimiento del producto

0 bien, se presta asistencia personalizada y garantias para solventar cualquier soporte o

mantenimiento a través del servicio.

13
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Gréfico 4
Islas que visitan los clientes con mas frecuencia

Cual de las siguientes islas visita con mas frecuencia en el
Paseo Shopping

12.5
16.44%
12
11.5
15.06%
11
10.5
13.70% 13.70% 13.70% 13.70% 13.70%

10
9

m Coco Express M Riveras de la Bahia m Verde Natural Games Manta

B Gero&Cady B CNT B D’ Capriccio shop

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Andlisis

Uno de los establecimientos que goza de buena afluencia tanto para consumidores nuevos

como fieles al negocio claramente es Games Manta ya que al ser un negocio que posee

algunas sucursales a nivel de Manabi genera rentabilidad considerable, ademéas de sus

estrategias de venta que cumplen con la llamada era digital, ventas por internet, redes

sociales, etc. Otro negocio destacado es Gero&Cadie ya que brinda tanto la venta de

productos como los servicios personalizados a productos que necesiten reparaciones. El

resto de negocios manejan segln la muestra un namero similar en sus visitas.

14
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Mercado consumidor de las islas del centro comercial paseo shopping Bahia de

Caraquez

Grafico 5
Género

39

52.05%

38
37

36
47.95%
35

33

B Masculino ™ Femenino

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

En base a la encuesta aplicada a la muestra por medio de la formula estadistica de calculo
de poblacion y muestra finita; se estimé que el pablico en su mayoria responde al género
FEMENINO; por ende, son quienes mas visitan las diferentes islas comerciales dentro

del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez.
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Grafico 6
Edad

35

39.73%

30

34.25%

25

26.02%

20

15

10

5

0

m18alos30afios M®W3lalos50afios m51 enadelante

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Andlisis

En la segunda pregunta correspondiente al perfil de encuesta aplicado a los
clientes/usuarios de las islas comerciales, se considera a la mayoria correspondiente al
39,73% de los encuestados que tiene una edad promedio de 18 a 30 afios mientras que el
porcentaje restante oscila entre edades de 31 a 50 afios ( 34,25%) y por ultimo 51 afios en
adelante que se convierten en un 26.02%, de este modo se valora que el mercado
mayoritario es dominado por personas jovenes y por ende pueden tomarse estrategias con
esta segmentacion del mercado utilizando medios digitales para la captacion de la

atencion de clientes potenciales.

16
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Grafico 7
Jornada de la semana que destinan para realizar compras

40
35
30
25
20
15

10

(€]

M Inicio de semana M Media semana B Fin de semana

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Una vez que se determin6 el mercado consumidor por edad y género de los consumidores
y clientes identificados en la encuesta tomada, claramente se tuvo una apreciacion
mayoritaria de visita a las islas comerciales en los fines de semana ya que los jovenes y
féminas disponen de mayor tiempo para recorrer los diferentes pasillos y negocios y

tomarse el tiempo respectivo para decidir sus compras.

17



COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR SHOPPING BAHIA

Grafico 8
Medios de publicidad de informacién

¢En qué medios de publicidad se informa usted sobre las
promociones y descuentos que ofrecen las Islas?

50
45
40
35
30 36.99%
25
20
15
10

58.90%

4.11%
[

Hojas volantes Redes sociales Radio Otros

0.00%

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Otro de los puntos a analizar en la tematica de investigacion fue la comunicacion y la
socializacion de las diferentes promociones o de la forma en la que los vendedores dan a
conocer sus productos o servicios; la mayoria responde que accede a esta informacion a
través de las redes sociales que impulsan los negocios mientras que otros mantienen la
tendencia comun de informar a través de tripticos o volantes visuales. Pero los otros

medios de comunicacion manejan un porcentaje casi nulo de informacion al publico.

18
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Aspectos satisfactorios de los consumidores en las islas del centro comercial paseo

shopping Bahia de Caraquez

Grafico 9
Motivacion de compra en las islas

éQué es lo que le motiva a usted comprar en las Islas?

