Elementos que impulsan al posicionamiento de la marca de Restaurantes
Tip-Top de la ciudad de Esteli en la avenida central y carretera panamericana
en el primer semestre del afio 2016.

Autoras

Gutiérrez Gonzalez Alyeri Xilonem?.
Zeledon Peralta Jhosselyne Karelia?.
Ramirez Sobalvarro Yasmina?.

RESUMEN

En la presente investigacion se abordara el tema sobre Los Elementos que impulsan al
posicionamiento de la marca de Restaurantes TIP TOP en la ciudad de Esteli, donde se
analizaran las plazas con las que actualmente dispone dicho restaurante ubicadas en la segunda
avenida central y frente al monumento el Centenario en la ciudad de Esteli.

El objetivo general propuesto en la investigacion es Analizar los elementos que impulsan al
posicionamiento de la marca de Restaurantes TIP TOP en la ciudad de Esteli, teniendo en cuenta
gue para poder lograr el objetivo general antes propuesto se detallaron cuatro objetivos
especificos.

Identificar los elementos que contribuyen a que el consumidor realice sus compras en
Restaurantes TIP TOP.

Determinar a qué segmento de mercado esté dirigido Restaurantes TIP TOP.
Describir la ventaja competitiva al asociar la marca de Restaurantes TIP TOP.
Explicar cdmo influye el marketing mix en la marca de Restaurantes TIP TOP.

Con dicha investigacion se pretende indagar sobre cuéles han sido los elementos que ha
utilizado restaurantes TIP TOP para lograr posicionarse en la mente del consumidor y asi mismo
percibir como es la percepcion y la asociacion que tienen los consumidores al hablar sobre dicho
restaurante.

Para recopilar informacion fidedigna se utilizaran tres técnicas de recoleccion de datos como es la
entrevista, la encuesta y una guia de observacion esto con el propésito de obtener informacion
objetiva tanto por parte del empresario como el de los consumidores y la fuerza de ventas para
saber cudl es su percepcion sobre elementos que ha utilizado Restaurantes TIP TOP para lograr
posicionarse en el mercado Esteliano.

Con los resultados obtenidos con las técnicas de recoleccion de datos se lograra dar respuestas a
los objetivos planteados anteriormente donde permitira indagar en qué manera influye el
marketing mix en el posicionamiento de Restaurantes TIP TOP de la ciudad de Esteli.
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INTRODUCCION

Para construir los antecedentes de esta
investigacion se buscO en la Biblioteca
Urania Zelaya de la Facultad Regional
Multidisciplinaria FAREM- ESTELI sobre
estudios relacionadas con el tema que se
esté trabajando.

Durante el proceso de busqueda se
encontraron varios estudios el primero esta
titulado la Influencia del Branding de la
empresa ESKIMO en el posicionamiento de
la linea de helados en el distrito numero una
de la cuidad de Esteli durante el primer
semestre del afio 2013, elaborado por: Maria
Auxiliadora Torrez Cruz, Daniela Reneé
Olivas Moncada y Maria José Herrera Lopez.
La fecha que se llevo a cabo fue en el primer
semestre del afio 2013.

El Objetivo General es Analizar la influencia
del Branding de la empresa ESKIMO en el
posicionamiento de la linea de helados en el
mercado nacional durante el primer semestre
del afio 2013.

El segundo estudio se titula la Importancia de
la implementacibn de estrategias de
marketing en el posicionamiento de empresa
Agua Roca en la cuidad de Esteli en el afio
2014, elaborado por: Jerling Veranice
Centeno Cruz, Skarleth Lileth Espinoza
Hudiel y Diana Junieth Lopez Briones. La
fecha que se llevd a cabo fue en el primer
semestre del afio 2014.

Objetivo General es Analizar la importancia
de la implementacibn de estrategias de
marketing para el alcance del
posicionamiento de la empresa Agua Roca
en la cuidad de Esteli.

El tercer estudio se titula el Posicionamiento
de supermercado Maxi Pali en la cuidad de
Esteli y como subtema Andlisis del
posicionamiento de supermercado Maxi Pali
con respecto a los supermercados de la
competencia en la ciudad de Esteli durante el
primer trimestre del afio 2014, Elaborado por:

Itza Tatiana Canales Betanco. La fecha que
se llevd a cabo fue en el primer trimestre del
afio 2014.

