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INTRODUCCION

La presente investigacion se refiere a las estrategias de comercializacion, la cual tiene
como objetivo dar a conocer los tipos de estrategias y como pueden ser aplicadas en el
“ALMACEN ZURITA”, ya que es de vital importancia estar en constante exploracion
de las estrategias de comercializacion efectuadas por la competencia, al observar este
tipo de aspecto en las compafiias dara una vista amplia del mercado para conocer casos
de triunfo o fallas que no se deben repetir. La gran mayoria de establecimientos viene
tropezando con problemas de ventasy en la actualidad se observo que en el “ALMACEN
ZURITA” ubicado en el canton Puebloviejo en la Av. Fermin Chéavez entre 7 de
Febrero y Miguel Suarez Seminario, cuenta con estrategias de comercializacion pero

gue no son las adecuadas para lograr los objetivos de la entidad.



DESARROLLO

El almacén Hnos. Zurita Yepes de Puebloviejo, esté localizado en la Provincia de
Los Rios, ubicado en la calle 7 de Febrero y Miguel Suarez Seminario, inicio sus
actividades financieras el 15 de Marzo del 2007. En la actualidad se encuentra dirigida
por la Lcda. Secibel Yepes Gerente y duefia de dicha institucion quien tiene la
responsabilidad de cumplir a cabalidad con las metas propuestas, cuya finalidad es otorgar

a la sociedad bienestar y recreacion a precios bajos y con garantia.

El presente caso de estudio pretende dar a conocer estrategias de comercializacion
para su mejor aplicacién valiéndose de herramientas de comercializacion, en busca de
mejorar eficientemente la comercializacion en la organizacion de esta manera se

aumentaran las ventas y el reconocimiento del almacén.

¢Qué estrategias de comercializacion se pueden definir para que el
ALMACEN ZURITA mejore su servicio?

Al realizar esta investigacion se analizara y se diferenciara las estrategias de
comercializacion que existen, con el fin de identificar cuél o cuéles de las estrategias
aplicadas por el almacén es la mas Optima para elevar su posicion en el mercado. El
enfoque del presente trabajo se basa en la line de sistemas de informacién, comunicacion,

emprendimiento e innovacion y en la sublinea de comercializacion y marketing.

La metodologia de investigacion que se utilizara para el presente caso de estudio
es de caracter cualitativo, ya que permite obtener informacion detallada sobre los temas
a tratar. Con el proposito de indagar e interpretar profundamente en las estrategias de
comercializacion, las estrategias de distribucion y de comunicacion, ya que estos son los

problemas que se deben trabajar en una entidad.

En la presente investigacion se utilizara el método analitico el cual nos permitira
estudiar minuciosamente las causas y efectos de cada uno de los temas que se trataran,
tomando en cuenta como tema principal las estrategias de comercializacion. Para la
recoleccion de informacion se utilizara fuentes directas e indirectas, desarrollaremos una
entrevista la que estara dirigida a cada uno de los miembros de la entidad para obtener
datos directos sobre los procesos de atencidon y comercializacion, también se utilizara
encuestas dirigidas a los clientes para obtener los datos indirectos sobre el servicio

recibido.



Se planea evidenciar las formas de comercializacion de este sector a traves de las
estrategias, siguiendo los aspectos a considerar para el estudio de estrategias de
comercializacion, las mismas que con apoyo de una estrategia que ayude a mejorar la
comercializacion, que permita hacer llegar el producto al consumidor de forma eficiente
e influir en los habitos de consumo del mercado. Se plantearan acciones con la intencion

de poder evaluar la efectividad de las mismas en un periodo de tiempo.

Segun (Westreicher, Estrategia, 2020) “La estrategia es un medio preparado para
la toma de decisiones o para hacer frente a un determinado caso. Esta, buscando lograr
uno o varios objetivos anteriormente definidos. La estrategia es un método por el cual se
desea lograr un objetivo. Podria aplicarse en diferentes escenarios ya sea el militar o el
empresarial. Cabe aclarar que las estrategias tienen diferentes modalidades y esta
mencionada es la mas especifica. Entonces las estrategias son un proceso elaborado,

mientras que las tacticas son como se implementaran.

Para (Roncancio, Estrategia: ¢(Qué es? y las herramientas para crearla., 2021) en
el ambito de la gestion y los negocios, se han establecido estrategias como marco de
actuacion sobre como debe desarrollarse el juego empresarial. Estas decisiones, que se
toman regularmente en toda la empresa, incluyen todo, desde inversiones de capital hasta
prioridades operativas, desde marketing hasta tratos, enfoques de ventas, esfuerzos de
desarrollo de marca y la forma en que las personas barajan su lista de tareas incompletas

cada manana”.

Como lo recalcan los autores las estrategias son procedimientos para la toma de
decisiones teniendo como meta alcanzar los objetivos que se plantean las empresas, esto
incluye la inversion, el marketing, las ventas y la organizacion de cada uno de los
individuos en la entidad, es por esta razon que en la empresa “Almacén zurita” para
concepto de la misma se busca dar a conocer estrategias que logren dar a conocer la

empresa.

Segun (Gonzalez P. , Qué es Comercializar, 2022) “comercializar es la accion que
lleva a cabo una compafiia para colocar a la venta un producto, por medio de la

exploracion de todas las rutas posibles de distribucion para llegar al cliente final”.

Para (Gardey., Definicion de comercializacion, 2021) “comercializacion es la
accion y efecto de comercializar (vender un bien o dotarlo de medios y canales de

distribucion para lograr comercializarlo). Por ejemplo: “La empresa ecuatoriana “XYZ”



emprendera la venta de un nuevo producto en los siguientes dias”, “La comercializacion
de licor de arroz fue un total éxito”, “Contamos con un excelente producto, pero aun

92999

fallamos en la tarea de comercializarlo™”.