30 36.99%

32.879
25 &

20
15 16.44%

13.70%
10

M Innovacion M Variedad ™ Calidad Precio

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Andlisis

Si bien es cierto, el consumidor examina muchas cosas al momento de decidir su compra
0 su posible aceptacion del producto o servicio ofrecido por cualquier empleado sea de
una tienda o una isla comercial; pero en base a los resultados obtenidos la mayoria opta
por fijarse en la calidad de lo que compran seguidamente del precio; dejando de lado
quiza la variedad o innovacion que ofrecen dichos comerciales a los usuarios que la

visitan.
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Grafico 10

Calificacion de la atencion recibida

éComo califica usted la atencidn al cliente por parte de los
vendedores en las Islas?

50
57.53%

40

42.47%
30
20

10
0.00%

Regular Buena Muy buena

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Analizando el nivel de satisfaccion o atencion ofrecida por la diversidad de personal que
trabaja en cada una de las islas comerciales del centro comercial Paseo Shopping de Bahia
de Cardquez, la mayoria indica tener un nivel de atencion cordial entre bueno y muy
bueno; dando asi a entender que el personal que ejerce sus funciones dentro de cada uno
de estos micro negocios, tiene una buena disposicion para con las tareas que cumplen a
diario y por ende generar confianza en los clientes frecuentes; no sin antes indicar que
puedan necesitar una induccion continua para captar un mayor mercado y generar mas

utilidades de las que actualmente generan.
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Grafico 11

Consumidores y quiénes los acompafian a las islas comerciales

éCon quién usted va acompafiado/a al momento de visitar

las Islas?
40 41.10%
32.88%
26.02%
i -
0
Esposo/a Familia Solo/a

Fuente: Consumidores de las islas del Paseo Shopping Bahia de Caraquez

Anélisis

Dentro de las islas comerciales que constan dentro del Paseo Shopping Bahia de
Caraquez, hay algunas islas que comercializan productos de consumo, los mismos que
tienden a ser visitados informalmente por los usuarios para adquirir sus productos de
forma inmediata y al tratarse de alimentos los usuarios responden que se acercan solos a
los comerciales aunque también hay quienes van acompafiados por los esposos 0 esposas,
dejando un porcentaje del 26% correspondiente a Familiares o familia completa visitando
los locales. Esto nos lleva analizar que existe un segmento de mercado selectivo donde
cada individuo se acerca'y compra su producto de consumo o se sirve del servicio ofrecido
sin tener que estar con todos los integrantes de la familia en el local; dando la pauta de

necesidad de un local o isla comercial que sirva para promover la union familiar.

Realizando un comparativo a nivel general, se obtuvo la siguiente tabulacion de datos por
isla comercial donde se muestras las fortalezas y debilidades para que se aplique un
mejoramiento a los procesos que actualmente manejan cada uno de estos negocios y de
ser posible lectores de esta tematica puedan implementar proyectos de estudio

consecuentes para evaluar y profundizar lo dicho en esta tesina:
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Tabla 6

Fortalezas y Debilidades de las islas comerciales

NOMBRE

Coco Express

FORTALEZAS

Ofrece: productos de consumo

DEBILIDADES
Comunicacion
Comunicacion: volantes y afiches tradicional
Tipo de precios: asequibles No realiza entregas a
Tipo de negocio: personalizado y | domicilio o ventas

presencial online

ESTRATEGIAS
Analizando la situacion de esta isla comercial y en base a la
fuerte afluencia que posee de clientes por su ubicacion
estratégica frente a la puerta de acceso principal del Paseo
Shopping; y, tomando como fundamento principal las
debilidades encontradas ofrecerle al cliente productos con
entrega a domicilio se traduciria en innovacion al canal de
ventas, logrando asi los objetivos principales de incrementar el
ingreso al comercial sin afectar el gasto operacional con costos
elevados, e implicitamente mejoraria la forma de socializar sus

productos a través de redes sociales, pagina web, blogs, etc.

Riveras de la Bahia

FORTALEZAS DEBILIDADES

Ofrece: servicios y bienes Comunicacion

Comunicacion: volantes, afiches vy | tradicional
audiovisuales Brinda informacion
Tipo de precios: elevados muy  béasica  por

Tipo de negocio: personalizado, | paginas web y redes

presencial y telefonico. sociales.