Objetivo General es Realizar un analisis
comparativo  del  posicionamiento  de
supermercado Maxi Pali con respecto a los
supermercados de la competencia en Esteli
durante el primer trimestre del afio 2014.

El cuarto estudio se titula Estrategias a
utilizar por quimicos Diamante para el logro
del posicionamiento en el mercado de la
cuidad de Esteli, elaborado por: Deyra
Escorcia Melgara y Fernando Davila Moreno.
La fecha de que se llevo a cabo fue en el
segundo semestre el afio 2013.

Objetivo  General es Determinar las
estrategias de marketing que contribuyen a
potenciar el posicionamiento de Quimicos
Diamante en la cuidad de Esteli durante el
segundo semestre del afio 2013.

La apertura de Restaurantes TIP TOP en el
mercado Esteliano le ha  permitido
posicionarse cuando este comenz6 a brindar
atencion, no hubo barreras de entrada ni
competidores que le ha permitido ser lider a
través de su marca ya establecida en otros
departamentos del pais, ademas de la
calidad y sabor del producto ofertado.

Restaurantes TIP TOP ofrece variedad de
menu en sus productos, sin embargo el
producto estrella es el pollo rostizado los
clientes lo perciben como un producto de
calidad, esta variable es directamente
asociada con un precio de productos altos y
competitivos lo cual puede ser una ventaja
para el posicionamiento de la empresa o0 una
variable a favor de la competencia de otros
restaurantes que ofrecen comidas rapidas.

Dicho restaurante cuenta con dos lugares de
conveniencia para sus clientes que son
puntos estratégicos dandole una ventaja para
obtener una mejor posicion en el mercado,
no obstante en el interior de los restaurantes
cuenta con una infraestructura reducida
generando una aglomeraciéon de personas



siendo una desventaja ya que puede resultar
la insatisfaccion de los clientes.

El posicionamiento de una marca radica en
los atributos, beneficios y valores distintivos
en los que trabajan las empresas para que su
mercado meta establezca su propia imagen
positiva y asi poder lograr posicionarse en la
mente del consumidor y por ende en el
mercado. Es por eso que las empresas
deben definir correctamente dichos atributos
para tener una mayor ventaja competitiva con
respecto a la competencia.

Para realizar esta investigacion se utilizaran
tres técnicas de recoleccion de datos como
es la entrevista, la encuesta y la guia de
observacion esto con el propdésito de obtener
informacion objetiva tanto por parte del
empresario como el de los consumidores,
para saber cudl es su percepcion sobre
elementos que ha utilizado Restaurantes TIP
TOP para lograr posicionarse en el mercado
Esteliano.

Con los resultados obtenidos de esta
investigacion se lograra dar respuestas a los
objetivos planteados anteriormente donde

El universo es de 125,445 habitantes de la
cuidad de Esteli de los tres distritos que
conforman dicha ciudad. Datos brindados por
SILAIS Esteli actualizados al afio 2015 y la
muestra es de 383 personas a encuestar.

El método a emplear es el probabilistico
sisteméatico porque al momento de
seleccionar a los habitantes sera con la

permitira indagar en qué manera influye el
marketing mix en el posicionamiento de
Restaurantes TIP TOP de la ciudad de Esteli.
Asi como también identificar las posibles
barreras de entradas y salidas ya que son un
factor clave para desarrollar una ventaja
competitiva y que la marca se posicione
como lider en el mercado.

MATERIAL Y METODO

La presente investigacion es de tipo aplicada
cuantitativa porque se analizaran dos plazas
de Restaurantes TIP TOP que se encuentran
ubicadas en la segunda avenida central y
sobre carretera panamericana de la ciudad
de Esteli. El tipo de estudio es segun el
tiempo de ocurrencia de los hechos: este tipo
de estudio es prospectivo porque se refiere a
las situaciones que se llevaran a cabo
durante la investigacion, segun su amplitud:
es un estudio transversal porque es de corto
plazo comprendiendo en un periodo del
primer semestre del afio 2016, segun analisis
y alcance de los resultados: es un estudio
descriptivo porque permite identificar los
elementos que influyen en restaurantes TIP
TOP para posicionarse en el mercado
Esteliano.

formula a, a+k, a+2k....., en los tres distritos
que comprenden la ciudad de Esteli. La
encuesta que estara dirigida a los habitantes
de la ciudad de Esteli, también se aplicara la
entrevista que estard destinada para la
gerencia de las sucursales de restaurantes
TIP TOP, y por ultimo la guia de observacion
se enfocara a analizar la atencion al cliente
por parte de la fuerza de ventas.