Ambos autores comparten la misma idea para que un producto tenga acogida en
el mercado no es simplemente de crear un producto y sacarlo al mercado se debe
investigar los canales de distribucion, la publicidad que se le da al producto, etc. La
empresa podra tener un buen producto con la mejor calidad pero al no darle una adecuada
comercializacion se vuelve un producto que no es conocido para el publico y por ende la

no llega a ser reconocida.

Segun (Gonzales, Estrategia de comercializacion, 2018) nos explica que “la
comercializacion de un producto es esencial para obtener los resultados requeridos en la
entidad. Es por ello, que se necesita disefiar estrategias que les permitan lograr obtener
las metas establecidas. Cuando hablamos de marketing o estrategia de marketing, nos

referimos a técnicas de marketing, formas de marketing o estrategias de marketing.

Las estrategas de comercializacion son un conjunto de acciones y mecanismos
para incrementar las ventas en las entidades que realicen actividades comerciales, tener
presente estas variables son un punto clave para llegar a satisfacer las necesidades de los
clientes potenciales, pero no hay que estancarnos en implementar un tipo de estrategia
comercial se debe estar en constante investigacion de nuevas estrategias y de las
estrategias que nuestra competencia este aplicando, realizar estos puntos servira para
conocer mucho mejor el mercado al cual se dirigira la empresa y también a las
necesidades que requieran los clientes, estas estrategias se pueden aplicar en la entidad a
la cual se le esté realizando la investigacion que en este caso es la empresa “Almacén

zurita”.

Segun (Salazar, Comercializacion, 2020) “en este proceso permite crear
situaciones Optimas para que una venta logre ser implementada con éxito, logrando asi
satisfacer las necesidades de los consumidores y logrando asi colocar la razon social de
la marca o entidad dentro del mercado. Si se desea lograr lo antes expuesto, la
comercializacion se debe de encargar de verificar distintos procesos y acciones en el area
de marketing, como por ejemplo: promocion, distribucion e investigacion de mercado,

asi como estrategias de mercado como la mezcla de marketing”.



La comercializacion se despliega en dos tipos de métodos diferentes (Bencomo F,
2005, p. 105):

Micro comercializacion es la secuencia de actividades que tienen como ocupacion
identificar y satisfacer las necesidades del consumidor, constituyendo un intercambio de
bienes y servicios, que dé como resultado beneficios para la entidad o al productor.

Macro comercializacion mas alla de ser una venta en gran volumen, este proceso
se enfoca en definir un flujo de bienes y servicios en una economia, que protege las
necesidades de la oferta y la demanda e incluye a los diferentes sectores econémicos de

la sociedad, desde los productores hasta los consumidores finales.

Al igual que otros procesos y estrategias de marketing, el marketing se compone de varios

elementos que son esenciales para su desarrollo, a saber:

e Producto: Son los productos y servicios que una entidad pone a disposicion de
las personas para satisfacer las necesidades.

e Precio: Es el valor que se necesita para poder adquirir u bien o un servicio.

e Plaza: Son los canales de distribucion de productos o servicios.

e Promocidn: Es el proceso de dar a conocer un producto o marca en un mercado

determinado.

Estos elementos forman parte de las estrategias del marketing mix, la cual esta
enfocada en la promocion de bienes o servicios y de la cual también se obtendra

informacidn en nuestro portal web.

El autor (Gonzales, Estrategia de comercializacion, 2018) menciona que las
estrategias de comercializacion tratan de operaciones que se ejecutan con el fin de lograr
plasmados objetivos de marketing tales como, presentar al mercado un nuevo producto
0 aumentar la colaboracion o las ventas. Para establecer cual o cuales son las funciones o
estrategias de marketing que convendria aplicar, no sélo se debe tener en cuenta la
capacidad de la entidad, observar recursos 0 metas, pero también es un paso necesario
para conocer el target o publico al que pretendemos llegar. La razén es facil de entender,
porque al final el marketing solo se enfoca en satisfacer las necesidades y deseos del

cliente.

Como el autor lo expresa son estrategias que sirven para llevar el control desde la

creacion de un producto hasta su comercializacion, permite observar cudles serén las



acciones que nos llevaran al éxito sino que también ayudan a mantener la fidelizacion de
los clientes potenciales es por esta razon que la empresa al aplicarlas podrd mejorar y
adquirir productos que tendrén acogida en el mercado al cual se dirija.

Segln (Ramos, Qué es una estrategia de mercadeo, 2021) una estrategia de
mercadeo es crear estrategias o una estrategia global, en marketing es una funcion vital
para una entidad. Pero, Después de todo, ¢qué es la estrategia de mercado, la estrategia

de marketing o la estrategia de marketing? como funciona.

Una estrategia de marketing es la creacion de acciones o tacticas utilizadas para
aumentar las ventas y lograr una ventaja competitiva sostenible. La estrategia trae
consigo distintas actividades basicas sea a largo o corto plazo, también incluye
actividades que tienen que conllevan al andlisis de la realidad estratégica inicial de una
entidad.

El proceso de desarrollo de una estrategia de marketing comienza con un analisis
del entorno empresarial interno y externo. Busca comprender varios aspectos del entorno
que rodea a la entidad, incluida la tecnologia, la economia, la cultura, la politica y el
derecho. Luego de analizar las lecciones aprendidas, la misiéon de la empresa y las
necesidades peticiones que se desea satisfacer, se plasman los objetivos en la entidad con

el fin de aprovechar el ambiente y reducir los desafios.