ESTRATEGIAS
La isla comercial debe mejorar la forma de llegar a sus clientes
a través de servicios electronicos donde se brinde informacion
precisa y fidedigna; esto con la finalidad de mejorar la

comunicacion efectiva y lograr un balance con el auge de la era

digital y el marketing que se puede manejar por redes sociales
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sin afectar con rubros elevados la manutencion de estos nuevos

servicios que pueda afadir a su forma de llegar a los clientes y

Verde Natural

potenciales.
FORTALEZAS DEBILIDADES
Ofrece: productos de consumo Comunicacion

Comunicacion: afiches, demostracién | tradicional

directa del producto No realiza entregas a
Tipo de precios: asequibles domicilio
Tipo de negocio: presencial No proporciona

informacion propia en
sitio web de sus

productos

ESTRATEGIAS
Publicitar en mayor proporcion los productos ofrecidos es una
de las estrategias claves que debe aplicar esta isla comercial y
por otra parte al ser productos de consumo puede ofrecer un
servicio como valor agregado; la entrega a domicilio de sus
productos, mejorando de igual manera la comunicacion acorde

a las nuevas tendencias en la actualidad.

Games Manta

FORTALEZAS DEBILIDADES
Ofrece: productos de entretenimiento | Sitio web propio para
y tecnoldgicos ofrecer compras
Comunicacion:  volantes, afiches, | online
demostracion directa del producto y
pruebas directas, redes sociales
Tipo de precios: moderados
Tipo de negocio: personalizado,

presencial, online

ESTRATEGIAS
Al ser un negocio con varias sucursales a nivel Manabi lo
convierte en un negocio practicamente estable ya que usa
estrategias de venta actualizadas, buen uso de las redes sociales

y canales de venta; lo Unico que les faltaria para establecer su
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marca y tener un mayor empoderamiento del mercado es tener
un sitio web propio que permita la compra directa de forma
online y con ello darle mucha més facilidad de acceso a los

clientes para adquirir sus productos.

Gero&Cadie

DEBILIDADES

Sitio web propio para

FORTALEZAS
Ofrece: accesorios y productos de uso;
Servicios de ofrecer

reparacion y compras

mantenimiento online

Comunicacion:  volantes, afiches,
demostracion directa del producto y
pruebas directas, redes sociales

Tipo de precios: moderados

Tipo de

negocio:  personalizado,

presencial, online

ESTRATEGIAS
Isla comercial multi sucursal a nivel nacional, lo convierte en
otro negocio empoderando el mercado de relojeria y servicios
de reparacion y mantenimiento; la inica mejora a su estrategia
de venta actual seria tener un sitio web propio que permita la
compra online; actualmente si gestionar entregas a domicilio y

toma de pedidos por redes sociales.

Corporacion
Nacional de
Telecomunicaciones
-CNT

FORTALEZAS

accesorios,

DEBILIDADES

Ofrece: productos | No cuenta con un

tecnoldgicos; servicios. moédulo de venta

Comunicacion:  volantes, afiches, | directa de equipos y

redes sociales, TV, Radio, sitio web | entrega inmediata.

oficial

Tipo de precios: asequibles y
moderados

Tipo de negocio: personalizado,

presencial, telefénico, online tanto
web como redes sociales e inteligencia

de negocios.
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ESTRATEGIAS

CNT es una marca y como tal posee un modelo de negocio
robusto, transparente y bien administrado tanto a nivel de venta
de productos de uso en el ambito telefénico, asi como los
servicios que se relacionan con ello; en el caso puntual de esta
isla comercial dentro del Paseo Shopping Bahia de Caraquez,
lo Unico que falta es adicionar el servicio de venta de equipos
celulares; que la empresa ya lo tiene, pero en este caso no lo
ejecutan en esta sucursal comercial. No implica gestionar o
crear nuevas estrategias de negocio porque ya las tiene dentro
de sus procesos incluidos.