RESULTADOS

Grafico N°1

En el grafico nimero uno esta representado
por la edad y género donde del 100% de las
personas que se encuestaron el 44%
corresponde a al género femenino y el 20%

Grafico N°2

Del 100% de las personas encuestadas el
mayor porcentaje es del 61% si cree que el
producto se diferencia de la competencia y
Su precio es accesible, el 7% no cree que el
producto se diferencia de la competencia y
considera que su precio es accesible,

al género masculino entre las edades de 18 a
28 afos de edad, mientras que las personas
encuestadas en el rango de edad de 29 a 39
afios estan distribuidas con un 7% en el
género masculino y 13% en el femenino
representando asi los porcentajes mas altos
y definiendo cual es el segmento de mercado
para restaurantes TIP TOP de la ciudad de
Esteli.

Los elementos que abarcan la segmentacion
demografica como lo es la edad y el género
nos indica que las mujeres en los rangos de
edades de 18 a 39 afos son las que mayor
mente adquiere el servicio o producto que
oferta restaurantes TIP TOP y que su
segmento de mercado lo abarcan las
mujeres, indicando que estas son las que
promueven el consumo de dicho producto ya
sea con amigos o familiares dentro de su
entorno social.

el 21% consideran que si se diferencian de la
competencia el 8% opina que no se
diferencia el producto y ambos consideran
gue el precio es poco accesible.

Los clientes actuales de restaurantes TIP
TOP opinan que el producto que actualmente
oferta el restaurante se diferencia de la
competencia creando asi una ventaja
competitiva en el mercado de los
restaurantes de comida rpida en la ciudad
de Esteli y de igual manera consideran que el
precio establecido para los productos es
accesible al momento de adquirirlos.

Grafico N° 3.

Del total de personas encuestadas el
64% visita restaurantes TIP TOP con la
familia, el 43% prefieren Vvisitar el
restaurante por comodidad, el 29% lo
prefieren por los juegos para nifios, el
21% asisten con sus amigos, el 13% lo
visitan por la atencion al cliente y el 6% lo
visitan con comparieros de trabajo.



Esto nos indica que las familias son las que hacia el cliente, ademéas de los juegos para

mas visitan restaurantes TIP TOP y a su vez los nifios que asisten a los restaurantes.
las personas que tienen en comdn una Teniendo en cuenta que restaurantes TIP
amistad, donde ambos grupos sociales TOP esta dirigido hacia las familias que
buscan comodidad, una buena atencion tienen hijos que buscan el fin de recrearse.
Gréafico N°4 7% fajitas, 6% ha adquirido postres, 5%

hamburguesas y otro 5% top café ofrecidos
por restaurante TIP TOP.

é¢Qué tipo de producto ha adquirido en

Pollo restaurantes TIP TOP? El producto mas demandado por parte de la
asado Burrito Pollo poblacion de la ciudad de Esteli que fue
7% 5% rostizado encuestada es el pollo rostizado, siendo asi
25% el producto estrella del restaurante. Cabe

Ensaladas mencionar que las papas fritas también son
11% de la preferencia de los clientes que
Fa;;)as—\._ adquieren los productos del ment ofertado,

donde dichos productos se pueden adquirir
Alitas de manera individual o en conjunto para un
10% mejor consumo de ellos.

Sandwich
2%
Extras

\id

3%/ Hamburg Para el restaurante representa una ventaja
Top café Postres Fritas uesas . .
5o 6% 14% cor con respecto a la competencia debido a la
calidad y sabor que tiene el pollo rostizado,
asimismo para que este siga en la
preferencia de los consumidores debe de
contar con un control de calidad al momento
de su preparacion para que este siga siendo
de preferencia entre sus consumidores.