Realizar una estrategia puede llevar muchos afios para lograr su correcta
aplicacion al tener planes y subplanes para los diferentes afios, mientras que el entorno
siga cambiando estas temporalidades se estan acortando. Los procesos que se derivan son
de caracter dinamicos e interactivas por esta razén se pueden implementar hasta cierto
punto con el fin de lograr desarrollar estrategias previsibles mientras se logra un enfogque

en el cambio basico a seguir.

Son un delimitante de la ubicacion geogréfica de las entidades sirven para
analizar el entrono que lo rodeara, de acuerdo a la investigacion realizada de la empresa
“Almacén zurita” la estrategia de mercadeo implementada no fue la mas adecuada ya que
en el mismo area ya existe otra entidad con la misma comercializacion de productos y
ademas ofrece una variacion en los mismos, por esta razon la competencia de “Almacén
zurita” tiene ventaja sobre ella, dando como efecto que la demanda de productos tenga

un declive.



El autor (Ramos, Qué es una estrategia de mercadeo, 2021) también expresa que
existe una gran variedad de posibilidades que ayudan a crear su propia estrategia de
mercadeo y si bien los expertos las utilizan de acuerdo al desempefio de su negocio o
marca y sus objetivos especificos, algunas actividades frecuentes se pueden ejecutar
teniendo como finalidad formar una buena estrategia en este 2021 que pueda dejar en
claro que hay una diferencia. El afio de la pandemia surgieron estilos que se deben tener

claras al momento de tomar una decision.

Segun (Ramos, Qué es una estrategia de mercadeo, 2021) en la actualmente las
redes sociales pueden dar como resultado un alcance amplio en el pablico objetivo, pero
el contenido que se puede publicar es muy corto en cuestién de tiempo, sin embargo tiene
una ventaja que la publicidad sera de calidad y lograra un gran alcance. Se debe tener en
cuenta que el cliente es quien tiene la tltima palabra y su comportamiento al momento de
adquirir un producto a cambiado es por esta razén que es mas recomendable estar
actualizado. Dependiendo de que mientras haya mas ofertas que solicitudes, se convierte
en un desafio destacar. Esto también aplica para darles lo que quieren y desarrollar
campafas personalizadas con lo que buscan. Es muy importante que te destaques

haciéndolo sentir especial y demostrandole que lo estas escuchando.

Las stories son un fendmeno en el que todos hemos podido influir, y sobre todo
en redes sociales como Instagram, definitivamente pueden conquistar a tu publico

objetivo.

El autor (Ramos, Qué es una estrategia de mercadeo, 2021) expresa la
automatizacién del marketing trae consigo que el mercado se mueva velozmente y lograr
entender lo que desean los clientes, que cambian de deseos tan rapido, trae consigo que
el comerciante tenga que analizar al mismo ritmo que el comportamiento del consumidor
para tener como resultado acciones adecuadas. Esta velocidad solo se alcanza utilizando
programas sistematicos (software) teniendo como fin ejecutar trabajos de marketing de
manera automatizada: investigacion de mercados, fijacion de valores, relacion con

clientes.

Cuando se adquieren todas las rutas para alcanzar al cliente el proximo paso es un
servicio total, unificado e integrado en todas las vias de comunicacion de la empresa. La

estrategia tiene como objetivo mejorar la experiencia del cliente y llegar a los clientes



donde necesitan estar, en lugar de ofrecer varios canales que ofrecen diferentes formas de

servicio.

Tal como lo expresa el autor la entidad debe responder a estas preguntas ¢Qué
implica? y ;Como se desarrolla? Actualmente las estrategias de mercadeo son netamente
flexibles si se trata de promocionar un producto ya que uno mismo puede crear su método
de como dar a conocer tu producto o marca, en la actualidad la mayoria de las personas
utilizan las redes sociales, los correos, YouTube, etc. Es por esta razdn que al tratar de
comercializar un producto ya sea nuevo o en el caso de la empresa “Almacén zurita”
productos que ya son conocidos pero que aun los clientes no ha logrado darles la
aceptacion necesaria, es recomendable que implemente este tipo de estrategias para asi
darse a conocer como empresa y como marca este seria un gran paso que se deberia dar

para surgir nuevamente en el mercado.

Segun la autora (Gonzales, estrategias de comercializacion, 2018) “las estrategias
de producto muestran las operaciones que se van a gestionar a lo largo de un periodo de
tiempo en relacion a dicho bien o servicio. De acuerdo a esto se incluird un aumento en
prestaciones o servicios, la manera en la que se realizara, habra de concluir si se va a
empezar el proceso con un producto de prueba o si se va a promocionar a menor escala
y después de comercializar en mayor escala. ¢Se considera un producto Unico en una

gama que se ampliara en el futuro?”

Con respecto al parrafo anterior se debe tener en cuenta diferentes criterios tales
como: que es lo que ofrecera el producto de nuestra compafiia en diferencia a lo que ofrece
la competencia, se necesita tener en cuenta cuales son las caracteristicas por las cuales los

clientes se van a inclinar por adquirir nuestro producto.

De acuerdo a la intervencion de (ESAN, 2017) para una corporacion es de vital
importancia el progreso de la estrategia de productos existentes, en un ambiente altamente
competitivo este tipo de estrategia debe enfocarse en estar continuamente actualizado. La
aplicacion de estrategias de productos que brinden resultados requiere una comprension
profunda del comportamiento del consumidor y sus reacciones ante los lanzamientos de
nuevos productos. Ademas es relevante estar al tanto de las actitudes y reacciones de las

organizaciones competidoras ante las estrategias ejecutadas por la empresa.