D’ Capriccio shop

FORTALEZAS DEBILIDADES
Ofrece: accesorios y productos de uso | Comunicacion
Comunicacion:  volantes, afiches, | tradicional
demostraciéon directa del producto No realiza entregas a
Tipo de precios: asequibles domicilio o ventas

Tipo de negocio: personalizado, | online

presencial

ESTRATEGIAS
En esta isla comercial al ofrecer productos de bisuteria y uso
personal, no es muy recomendable ventas online con entregas
a domicilio ya que por sus precios bajos generaria un gasto
operativo elevado sin poder generar ganancia o utilidad; la
estrategia mas conveniente a usar en este local es la promocion
a través de redes sociales para que asi los productos sean
conocidos por un mercado mucho mas amplio que solamente
las visitas de las personas al centro comercial Paseo Shopping
de Bahia; dicho esto, poner andar la estrategia de venta visual
y publicitaria generaria una mayor afluencia de personas en

este local comercial.

Fuente: Duefios y sociedades propietarias de las islas comerciales; Autor del Proyecto.
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DISCUSION

Analizando el comportamiento de los compradores al momento de decidir sus compras
dentro de las instalaciones del centro comercial Paseo Shopping de Bahia de Caraquez,
especificamente en las islas comerciales que se encuentran en sus pasillos; se determina
que el comprador genera su conducta y la moldea en base al producto o servicio que desea
obtener, asi como también el sitio y la frecuencia de necesidad de dicha compra. Este
comportamiento depende de los elementos que contemplan el tipo de producto, la
motivacion que sienta al momento de comprarlos y las experiencias que vive el cliente al
comprar, factores que dominan su capacidad adquisitiva; asi como lo dice (Descals, 2007)
ensu libro Estrategia de marketing y comportamiento del consumidor; donde enmarca
que “los consumidores determinan las ventas y beneficios de las empresas con sus
decisiones de compra”.

Al tener un mercado amplio con diferentes opciones de productos de consumo, asi como
servicios que se brindan en las diferentes islas comerciales del caso de estudio; ademas
de la informacidn recopilada en el perfil de encuesta, el producto que goce de calidad y
buen servicio por el cual se de a conocer este producto, garantizara la fidelidad del cliente
y por ende incidira directamente en los beneficios que pueda captar el comercial que los
ofrece; tal como lo pone en manifiesto (Rodriguez, 2000) “la fidelidad a la marca supone
para la empresa un activo estratégico muy valioso. Sin embargo, en numerosos casos, no
se le confiere el valor que tiene, fijandose en las ventas a corto plazo, sin tener en cuenta
que el éxito radica en conseguir consumidores leales que garanticen unos ingresos

constantes”.

En concordancia con (Descals, 2007), los micronegocios y locales comerciales ya no
deben preocuparse unicamente por alcanzar las cifras de venta récord o solamente
aumentar el nivel de venta o poder inquisitivo para mantener en pie el negocio; sino mas
bien centrarse en el desarrollo eficiente de nuevas estrategias de marketing, mismas que
tienen en cuenta los factores influyentes en las decisiones de compra de los consumidores.
Por lo tanto, como indica (Descals, 2007) en el capitulo | de su libro; “los planes de
marketing haran hincapié en los aspectos psicoldgicos y sociales que condicionen al
consumidor en sus compras; que pueden ser ahorro de tiempo, calidad, precios, aspectos
fisicos de los productos y seguridad en su compra”.

Analizando el mercado en el cual esta implicito el cliente dentro del Paseo Shopping
Bahia de Caraquez y los aspectos satisfactorios de los diferentes modelos de negocio que
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se aplican en este caso de estudio, el mejoramiento continuo y el uso de la frecuencia de
visita mas atenuante; elaborar ofertas personalizadas en los dias de mayor afluencia
garantizard una mejor captacion de clientes y por ende un mejor alcance al ofrecimiento
de los productos que yacen en cada uno de los locales comerciales; asi como lo dicta
(Kotler, 2016) “el futuro del marketing reside en las bases de datos de marketing que a
través de las cuales sabemos lo suficiente de cada cliente como para hacer ofertas

relevantes y personalizadas a cada uno de ellos”.

No obstante, la investigacion cumple con lo dispuesto por el autor (Descals, 2007) en el
apartado 1 del comportamiento del consumidor; “el comprador no solo buscara el
producto en si, sino los beneficios y servicios como valor agregado que éste le aporte .
Por ende, las islas comerciales del centro comercial de Bahia de Caraquez deben
desarrollar mejores estrategias de marketing para captar aspectos psicoldgicos y sociales
que afecten a sus consumidores y como consecuencia llamar la atencion a nuevos
potenciales y asi indirectamente elevar las ganancias y ventas para su beneficio y el de
sus colaboradores.