De las personas encuestadas el 25% de
estas ha consumido pollo rostizado, el 14%
papas fritas, el 11% ensaladas, el 10% alitas,

Grafico N°5

Este grafico muestra que un 23% adquieren

con mas frecuencia el combo familiar, un

Combo que adquiere con mas frecuencia .
g g 13% combo especial, un 12% combo

B Combo econémico normal, un 11% combo econdmico y un 7%
B Combo normal adquieren combo gran familiar, combo sUper
0, e ..
3% 2%  11% & Combo especial familiar y fajitas TIP TOP.

5%
7%

0,
12% W Combo super L.
Este resultado pertenece a las caracteristicas

del producto lo cual indica que de las 383

M Combo familiar

7% 139 [ Combo gran familiar personas encuestadas el combo que mas
3% B Combo stiper familiar | adquieren en restaurantes TIP TOP es el

M Fajitas TIP TOP combo familiar ya que la familia la compone

[ Pechuguitas TIP TOP de 4 a 7 miembros, lo cual pueden compartir

ECombocriolloTPTOP | CON Sus seres queridos Yy llenar sus
expectativas. Ademas es una oportunidad

para dicho restaurante porque le permite
obtener una mayor demanda e ingresos, pero



para los combos con menos preferencia lo
gue debe de realizar son promociones y asi

Gréafico N°6

Este gréfico muestra que un 32% de las
personas encuestadas califican que la
atencion es buena y que su forma de

Gréafico N°7

poder alcanzar una mejor rotacion de los
diferentes combos que ofrecen.

pago es en efectivo, un 31% afirma que la
atencion es muy buena pero su forma de
pago es en efectivo, un 20% califica la
atencion excelente y su forma de pago es en
efectivo.

Este indica que restaurantes TIP TOP debe
mejor la atencion al cliente ya que el rango
mas alto en porcentaje es que califican la
atencion como buena; es decir mantener
una constante capacitacion hacia la fuerza de
venta para mejorar la atencion que se brinda
y asi lograr llenar las expectativas de los
clientes y poder fidelizar a los clientes
actuales y potenciales.

Un 32% de las personas encuestadas visitan
restaurantes TIP TOP esporadicamente y no
conoce de las promociones de temporada, un
18% si conoce las promociones de
temporada, un 9% lo visita mensual pero no
conoce las promociones, un 10% si conoce
las promociones de temporada, un 8% visita
en dia festivo y no conoce de las
promociones pero si un 8% conoce de las
promociones de temporada que ofrece dicho
restaurante.

Este resultado muestra que la poblacién de
Esteli encuestada visita restaurantes TIP
TOP esporadicamente por lo que consumen
los productos por necesidad o deseo para
festejar una fecha en especial con familiares
0 amigos ya que son pocas las personas que
conocen de las promociones de temporada.



Grafico N° 8

A través de que medios publicitarios
conoce sobre restaurantes Tip Top ?

Ml Publicidad radial

8% 13%

M Publicidad
televisiva

[ Publicidad escrita

M Internet(redes
sociales)

De 383 personas encuestadas un 51% opina
gue conoce la marca de

Grafico N°9

CONCLUSIONES

Al finalizar el andlisis y obtenido los
resultados la hipotesis planteada
anteriormente se comprob6é que para los
consumidores de restaurantes TIP TOP los
elementos del marketing mix empleados por

restaurantes TIP TOP por medio de la
publicidad televisiva, un 16% en internet(
redes sociales), un 13% publicidad radial , un
12% publicidad escrita y por ultimo un 8%
publicidad no pagada.

Esto representa que restaurantes TIP TOP
debe de invertir mas en spot publicitarios en
el medio de comunicacion como es la
television porque le permite al cliente crear
un deseo de visitar y disfrutar los productos,
ya que la publicidad trasmite el compartir con
la familia o amigos el sabor de los buenos
momentos, ademas el restaurante ofrece un
sabor Unico que se diferencia de la
competencia.