Segun (ESAN, 2017) Al tener al alcance una estrategia de producto, una empresa

tiene la capacidad de especificar su senderé teniendo como referencia el producto, uno



de los elementos del marketing mix. A partir del disefio de un bien o servicio fabricado
y de la eleccion del mercado en el que operard, la organizacion elabora su plan de accion
comercial. Se dice que una estrategia de producto es buena cuando es el resultado de una
investigacion exhaustiva de las caracteristicas del producto en el que ingresara al
mercado. Por ello, los expertos destacan la importancia de hacer un trabajo previo
profundo de ideas e investigaciones sobre el mercado y publico objetivo al que ira
dirigida la propuesta, a partir del cual se debe realizar un analisis del segmento exacto de

clientes.

Los primordiales cimientos de una correcta estrategia de producto son: conocer
bien a quiénes se les dirigira el producto; se les debe dar a conocer los beneficios del
producto, que novedades tiene con respecto a la competencia. Obtiene una importancia

con respecto a la marca siendo que esta sea nueva o conocida en el mercado.

Respecto a la intervencion del autor concuerdo en que una entidad debe mantener
una constante actualizacion de sus productos, tanto en la adquisicion como en el
funcionamiento de ellos, con respecto a la entidad “Almacén zurita” la implementacion
de nuevos productos esta descuidada, al ser una entidad que se dedica a la
comercializacion de electrodomésticos, deberia adaptarse a las necesidades de los
consumidores tiene que implementar nuevos productos y buscar la manera de entrar en la
mente de los consumidores, sin dejar atrds la calidad del mismo ya que en muchas
ocasiones las entidades al ofrecer muchas més variedad de productos descuidan la calidad
de ellos, teniendo como resultado gran variedad de productos pero con poca acogida de
ellos, para solucionar los casos que se presenten en las entidades de acuerdo a los
productos una de las estrategias de producto es: Implementar un plan piloto que consiste
en promocionar un producto en cantidades bajas para observar la acogida del mismo, de
acuerdo a ello si los consumidores le dan una aceptacion favorable al mismo se puede

pensar en comercializarlo a mayor escala.

Segun la autora (Gonzales, Estrategias de comercializacion, 2019) antes de
lanzarse se debe definir el valor del producto o servicio especifico para ello es inevitable
realizar un andlisis de los elementos que se deben tomar en cuenta a la hora de fijar un
precio. Necesariamente se debe tener en cuenta los costes variables, ligados a la
elaboracion, como costes fijos. La razon es que una entidad posee animo de lucro. Por lo
tanto, para lograr continuar en el mercado resulta es indispensable que los ingresos

adquiridos por las transacciones, en las que el valor del producto forma una parte



fundamental, excedan los costos totales de la organizacion atribuibles al bien o servicio

de que se trate.

El autor (Mocholi, la importancia de una adecuada estrategia de precios, 2019)
expresa que la estrategia de precios de un producto es una de las partes fundamentales del
marketing méas adecuadas ya que tiene una gran influencia en el éxito del producto y en
el beneficio de la empresa. Una buena estrategia de precios es fundamental para mejorar
nuestra rentabilidad. La administracion eficaz de precios, tiene un golpe certero y rapido
en los resultados comerciales, mas importante ain, aumentando los ingresos o reduciendo

la estructura de costos.

Pero al mismo tiempo, implica una gran complejidad por cuatro razones

principales:

e Porque es solo la “P” del marketing mix y también afecta a nuestros
productos, canales y promociones. Por tanto, es necesario asegurarse de
que el precio refleje el resto de variables del marketing mix.

e Porgue requiere una estrecha coordinacion entre el departamento de
marketing y otras partes de la empresa (finanzas, produccion, ventas,
gestién) con diferentes objetivos e inquietudes.

e Porqgue a veces el precio es fijo no solo para diferentes productos, sino que
un mismo producto puede tener diferentes precios segn el momento de la

compra, el canal, si es parte de un paguete o no.
Puesto que hay varios métodos para lograr fijar los precios:

1. Basada en COSTES (enfoque interno)
2. Basadaenla COMPETENCIA
3. Basada en el CONSUMIDOR, la mas importante, completa y mas olvidada

Segun la autora (Mocholi, la importancia de una adecuada estrategia de precios,
2019) Idealmente, se deben usar todos los métodos, es decir, primero estimar el costo del
producto (COGS), analizar los precios de la competencia, determinar la demanda v,

finalmente, fijar el precio.



Sin embargo, para utilizar técnicas basandose en el cliente, se necesita obtener la
informacion de los valores obtenidos de los productos/servicios que vendemos y su

disposicion a pagar.

El método basado en costos es méas popular y conservador desde un punto de vista
financiero, agrega una tasa de rendimiento esperada al costo total del producto (incluidos
los costos directos), pero este precio no siempre es competitivo en el mercado. Por otra
parte, resulta dificil saber el precio unitario del producto antes de fijar el precio del
producto, porque la asignacion de costos fijos dependera del volumen de ventas, cuanto

mas diluido, mas unidades vendidas.

En el enfoque basado en la competencia se toma como referencia el precio de la
competencia mas relevante y directa, ya partiendo de ahi se decide segln el
posicionamiento que se desee (Premium, low cost.), si se fija precio mas bajo, mismo

precio o0 un precio mas alto.

