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1. Planteamiento Del Problema

El comercial Escobar es una empresa de la ciudad de Vinces que inicié sus actividades de
comercializacion en el afio 1990, creada para brindarle a sus clientes productos de buena calidad
con precios muy accesibles, con el pasar del tiempo la empresa a crecido en gran escala por la
dedicacion y esfuerzo que ha dedicado su propietaria Emma Clorinda Apunte Aguirre con el ruc
0201084654001, el comercial se encuentra ubicado en Pedro Medina S/n y Balzar Esquina Solar
2, Centro. Hoy en dia el negocio se consagra a la comercializacion de mercancia con relacion para
el hogar como: Sal, aceite, achiote, arroz, mantequilla, fideos, galletas, lacteos, carnicos, bebidas,
embutidos, legumbres, granos, productos para la limpieza y aseo personal como: shampoo, cremas,
pasta dental, papel higienico, detergente, suavizante, pafiales, toallas humedas, entre otros. Cuenta

con un aproximado de 32 trabajadores alrededor del comercial.

Luego de analizar la situacion actual del comercial una de las problematicas que se ha
detectado en el comercial Escobar es el continuo incremento de la competencia en la localidad,
que afecta al negocio, ya que la mayoria de los productos que se ofrecen tienen las mismas
caracteristicas, pero con un precio mas bajo del mercado, ademas, las promociones, descuentos y
ofertas que ellos ofrecen estimulan a que las personas acudan a dicho establecimiento, por lo que
existen numerosos clientes que prefieren adquirir lo mas econémico y lo mas novedoso, generando

la ausencia de clientes en el comercial.

Otro de los inconvenientes es la deficiente gestion de los procesos para realizar las
actividades de la distribucion y falta de técnicas encaminadas a mejorar la comercializacion de la
mercaderia, asi como colocar los productos en lugares adecuados con el precio visible lo que ha

generado como consecuencia que los consumidores no se sientan satisfechos por no disponer de



la mercaderia en el momento que ellos la necesitan, causando la disminucion en las ventas y la

oportunidad de incursionar en el mercado local.

Por otro lado, otro factor que incide al momento de la venta del producto y el
posicionamiento en el mercado, es la falta escasa cultura en procesos de ventas por parte de los
empleados, lo que limita la interaccion con los clientes y no permita captar la atencion, atraerlos y
cautivarlos con las propuestas que se le brindan, lo que puede influir en la consecucion de las metas

y la imagen empresarial.

En definitiva, en el comercial existe una carencia de destrezas y habilidades en el area de
marketing efectivas, lo cual causa ausencia de los clientes por no cumplir con sus expectativas, no
se difunde realmente promociones, descuentos, es por ello que los productos no son totalmente
vendidos, al igual que no cuenta con una planificacién oportuna lo que le impide conocer con
claridad cuanto y cuando tiene que vender, que productos requieren de mas publicidad por los
medios digitales, por tanto, no le permite promocionar y ofertar los productos y asi poder Ilamar
la atencidn del cliente, ya que mediante a la carencia de las misma puede tener una gran perdida

el comercial.



2. Justificacion
El presente estudio de caso se realizara con el fin de determinar cémo las estrategias de
marketing permitird que el comercial Escobar obtenga un posicionamiento en el mercado y
mantener un nivel aceptable de ventas, para atraer a nuevos clientes, realizar una comercializacion
eficaz de los productos que oferta, que le permita contar con un sustento econémico, y una ventaja

competitiva y que ademas supere a la competencia.

Ademas, al establecer procesos de publicidad y propaganda se busca estar conectados con
el mundo comercial con la creacion de redes sociales, medios digitales como el TikTok, Facebook,
esto ayudara también a estar en permanente comunicacion con los clientes, de esa manera poder
darse a conocer no solo a nivel local, sino a nivel nacional, mediante los medios digitales que ahora
mismo son muy utilizados por muchas personas de diferentes edades, con lo que se puede lograr

un aumento en la demanda de sus productos, tanto de clientes reales y potenciales.

Por tanto, al implantar la gestién de procesos en el comercial ayudara a mejorar el flujo de
la actividad, pemitird reducir los costos internos innecesarios, mantener a los consumidores
satisfechos, convirtiendo el establecimiento muy reconocido localmente, acortando los plazos de
entrega de los productos, de manera que se cumpla satisfactoriamente con los objetivos
establecidos y dandoles la mejor atencion y el mejor servicios que se merecen para de tal manera

causar una fidelizacion con los clientes.



3. Objetivos del estudio

3.1 Objetivo General

Analizar como las estrategias de marketing inciden en la comercializacion de los productos

del comercial Escobar en la ciudad de Vinces en el periodo 2022.
3.2 Objetivos Especificos

e ldentificar las estrategias de marketing implementadas en el negocio para obtener
informacidn del porqué los consumidores adquieren productos en otros establecimientos.

e Medir el nivel de satisfaccion de los clientes al adquirir el producto en el establecimiento

e Establecer alternativas de marketing en medios digitales que optimicen la comercializacion

de los productos en el comercial Escobar.