Dentro del andlisis anterior podemos corroborar lo dicho por uno de los maximos
exponente al analisis del comportamiento de consumidores (Schiffman, 2010) en su libro
Comportamiento del Consumidor 10ed. donde se expresa:
Es necesario reconocer que a veces los consumidores no toman en consideracién
un producto o servicio en particular, 0 no estan conscientes de su existencia, sino
hasta que verdaderamente estan expuestos al producto (en este caso se le llama
“bien no buscado) o al mensaje de marketing del producto (...) Al saber de su
existencia, el primer impulso de los consumidores podria ser: ¢Es esto algo que
deseo o necesito?
Segmentar el mercado en base a perfiles psicograficos y de comportamiento garantizaran
que a quienes se dirija la publicidad de los productos o servicios ofrecidos por cada una
de estas islas comerciales; llegara al publico que debe llegar y por lo tanto se lograra el
objetivo general donde identificado el comportamiento del cliente o consumidor que
visite cada uno de estos micro negocios; incida en las metas de ventas que cada uno de

los locales maneja.
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CONCLUSIONES

OEL: EI cumplimiento de esta investigacion logré identificar los productos y servicios
que se comercializan dentro del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez a los
consumidores, por lo tanto en las encuestas realizadas se logré captar la afluencia de los
usuarios y clientes potenciales a cada una de las islas siendo los productos de consumo
inmediato los de mayor poder adquisitivo, donde los locales que ofrecen esta clase de
servicios y productos como Coco Express y Verde Natural se situan en las principales

comercializadoras dentro del caso de estudio de esta investigacion.

OEZ2: Las islas comerciales tienen una nocién genérica de las caracteristicas generales de
su mercado objetivo, al saber poco de la identidad de sus compradores y usuarios de sus
productos hacen que predomine una orientacion de la empresa hacia el producto. Esta
tematica muestra a los vendedores y duefios de islas comerciales que no tienen que
considerar Unicamente las caracteristicas técnicas y fisicas de sus productos, sino que
motiven la busqueda de experiencias gratificante para que los consumidores no busquen
el producto en si, sino los beneficios, ventajas y el servicio que presten para ellos. Por lo
tanto, aplicar el perfil psicografico garantizara la captacion de los clientes potenciales que
responden al segmento de mercado basado en rasgos de personalidad y estilos de vida 'y
la estrategia a aplicarse, es la propia publicidad y las campafias promocionales. Por otra
parte, gracias al estudio desarrollado, otro de los perfiles que se aplica a esta investigacion
es el perfil de comportamiento tomando como puntos claves; las prestaciones del
producto con los clientes, la sensibilidad a los precios y la lealtad de marcas que tienen
algunos clientes fieles y otros potenciales, cubriendo el segmento de mercado basado en

patrones de compra y cambios que afecten dichos patrones.

OE3: Todo proceso o0 aspecto que incide en la satisfaccion del cliente comienza cuando
éste necesita, desea 0 quiere comprometerse con su comportamiento de compra y
consumo en respuesta a los estimulos que pueda recibir por parte del personal de ventas
de las islas comerciales. Dicha estimulacién puede ser de caracter situacional recibiendo
informacion por redes sociales y medios de comunicacion tradicionales. Dentro de esta
investigacion se inculca al personal de ventas que debe motivar la condicién del
consumidor para que desarrolle su proceso de decision de compra; tomando su necesidad

o impulso de compra llevando a la isla comercial a tomar posiciones estratégicas de valor
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que su producto debera ofrecerle al cliente. Generar la respectiva confianza entre
vendedor y consumidor garantizara los ingresos que beneficien al local comercial y asi

ganar la confianza del cliente para una proxima visita.

El uso de herramientas de difusion de informacion, mapeos de empatia de los clientes,
atencion personalizada son las mejores herramientas a utilizar por la fuerza de venta 'y por
los mismos propietarios de las islas comerciales para conseguir la excelencia en la
atencion al cliente alargando la vida comercial entre ambas partes a mediano y largo
plazo; una evaluacion de los tres aspectos criticos que toma en cuenta el cliente: producto,
precio y servicio; haran que una compra genere emocidn, se convierta en una experiencia
y cause sensaciones que el cliente podréa facilmente comparar con algln otro negocio que
haya visitado posteriormente; optando por firmar un acuerdo emocional con estos locales

comerciales del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez convirtiéndose en su preferencia.
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ANEXOS
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. Perfil de encuesta aplicado a los consumidores / usuarios de las islas

comerciales del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez.