En el enfoque basado en el cliente, el precio es visto como el sacrificio que hace
un consumidor para obtener un producto, el cual considera si este sacrificio compensa su
valor percibido, se compra cuando es mayor o igual al precio. Su valor percibido o
disposicion a pagar dependera de los factores intrinsecos del producto (caracteristicas,
calidad, disefio), la cantidad de alternativas a elegir en el mercado, y sus gustos,
preferencias, poder adquisitivo. Por lo tanto, elegimos aqui una estrategia de nicho,
estableciendo precios superiores, lo que significa baja demanda y altas ganancias, 0 una

estrategia de cantidad, estableciendo precios bajos y, por lo tanto, demandando volumen.

Todo gerente tiene como objetivo vender su producto en cantidades muy altas
pero muchas veces no implementan estrategias de precios lo cual puede ser un factor
fundamental para la venta de un producto, ayuda a fijar los precios y también a reducir
costos esto es de gran ayuda para que las empresas obtengan ganancias y a su vez puedan
ofrecer un producto de calidad al menor precio, esto no es todo Ademas, se deben tener
en cuenta posibles cambios estratégicos durante un cierto periodo de tiempo, como
descuentos, promociones para finalmente ayudar a los clientes a aprobar el nuevo
producto. O tal vez prefieras ir por el alto precio del inicio, que puede ayudar al producto
a situarse entre los considerados de calidad, para ello se puede utilizar los métodos para

fijar los precios en el mercado



Segun (Gonzales, Estrategia de comercializacion, 2018) para que el producto se
venda, debe ser accesible para el consumidor. Y, esta necesidad esta directamente ligada
a las estrategias de distribucion de productos. Bueno, hay que determinar si es una
empresa que vende directamente a sus clientes, o si operara a través de distribuidores por
todas partes o en ciertas areas geograficas. Ademas, es necesario planificar todo lo
relacionado con el transporte, o al menos quién se encargara de contratarlo. Sin olvidar

los canales de distribucion seleccionados.

Sobre este Gltimo punto, podemos sefialar que cada vez son mas las empresas,
independientemente de su volumen, que optan por utilizar, al menos en parte, Internet y
el comercio electrénico como canales de distribucion. La existencia de entidades por
ejemplo Amazon o Alibaba facilita mucho a los emprendedores vender online y luego

distribuirlos.

Una buena estrategia de distribucion permite aumentar las ventas, reducir los
inventarios, disminuir los costes y mejorar la satisfaccion de los clientes. Por el contrario,
cuando la distribucion es improvisada, sin una estrategia definida y con ausencia de
controles, se pierde todo el control de la distribucion de los productos, aumentan los

costes y también la insatisfaccion de los clientes.

Las estrategias de distribucion sirven para cumplir algunos objetivos basicos de
las empresas, como ubicar la mercancia en el lugar adecuado para que llegue al
consumidor en el menor tiempo posible. Es un elemento fundamental para cumplir con
las decisiones estratégicas de cualquier empresa, este es uno de las estrategias
fundamentales que la empresa “Almacén zurita” debe mejorar para poder llegar a los

clientes de una forma répida y efectiva.

La estrategia de distribucion selectiva es en mi opinién la mas Optima para
implementar en la empresa “Almacén zurita” es verdad que es el modelo maés restrictivo
pero permite dar un servicio exclusivo para cada cliente y permite que la experiencia del
consumidor sea mas placentera ya que esta presente desde que el producto esta en proceso
hasta que se le entrega en el establecimiento y esto hace que el poder adquirirlo sea mucho

mas sencillo para los consumidores.

Segun (Gonzales, Estrategia de comercializacion, 2018) la estrategia de
comunicacion tiene como objetivo transmitir un mensaje al cliente, destacando siempre

las ventajas que los productos y servicios le otorgan.



Cuando se trata de estrategia de comunicacion, a su vez utilizar herramientas
como publicidad, fuerza de ventas, promocion de ventas, relaciones publicas, redes
sociales. No solo se debe tener en cuenta el costo de la comunicacion, sino también la

forma en que afecta al publico objetivo.

Ademas, debes especificar la imagen del producto o servicio que quieres
proyectar, incluyendo la marca, logo, nombre, etc. Y lo mismo ocurre con la imagen de
la empresa. En definitiva, elegir medios populares, estilo y todo aquello que sirva como
estrategia de marketing para que el cliente ideal consiga el producto o servicio que se le

ofrece.

En la intervencion de la autora (Laluca, La importancia de una estrategia de
comunicacion, 2019) nos expresa el por qué es importante la estrategia de
comunicacion:

e Comunicar sobre un producto o servicio no puede ser casual sino que es el
resultado del anélisis de la situacion y de los objetivos a alcanzar. En esta linea,
cuando intentamos publicitar un producto, debemos contar con los argumentos
necesarios para convencer a nuestros clientes o compradores.

e Debemos establecer una hoja de ruta, denominada plan de comunicacién, en la
que se estableceran una serie de acciones para que todas las partes de la empresa
trabajen en la misma direccion.

e Permitird una mejor coordinacion entre sectores, asi como la organizacion de
cada uno.

e Mejora la visibilidad de su negocio para que pueda llegar a mas clientes.

e Estrategias de uso de herramientas. Estos no solo se enfocan en las ventas, sino
que también complementan esta imagen de marca como el sitio web, el boletin
informativo, las publicaciones en las redes sociales, etc.

e Ayudar a atraer y retener clientes.

e Brindar informacion de interés directo a los clientes, haciendo mas efectiva la
comunicacion.

e Le permite llegar a una audiencia mas especifica, a través de campafias mas
especificas.

e Permite aumentar las ventas, al obtener una mayor visibilidad y llegar a mas

clientes, se crean mayores oportunidades de ventas.



e Otra ventaja es que permite evaluar los resultados de estrategias y campafias. De

esta forma conoceremos mejor las necesidades reales de nuestros clientes.