De las 383 personas encuestadas 39% le
brindan la informacion en restaurantes TIP
TOP de la carretera panamericana, un 19%
le brindan informacion de las promociones y
visitan ambos restaurantes, un 4% no
conocen las promociones pero vistan ambo
restaurantes y por dltimo un 17% conoce
sobre las promociones y visita avenida
central de dicho restaurante.

Esto representa para restaurantes TIP TOP
una ventaja competitiva ya que los clientes
actuales y potenciales pueden adquirir los
productos de preferencia en sus puntos de
conveniencia. También es un factor
importante porque la plaza que esta ubicada
sobre la carretera panamericana es un punto
estratégico que le permite tener una mayor
afluencia de clientes.

el restaurante han sido fundamentales para
su posicionamiento en la cuidad de Esteli.

Cuando la empresa tiene bien establecido
cuales son las caracteristicas y elementos
similares que poseen sus clientes potenciales
dentro de su segmento de mercado, sabra
como satisfacer las necesidades o deseos de
sus clientes, y que por consiguiente



conseguira atraer clientes potenciales para
su segmento de mercado.

Por ello los consumidores de restaurantes
TIP TOP se encuentran en un segmento de
mercado que se dirige a aquellas familias
gue cuenta con varios miembros en un solo
hogar que se encuentra dentro de la
poblacion econdmicamente activa. Cabe
sefalar que dentro de las familias que visitan
las plazas con las que cuenta el restaurante
ubicadas en la ciudad de Esteli toman en
consideracion la recreacion y diversion de
sus hijos debido a que ambas plazas poseen
juegos para los mas pequefios del hogar.

Al finalizar el analisis de los resultados
obtenidos los elementos a considerar por
parte de los consumidores de restaurantes
TIP TOP de la ciudad de Esteli es la
diferenciacion y la calidad del producto que
oferta en su amplio mend, de igual manera el
precio juega un papel importante al momento
de que el consumidor decida adquirir el
producto ya que el cliente puede tener una
reaccion negativa o positiva sobre los precios
gue se han establecido en el menu.

Asi mismo otro de los elementos claves para
gue el consumidor prefiera comprar vy
permanecer en el restaurante son los lugares
de conveniencia que actualmente tiene
establecidos en la ciudad, debido a que estas
prestan las condiciones porque les permite a
las familias recrearse y a su vez tener una
mejor comodidad mientras esperan a ser
atendidos.

RECOMENDACIONES

4 Mantener precios, teniendo en
consideracion todos los factores que
se toman al momento de
establecerlos, por eso es un factor
clave dentro de la demanda del
producto o servicio que oferta el
restaurante.

El marketing mix es un factor clave que
influye como una estrategia funcional para
restaurantes TIP TOP donde su producto
estrella es el pollo rostizado lo cual es el mas
demandado por los habitantes de la cuidad
de Esteli. Cabe destacar que el restaurante
oferta variedad en su mend y variedad de
combos por lo que adquieren con mas
frecuencia el combo familiar puesto que
visitan dicho restaurante con sus familiares o
amigos. Con respecto al precio ellos ofertan
sus productos con precios accesibles al
bolsillo de los habitantes de la cuidad de
Esteli aunque los precios son relativamente
competitivos.

Ademas la plaza en el cual estan ubicados
los dos restaurantes son puntos estratégicos
donde existe mucha afluencia de personas
gue transitan por los locales en especifico la
plaza que estd ubicada en la carretera
panamericana tiene mas afluencia de clientes
ya que su infraestructura cuenta con las
condiciones para atender a los clientes, y por
altimo las  promociones que brinda
restaurantes TIP TOP son atractivas para los
clientes por lo que realizan las promociones
en diferentes temporadas del afio.

Restaurantes TIP  TOP solo ha
implementado estrategias de promocion lo
cual se le propone la estrategia de branding
gue le permitirhA fortalecer la marca para
posicionarla en la mente de los consumidores
o clientes de la cuidad de Esteli, ademas
estrategias funcional que puede aplicar las 4
p de la mercadotecnia.

& Mantener la calidad y sabor en sus
productos porque esto le permitira
seguir siendo la preferencia entre los
consumidores actuales y potenciales
sobre la competencia.