Pontificia Universidad

Catdlica del Ecuador éﬁé PUCE

Trabajo de Titulacion: Comportamiento de compras de los consumidores en las islas

del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez.

Objetivo general: Analizar el comportamiento de compra de los consumidores en las
islas del Paseo Shopping de Bahia de Caraquez y su incidencia en las ventas que generan

estos locales comerciales

Buenos dias/tardes estimado usuario /cliente la presente encuesta se esta aplicando con la
finalidad de evaluar el comportamiento de los consumidores y diagnosticar los tipos de
productos o servicios que ofrecen las islas ubicadas en el interior del Centro Comercial

Paseo Shopping Bahia de Caraquez.

Agradezco por favor llenar los datos solicitados en el presente cuestionario que serviran

para el desarrollo de mi trabajo de investigacion.

Sexo: M: | | F: [ ] Edad:

1) ¢Qué jornada de la semana usted destina para realizar compras?
Inicio de semana | |

Media semana []

Fin de semana []

2) ¢En qué jornada usted visita el Paseo Shopping para realizar las compras?

Mafana: | |
Tarde: [ |
Noche: | |
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Pontificia Universidad

Catdlica del Ecuador éié PUCE

3) ¢Cual de las siguientes islas vista con més frecuencia el Paseo Shopping?
Coco Express: [] Riveras de la Bahia: | | Verde Natural: | |
Games Manta [] Gero&Cadie [] CNT: []

D’ Capriccio shop: ||

4) ¢Queé es lo que le motiva a usted comprar en las Islas?
Innovacién: | |
Variedad: | |
Calidad: []
[]

Precio:

5) ¢En qué medios de publicidad se informa usted sobre las promociones y

descuentos que ofrecen las Islas?
Hojas volantes: [ |
Redes sociales: | |
Radio: []

Otros:

6) ¢Como califica usted la atencion al cliente por parte de los vendedores en las

Islas?
Regular: ]
Buena: []
Muy buena: [ |
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Pontificia Universidad

Catdlica del Ecuador (_aié PUCE

7) ¢Qué cantidad de dinero destina usted para realizar las compras en las Islas?

$1 — $20: []
$20 — $40: []
$40 — $60 []

$60 — adelante | |

8) ¢Con quién usted va acompafiado/a al momento de visitar las Islas?

Esposo/a: | |
Familiaz | |
Solo/a: []

9) ¢Qué formas de pago utiliza usted con més frecuencia al comprar en las Islas?
Tarjeta de crédito: ||

Efectivo: []

Otros: []

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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I1.  Evidencia fotogréafica del seguimiento y ejecucion de la investigacion

lustracion 1
Exteriores del centro comercial Paseo Shopping Bahia de Caraquez.

Fuente: Autor del proyecto

lustracion 2
Isla comercial Coco Express

Fuente: Autor del proyecto
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llustracién 3
Isla comercial Riveras de la Bahia.

Fuente: Autor del proyecto

llustracién 4
Isla comercial Verde Natural

Fuente: Autor del proyecto
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llustraciéon 5
Isla comercial Games Manta

R

i | CMTES
MANTA

Fuente: Autor del proyecto

llustracién 6
Isla comercial Gero&Cadie

Fuente: Autor del proyecto
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lHustracion 7
Isla comercial Corporacion Nacional de Telecomunicaciones CNT

Fuente: Autor del proyecto

lustracion 8
Isla comercial D’Capriccios Shop.

Fuente: Autor del proyecto
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llustraciéon 9
Clientes de las islas comerciales encuestados.

AN

Fuente: Autor del proyecto

llustracién 10
Clientes de las islas comerciales encuestados.

N

Fuente: Autor del proyecto
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llustraciéon 11
Clientes de las islas comerciales encuestados.

Fuente: Autor del proyecto

llustracién 12
Clientes de las islas comerciales encuestados.

N

\ 7R
L A e

Fuente: Autor del proyecto
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