El autor expresa (Axiomacero, 2020) que Una adecuada estrategia de marketing
traerd grandes beneficios a la empresa, sobre todo estimulando la venta de productos o
servicios. Es uno de los ingredientes clave para el éxito de cualquier negocio. Por lo tanto,

se requiere un analisis completo y completo antes de continuar.

Mas detalladamente, la importancia de una estrategia de marketing efectivamente

aplicada radica en los siguientes aspectos:

El factor principal y sin duda el més importante para cualquier negocio. Una
estrategia de marketing define el proceso a seguir por el producto o servicio que se
promociona. Su importancia radica en que, de ser efectivo, ayudara a aumentar las ventas,

ya que ayudard a que los clientes potenciales vean las ventajas de la marca o producto.

Otra de las principales cualidades que se obtiene tras utilizar las estrategias de
marketing es la capacidad de generar reconocimiento. Constantemente presente en la vida
del publico y su entorno. Crea interacciones e incluso mantén una comunicacién continua

con los usuarios que luego se conviertan en clientes.

Una estrategia de marketing que proporciona calidad en la direcciéon de tomar
acciones beneficiosas para el proceso de ventas y reconocimiento de marca. Ayuda a
identificar estas oportunidades en el mercado y allana el camino para aprovecharlas

adecuadamente.

Una estrategia de marketing eficaz que se centre en las metas correctas, dara como
resultado que la marca se diversifique de sus competidores. Al identificar sus beneficios
y usarlos como un atributo adicional, es posible marcar un camino mas alto hacia un

mayor beneficio.

Ahora que hemos identificado los beneficios de una estrategia de marketing, es

importante saber como aplicarla para generar resultados efectivos para su negocio.

Determinar los objetivos que debe fijarse para configurar su estrategia de
marketing es como definir los objetivos que desea alcanzar. No se puede empezar a

implementar una técnica sin tener ya definido cual va a ser el objetivo.



Esta sea con el fin de incrementar las ventas, darse a conocer, posicionamiento,
integracion, sean cuales sean tus objetivos, deben ser claros. De esta manera, puede elegir

exactamente el camino correcto que lo lleve a los resultados.

Conocer tu nicho para definir las tareas de tu estrategia de marketing también
requiere saber a quién ird dirigida. Conocer a tu pablico te permitira saber qué esperan de
la marca o producto y asi orientar la estrategia en esa direccion, para que sean
cautivadores y cumplan sus objetivos de comunicacion exactamente lo que esperan para

aumentar las ventas.

Demostraciéon de beneficios Una parte importante de cualquier estrategia de
marketing es demostrar las ventajas de la marca o producto en vez de las caracteristicas.
En la actualidad, los elementos externos no son de vital importancia como los beneficios
que se puedan ofrecer. Por lo tanto, concéntrese en atraer la atencidén del publico

compartiendo beneficios.

Cuenta una historia, crea empatia, motiva a las personas a sentirse identificadas.
En lugar de entretener a tu audiencia con cosas indtiles, crea contenido creativo que
realmente muestre lo que tienes y los beneficios que puedes aportar a sus habitos. Esto

le dard una mayor oportunidad de aumentar las ventas.

Ahora es mucho mas facil y eficiente generar interacciones y acciones de tu
audiencia a través del uso de contenido interactivo. Los cuestionarios, las calculadoras,
las paginas de destino, entre otros, son recursos que pueden ayudarlo con este proceso de
manera continua y constante. Aprovecha la oportunidad de incrementar tus ventas con

una estrategia de marketing a la medida de las necesidades de tu marca y productos.

Segun (Beetrack, Estrategias de comercializacién: tipos y ejemplos, 2020)
podemos hablar de diferentes tipos de estrategias comerciales. El primer criterio se basa
en el entendimiento de que no es lo mismo prestar un servicio que vender un producto.

Es por eso que originalmente teniamos los siguientes dos:

e Estrategia de marketing de productos.

e Estrategia de marketing de servicios.

Por otro lado, un criterio utilizado para definir mas tipos de estrategias de
marketing se deriva del crecimiento del mercado de Internet. Por su poder en el ambito

empresarial, tenemos las siguientes categorias:



Estrategias de Marketing Online: Son principalmente estrategias a través de su

implementacién en canales digitales. Ahora, son esenciales para la extension de la marca.

Estrategias de marketing fuera de linea: se refiere a todas las estrategias de
marketing de marca tradicionales a través de canales convencionales y no digitales. Han

estado en uso préctico desde el principio de las primeras formas de venta en el mercado.

En este Gltimo caso, conviene aclarar que este tipo de estrategias de marketing no
son compatibles con las estrategias online. Muchas empresas han implementado
recientemente un modelo omnicanal en el que los mundos online y offline se integran de

forma inteligente.

De acuerdo con la informacion que hemos revisado, daremos algunos ejemplos
de estrategias de marketing que seran de gran ayuda para crear modelos mas soélidos y

efectivos.

La marca Toyota se ha fijado como objetivo de su estrategia de marketing
demostrar al publico lo importante que es comprar repuestos originales y de calidad e
invertir un poco mas. Parte del gran impacto es aprovechar la variacion que existe entre
adquirir un paracaidas de marca y adquirir uno mas barato, utilizando herramientas

creativas y diferentes logisticas de venta.

Redbull juega a menudo con diferentes contextos, donde la solucién mas factible
a la escases de energia es ingerir sus bebidas energéticas. Este caso abarca por completo
al amplio publico de los oficinistas cansados que necesitan terminar con éxito su jornada
laboral. Ciertamente, los consumidores recordaran la marca cuando se encuentren en la

misma situacion.