4+ Publicidad segmentada que le permita
llegar al mercado meta que son las
familias con nifios y a su vez
satisfacer la necesidad o el deseo de
Su segmento.



+ Mejorar la atenci6n al cliente para que
este le ayude a fidelizar a los
consumidores y que estos a su vez lo
recomienden positivamente.

4 Contratar mas personal en el area de
mesas con el fin de dar una atencion
personalizada cuando el local tenga
mucha afluencia de clientes.

#+ Implementar estrategias con el
propésito que su marca tenga un
mejor alcance dentro del
posicionamiento en la mente de sus
consumidores.

BIBLIOGRAFIA

Leon G. Schiffman, Leslie Lazar Kanuk. (2005).
Comportamiento del consumidor (Octava
ed.). México: PRENTICE HALL MEXICO.

Alba, T. (28 de 02 de 2014). Disefio Creativo.
Recuperado el 04 de Junio de 2016, de
Disefio Creativo: http://xn--diseocreativo-
Ikb.com/la-importancia-del-branding-o-
imagen-de-marca/

Borges, V. (23 de Agosto de 2012).
http://www.metodomarketing.com/.
Recuperado el 07 de Junio de 2016, de
http://www.metodomarketing.com/:
http://www.metodomarketing.com/defin
icion-de-identidad-corporativa/

Consumoteca. (Agosto de 10 de 2010).
Consumoteca. Recuperado el 23 de Junio
de 2016, de Consumoteca:
http://www.consumoteca.com/turismo-
y-viajes/restauracion/restaurante/

Cortés, A. (11 de Octubre de 2011). Alfredocortés
& Co International Consultants.
Recuperado el 04 de Junio de 2016, de
Alfredocortés & Co International
Consultants:
https://alfredocortes.com/2011/10/11/v

+ Ofertar todo el menu con la finalidad
gue sus clientes conozcan la variedad
del menu, para que puedan optar por
el producto que mas se acorde a su
necesidad o deseo.

4 Coordinar el tiempo al momento de
atender a los clientes tanto los que se
encuentran en el local como los de
servicio para llevar porque esto
genera desespero cuando se esti en
espera del producto o servicio que se
ha adquirido.

entaja-competitiva-marketing-conceptos-
basicos/

Cortez, A. L. (08 de Mayo de 2015). Gestipolis.
Recuperado el 10 de Junio de 2016, de
Gestipolis:
http://www.gestiopolis.com/posicionami
ento-estrategico-de-la-empresa/

D, O. A. (06 de JUlio de 2007). Gestiopolis.
Recuperado el 03 de Junio de 2016, de
Gestiopolis:
http://www.gestiopolis.com/la-marca-su-
definicion-sus-elementos-y-su-gestion/

Drypen. (31 de Mayo de 2008). Drypen.
Recuperado el 03 de Junio de 2016, de
Drypen:
http://www.drypen.in/branding/brand-
positioning-strategies.html

Economica, Z. (01 de Agosto de 2012). Zona
Economica. Recuperado el 04 de Junio de
2016, de Zona Economica:
http://www.zonaeconomica.com/teoria-
del-consumidor

Emilio. (19 de Junio de 2012). Dicreato.
Recuperado el 23 de Junio de 2016, de
Dicreato:
http://www.dicreato.com/blog/marketin



g-emocional-la-decision-de-compra-de-
los-consumidores/

Fischer L, & Espejo J. (2011). MERCADOTECNIA
(Cuarta Edicién ed.). México: McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A.

Fischer, Laura y Espejo Jorge. (2011).

Mercadotecnia (Cuarta Edicion ed.). (J. M.

Chacon, Ed.) Mexico, Mexico: McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA.

Francisco Serralvo, Marcio Furrier. (31 de Enero
de 2005). TIPOLOGIAS DEL
POSICIONAMIENTO DE MARCAS. Revista
Galega de Economia, 15.

Gabriel Escribano,Milagros Fuentes ,Javier
Alcaraz. (2014). Politicas de marketing
(Segunda Edicion ed.). Madrid: Ediciones
Paraninfo, S.A.

GOMEZ, F. S. (2002). Temas de introduccion al
marketing (Segunda ed.). Madrid: ESIC
EDITORIA.