Una estrategia de comunicacion se deberia implementar en la empresa ya que al
ser una entidad que no cuenta con paginas web ni tampoco realiza publicidad de los
productos esta en un punto en donde la mayoria de las personas no saben qué productos
ofrecen ni a que se dedica la empresa, es por esta razén que una de las propuestas para la
empresa “Almacén zurita” es implementar una pagina web para brindar mayor
informacidn sobre la empresa y los productos que ofrece la misma, dando como resultado
gue se dé a conocer la empresa y reciba una mayor aceptacion en el mercado al cual se

dirige la empresa.



Pero no solo debe centrarse en implementar una pagina web ya que también se
debe implementar estrategias de publicidad, ya sea en las redes sociales o repartir folletos
que detalle sus productos y contactos de la entidad para dar a conocer la carta de productos
que ofrece, ya que sin darse a conocer primero la creacion de la pagina web sera en vano.
En la presente investigacion se ha citado a varios autores en los cuales se plasman algunos
ejemplos de empresas y sus estrategias implementadas para alcanzar el éxito, empresas

como Red Bull y Toyota.

CONCLUSION

1. Se puede concluir con la presente investigacion realizada que la comercializacion
es una actividad que viene existiendo desde hace mucho tiempo atrés y hoy en dia
es un factor importante con el cual se puede comerciar productos y servicios, al
utilizarse cotidianamente se lograra tener nuevos horizontes en donde se pueda

adentrar al comercio y alcanzar nuevos mercados para su comercializacion.

2. Al analizar la situacion actual de la empresa referente a la comercializacion se
determiné que la estrategia aplicada no es del todo efectiva, puesto que no se esta
aprovechando al méaximo las diferentes estrategias que existen para comercializar,
esta vendria siendo una de las razones fundamentales para realizar la presente

investigacion.

3. En la actualidad publicar algan producto en las redes sociales es muy facil y se
logra que un gran numero de personas visualicen lo que se esté ofreciendo, pero
si bien es cierto no todos tienen acceso a este tipo de herramienta, es por este
motivo que a la empresa le convendra realizar folletos publicitarios que den a

conocer sus productos y descuentos a sus potenciales clientes.
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ANEXO

Puebloviejo, 28 de julio del 2022

Leda. CECIBEL YEPEZ PEREZ
Gerente del almacén Hnos. Zurita Yépez

En su despacho.

De mis consideraciones:

Yo: TACURI BRICIO CARLOS JAVIER, con cédula de identidad 125062351-7, estudiante
de la Universidad Técnica de Babahoyo de la Facultad de Administracion, finanzas e informatica,
carrera de Ingenieria Comercial, matriculado(a) en el proceso de titulacién periodo abril —
septiembre 2022, le solicito a usted de la manera mas comedida se sirva autorizar a quien
corresponda se proceda otorgarme el permiso respectivo para realizar mi estudio de caso
denominado ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION EN EL ALMACEN ZURITA
DEL CANTON PUEBLOVIEJO PERIODO 2021 el cual es requisito indispensable para

poder titularme.

Esperando una respuesta favorable quedo de usted muy agradecido(a).

Muy atentamente

CARLOS% TACURI BRICIO
125062351-7
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS EMPLEADOS

1) ¢ Su experiencia en esta empresa es agradable y gratificante?

. Muy de acuerdo
. De acuerdo

. Neutral

. En desacuerdo

2) ¢ Se lleva bien con sus comparieros?

7) ¢ Qué calificacion le darias a la estrategia de comercializacion aplicada en la
empresa?

. 10-8
. 7-5
. 4-1
. 0

8) ¢ Conoces alguna estrategia de comercializacion? (mencionela)

12)  ¢Unaestrategia de comercializacion es la implementacién de paginas web en
la empresa, estaria de acuerdo en crear una?



13)  Por favor, marca cual de estas tres areas te gustaria mejorar (1 es la mas
importante y 3 es la menos importante)

e Servicio al cliente
e Produccion
e Marketing y ventas

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

Se utilizara el cuestionario como una técnica de obtencion de informacion primaria con
fines descriptivos, consiste en la recoleccién de informacién por medio de preguntas
escritas utilizando las encuestas.

1) ¢, Desde hace cuénto es cliente en el almacén “Hnos. Zurita”?

e 5 meses
e 1afio
e 2afos

e Noescliente
2) ¢ Qué tan seguido visita el almacén “Hnos. Zurita”?

e Seguido

¢ No tan seguido
e Con frecuencia
e Nunca

3) ¢ Considera que el almacén “Hnos. Zurita” satisface sus necesidades?

e Supera mis expectativas

e Esta muy bien

e Hay opciones mejores

e No cumple mis requerimientos

4) ¢ Cudl es la probabilidad de que vuelva a comprar los productos ofrecidos
por el almacén “Hnos. Zurita”?

e Muy probable
e Probable

e Poco probable
e Nada probable

5) ¢,Cual es la calidad de la informacion sobre nuestros productos?

e Alta
e Buena
e Media

e Baja



6) ¢ Como fue la atencion brindada al visitarnos?

e Excelente
e Muy buena
e Buena

e Mala

7) ¢Cudles son algunas de las caracteristicas o alternativas que nuestros
competidores ofrecen y nosotros no?

e Calidad del producto

e Puntualidad en entregas

e Productos actualizados

e Estoy conforme con el servicio

8) ¢ Como describiria nuestros productos?

e Grandiosos

e Esta bien
e Ni bueno ni malo
e malo

9) ¢, Cual es la probabilidad de que nos recomiende con sus conocidos?

e Muy probable
e Probable

e Poco probable
e Nada probable

10) ¢Lacalidad del producto o servicio es la esperada?

e Siempre

e Casi siempre
e Casi nunca
¢ Nunca

11)  ¢Hatenido algun problema en el proceso de compra?
Si No
12) ¢ Tiene algun otro comentario o sugerencia para nosotros? Redactelo



VI. PROPUESTA DE INTERVENCION.

6.1. Titulo
Elaboracion de estrategia de comercializacién

6.2. Objetivos de la propuesta

6.2.1. General.
Elaborar estrategias de comercializacion que ofrezcan la posibilidad de dar a conocer de
manera eficiente los productos que se ofrecen en el almacén “Hnos. Zurita”

6.2.2. Especificos.
e Determinar las fases de una estrategia y su correcta aplicacion.
o Describir una estrategia de comercializacion enfocadas a la mejora del servicio
al cliente.

6.3. Justificacion

El presente caso de estudio busca implementar un plan de accién para dar a conocer de
manera eficiente los productos que se ofrecen en el almacén valiéndose de herramientas
de comercializacion, busca mejorar eficientemente la relacion de las actividades internas
de la organizacidn de esta manera se disminuye los constantes reclamos y quejas de los
clientes por los errores.

Se planea evidenciar las formas de comercializacion de este sector a través de las
estrategias, siguiendo los aspectos a considerar para el disefio de estrategias de
comercializacion referentes a los aspectos de publicidad y comunicacion, las cuales con
apoyo de una estrategia que ayude en dar a conocer los producto al consumidor de forma
eficiente e influir en los habitos de consumo en el mercado.

6.4. Factibilidad de la propuesta.
Analisis situacional

La historia de los electrodomésticos modernos esta intimamente ligada a la electricidad.
Este hecho, de ldgica aplastante, sitda el origen de la cocina tal y como la conocemos en
los finales del siglo XIX.

Fue Benjamin Franklin el que descubri6 las cargas positivas y negativas y la transferencia
de electricidad que tenia lugar entre ellas. A raiz de sus estudios otro gran cientifico,
Edison, inventd la lamparita en 1879 y solo un afio mas tarde Volta la pila voltaica.

Gracias a estos avances cientificos se pudieron perfeccionar los rudimentarios aparatos
gue se habian inventado hasta ese momento para ayudar en las tareas domésticas y crear
otros que empezaron a estar lentamente mas y mas presentes en los hogares con mas
recursos hasta el dia de hoy en que cualquier casa cuenta ya con un sinfin de
electrodomeésticos sin los que ya no entendemos nuestro dia a dia.

e Gama blanca: frigorificos, lavavajillas, cocinas, lavadoras.

e Gama marron: televisiones, videos, DVDs, equipos de masica.

e Pequefio electrodoméstico: batidoras, tostadores, freidoras, depiladoras, planchas.
e Aire acondicionado.

El perfil del cliente de este tipo de negocio es muy diverso, como diversa es la variedad
de electrodomésticos que pueden encontrarse en el mercado, por lo que la estrategia que



debe seguir el negocio es la de ofrecer una amplia gama de productos para que los clientes
siempre puedan encontrar todo lo que buscan, ademas de un trato y servicio personalizado

Descripcion de la empresa

El almacén “Hnos. Zurita” ubicado en la Provincia de los Rios en el canton Puebloviejo
en la Av. Fermin Chavez entre 7 de Febrero y Miguel Suarez Seminario, dicha
localizacion fue elegida aprovechando los beneficios como: buen punto y lo Concurrido
de la Zona, lo cual permite a el almacén tener una gran gama de clientes. Cuenta con 6
empleados los cuales se encargan de la atencion al cliente, gerencia, etc. Cuenta con una
trayectoria de 15 afios en el mercado.

Su objetivo es poder brindar a cada uno de los clientes una experiencia Unica e inolvidable
otorgando a la comunidad bienestar, comodidad y entretenimiento, crear una cultura de
calidad y de continuidad ademas de calidez de estandares de servicio.

Analisis FODA de la empresa

» Calidad. » Crecimiento.

» Eficiencia. » Reconocimiento.

» Responsabilidad. » Credibilidad.

» Productos con defectos. » Reclamos.

» Personal nuevo. » Perdidas de clientes.

» Desconocimiento de los productos. » Incumplimiento de los
proveedores.

Organigrama de la empresa
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Slogan

Productos con calidad alta y Precios bajos

Logotipo

Estrategias

Creacion de Brindar Aumentar el Analista de 70 ddlares las NINGUNA
folletos informacion interés por los marketing 250 unidades
publicitarios. detallada sobre | productos que
los productosa | se
comercializar. comercializan
en la empresa.
Actividades

Creacion de
folletos
publicitarios.

Brindar
informacién
detallada sobre
los productos a
comercializar.

Aumentar el
interés por los
productos que
se comercializan
en la empresa.

Analista de
marketing

70 dolares las
250 unidades

NINGUNA

De acuerdo a la presente propuesta se escogio la estrategia de creacion de folletos
publicitarios en la pagina web Marcaprint, con el fin de brindar informacion detallada
sobre los productos a comercializar, para ello se debe implementar un presupuesto de 70
délares las 250 unidades, en este punto también se incluye el personal que se encargara
de la entrega del mismo, teniendo como objetivo ser competitivos en el mercado.

6.6. Evaluacion de la propuesta
No tiene debido a que no se influye en el &mbito ambiental y social.