Hatch, H. (01 de Junio de 2012).
www.merca20.com. Recuperado el 08 de
Junio de 2016, de www.merca20.com:
http://www.merca20.com/dandole-
personalidad-a-las-marcas/

Ignacio Rodriguez ,Ana Suarez ,Maria Garcia.
(2008). Direccidn publicitaria. Barcelona:
uocC.

Ivan, T. (Mayo de 2006). PromonegocioS.net.
Recuperado el 29 de Noviembre de 2016,
de PromonegocioS.net:
http://www.promonegocios.net/mercad
o/estrategias-mercado.html

Joaquin Sanchez H; Teresa Pintado B. (2013).
IMAGEN CORPORATIVA: INFLUENCIA EN
LA GESTION EMPRESARIAL (Segunda ed.).
Madrid: ESIC EDITORIAL.

JOAQUIN SANCHEZ H; TERESA PINTADO B.
(2013). IMAGEN CORPORATIVA:

INFLUENCIA EN LA GESTION
EMPRESARIAL (Segunda ed.). Madrid:
ESIC EDITORIAL.

Josefa Parrefio Selva, Enar Ruiz Conde, Ana B
Casado. (2006). Direccion comercial:los
instrumentos del marketing (Cuarta ed.).
San Vicente: CLUB UNIVERSITARIO.

Kotler Philip , Armstrong Gary . (1996).
Mercadotecnia (Sexta Edicion ed.). (J. E.
Liquidano, Ed., & P. M. Sacristan, Trad.)
Mexico, Naucalpan de Juarez: PRENTICE-
HALL HISPANOAMERICANA.

Kotler, P. (1995). Manual de la mercadotecnia
(Vol. Tomo). México: PRENTICE HALL
HISPANOAMERICANA, S.A.

Kotler, P. (1995). Manual de la Mercadotecnia
(Vol. 2). México: Prentice Hall
Hispanoamerican, S.A.

Kotler, Philip y Armstrong Gary. (2012). Marleting
(Decimocuarta Edicion ed.). (L. E. Ayala,
Trad.) Mexico: PEARSON EDUCACION.

Kotler, Philip y Lane, Kevin. (2006). Direccion de
Marketing (Duodecima Edicion ed.). (P.
M. Guerrero, Ed., & C. E. Rivera, Trad.)
México, México: PEARSON EDUCACION.

Larripa, S. (s.f.). Cuaderno de Marketing.
Recuperado el 10 de Junio de 2016, de
Cuaderno de Marketing:
http://cuadernodemarketing.com/mapa-
de-posicionamiento/

Laura Fischer,Jorge Espejo. (2011).
MERCADOTECNIA (Cuarta Edicidén ed.).
México: McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A.

Lavanda Reategui; Diana Gloria. (2010).
Monografias.com. Recuperado el 29 de
Noviembre de 2016, de
Monografias.com:
http://www.monografias.com/trabajos82
/estrategia/estrategia.shtml



Leslie Kanuk; Leon Schiffman. (2005).
comportamiento del consumidor (Octava
ed.). México: PRENTICE HALL MEXICO.

Liberos, E. (03 de Febrero de 2016). IEDGE.
Recuperado el 10 de Junio de 2016, de
IEDGE: http://www.iedge.eu/eduardo-
liberos-mapa-de-posicionamiento

Manene, L. M. (04 de Abril de 2012). Wordpress.
Recuperado el 04 de Junio de 2016, de
Wordpress:
https://luismiguelmanene.wordpress.co
m/2012/04/04/el-mercado-concepto-
tipos-estrategias-atractivo-y-
segmentacion/

Morafio, X. (4 de Octubre de 2010). Marketing y
Consumo. Recuperado el 04 de Junio de
2016, de Marketing y Consumo:
http://marketingyconsumo.com/estrateg
ias-de-posicionamiento.html

Moreno, M. L. (2010). Los consumidores del siglo
XXI (Segunda edicidn ed.). Madrid: ESIC
EDITORIAL.

Negocios, C. (04 de Julio de 2014). Crece
Negocios. Recuperado el 04 de Junio de
2016, de Crece Negocios:
http://www.crecenegocios.com/estrategi
as-genericas-de-michael-porter/

negocios, C. (09 de Septiembre de 2015). Crece
Negocios. Recuperado el 25 de Junio de
2016, de Crece Negocios:
http://www.crecenegocios.com/que-es-
una-ventaja-competitiva/

NISPEN, J. V. (2012). Diccionario LID Marketing
directo e interactivo (N° 1 ed.). Madrid,
Espafa: LID.

Omar, J. (s.f.). Recuperado el 29 de Noviembre de
2016, de
http://www.capsulasdemarketing.com/n
egocios/7-estrategias-para-mejorar-su-
servicio-de-atencion-al-cliente.html

Pérez Julian y Merino Maria. (2014). Definicion
DE. Recuperado el 16 de Noviembre de
2016, de Definicién DE:
http://definicion.de/guia-de-
observacion/

Pérez, R. (22 de Febrero de 2012). Metodologia
de la Investigacion. Recuperado el 25 de
Junio de 2016, de Metodologia de la
Investigacion:
http://metinvc.blogspot.com/2012/02/t5
b-proyecto-de-investigacion.html

Philip Kotler, Gary Armstrong. (2012). Marketing
(Decimo Cuarta ed.). México: Pearson
Educaccion.

Philip Kotler, Kevin Keller. (2006). Direccion de
Marketing (Vol. Duodécima Edicion). (P.
M. Rosas, Ed.) México: Pearson
Educaciodn.

Philip Kotler,Gary Armstrong. (2003).
Fundamentos de marketing (Sexta
Edicion ed.). (R. E. Garcia, Trad.) México:
Person Educacion.

Rivera, L. (09 de Marzo de 2001). Estadistica.
Recuperado el 25 de Junio de 2016, de
Estadistica:
http://ponce.inter.edu/cremc/estadistica
.htm

Roberto H Sampieri, Carlos F Collado, Pilar B
Lucio. (2006). Metodologia de la
investigacion (4ta Edicion ed.). Mexico:
MCGRAW-HILL.

Salud, G. d. (16 de Junio de 2009). Center for
Young Women's Health. Recuperado el
04 de Junio de 2006, de Center for Young
Women's Health:
http://youngwomenshealth.org/2009/06
/16/comida-rapida/

Thompson, I. (Agosto de 2005).
Promonegocios.net. Recuperado el 04 de
Junio de 2016, de Promonegocios.net:



http://www.promonegocios.net/mercad
otecnia/mezcla-mercadotecnia-mix.htm

Thompson, I. (Agosto de 2005).
Promonegocios.net. Recuperado el 04 de
Junio de 2016, de Promonegocios.net:
http://www.promonegocios.net/mercad
otecnia/mezcla-mercadotecnia-mix.htm

Thompson, . (Septiembre de 2006).
www.promonegocios.net. Recuperado el
09 de Junio de 2016, de
WWW.promonegocios.net:
http://www.promonegocios.net/mercad
otecnia/marca-definicion.html

Tip Top Historia. (s.f.). Recuperado el 01 de Junio
de 2016, de
http://www.restaurantestiptop.com/hist
oria.php

Universal, E. (21 de Junio de 2000). E/ Universal.
Recuperado el 04 de Junio de 2016, de El
Universal:
http://archivo.eluniversal.com.mx/estilos
/6724.html

Villacorta, M. (2010). Introduccion al Markting
Estratégico (Primera Edicién ed.).
California, San Francisco.

Villada, A. M. (07 de Marzo de 2008).
Metodologia de la investigacion.
Recuperado el 30 de Noviembre de 2016,
de Metodologia de la investigacién:
https://metinvestigacion.wordpress.com/

Walker Boyd y Mulhris Larréché. (2005).
Marketing Estrategico (Cuarta Edicion
ed.). México: Mc. Graw- Hill
Interamericana.

Walker, Boyd, Mulhris, Larréché. (2005).
Marketing Estratégico (Vol. Cuarta
Edicién). México: Mc Graw- Hill

Interamericana.

William J. Stanton; Charles Futrell. (1991).
Fundamentos de Mercadotecnia (Cuarta
Edicion ed.). Mexico, Iztapalapa:
Litografia Ingramex.