4. Linea De Investigacion

El presente estudio de caso titulado “Estrategia de Marketing en el Comercial Escobar de
la ciudad de Vinces en el periodo 2022” es una evaluacion de la posicion actual en la que se
encuentra el negocio, esto se enfoca en el contexto en la que las estrategias de marketing inciden
en su actividad comercial, y como cada una ayuda a la obtencion de objetivos y metas, permitiendo
un posiconamiento en el mercado, este trabajo investigativo se relaciona con la linea de
investigacion: Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria y Control, Asi mismo, el
presente trabajo de investigacion se enfoca en la sublinea de investigacion Marketing y
Comercializacion dado que el negocio compra y vende bienes para lo cual necesita contar con
técnicas y herramientas digitales para brindar promociones, descuentos, ofertas y asi poder
despertar la atencion de nuevos clientes y poder fidelizarlos, como crear alianzas estrategicas con

nuevos mercados.

Se establece que el presente proyecto de investigacion, esta articulado con el proyecto de
pasantias y practicas pre profesionales, denominado: Aplicacion de procesos gerenciales y

administrativos en el sector publico y privado con supervision docente.



5. Marco Conceptual

Segun Serna (2018) expresa que la estrategia implementa el rumbo estratégico de una
empresa en el largo plazo y define los procesos, medidas y recursos necesarios para hacer realidad
los objetivos de la empresa frente al mercado y los clientes; Por tanto, la definicion,
implementacién y ejecucion de la estrategia debe conducir a la creacion de una ventaja
competitiva. Por lo que contar con una estrategia bien disefiada y formulada resulta importante
para que las actividades que realice la empresa procure una eficiente combinacion de recursos y
capacidades, que conlleve a impulsar la competitividad y alcanzar niveles superiores en el

posicionamiento de mercado.

Por tanto, la estrategia: Define el posicionamiento competitivo de la empresa, Alinea las
actividades con la estrategia, Construye una ventaja frente a los competidores, Proporciona control
por procesos, La sostenibilidad organizacional es el resultado de la actividad global de la empresa
y no de las partes, La eficiencia organizacional. El resultado de todo este proceso deberia ser la
creacion de una ventaja competitiva practicamente dificil de copiar y que sea rentable. Serna
(2018). Es necesario para que las actividades en la comercializacion de los productos del negocio
se manejen eficientemente y rindan una productividad debe existir eficiencia y sostenibilidad

organizacional, como esto permitira definir el posicionamiento de la compafiia en el mercado.

Las caracteristicas de las estrategias, se establecen en un largo plazo y permiten lograr
cierta ventaja con respecto a la competencia, acomodar o ajustar estratégicamente el ambiente
empresarial, considerar la creacion de oportunidades a través de los recursos y competencia,
realizar un planteamiento integrado para dirigir la organizacion, mantener relaciones y redes fuera

de la organizacion y establecer cambios. Gutierrez, Coronado, Arredondo, & Cabrera (2013).



Segun Vera (2021). las estrategias se pueden clasificar de acuerdo a distintos criterios: la
estrategia empresarial esta marcada por pequefios consejos seguidos por cada uno de los
empleados, que incluyen acciones directivas, corporativas y empresariales encaminadas a crear
una ventaja competitiva para la empresa en el corto, mediano y largo plazo. Cabe mencionar que
a traves de ella se podra direccionar la empresa para poder llegar al objetivo en unos plazos

establecidos y, ademas, se podra obtener una ventaja competitiva.

Asi mismo forma parte de la estrategia empresarial la estrategia competitiva, consiste en
posicionar una empresa para maximizar el valor de las capacidades que la diferencian de sus
competidores. Al mismo tiempo, el objetivo de cualquier estrategia general es crear valor para los
clientes. Vera (2021). De tal manera, lo que busca es darle el mayor valor al cliente y poder tener
una posicion superior a las empresas competidoras, ademas lograr tener un lugar en el mercado

que lo distinga a los demas.

De igual forma, se encuentra la estrategia funcional relacionada con la gestién de los
recursos y habilidades de cada departamento de la empresa con el fin de optimizar sus aplicaciones.
Deben estar alineados con las estrategias corporativas y competitivas para que los procesos
funcionen adecuadamente. Son de corto plazo y necesarios para mantener un nivel significativo
de productividad dentro de la empresa. Vera (2021). Por tanto, a través de ello se ayudara a aplicar
los recursos con los que cuenta la empresa para poder conservar el nivel del establecimiento, por

lo tanto, alcanzar los objetivos del mercado.

Por otro lado, las estrategias corporativas son aquellos planes que determina la imagen que
la empresa quiere proyectar sobre la sociedad. Segun la accion en este tipo de estrategia es el

patrocinio. Una empresa esta mas comprometida con la imagen que da que con sus operaciones,



por ellos se puede decir que la imagen externa de la empresa es la clave para su desarrollo. Vera
(2021). Por tanto, la estrategia corporativa son acciones planeadas que permitira que la imagen de

la empresa crezca de manera satisfactoria en el mercado y que pueda alcanzar sus objetivos.

La estrategia de comercializacidn son las acciones estructuradas que se deben realizar para
llegar a lograr los objetivos, son planes detallados para promocionar y vender un producto o
servicio a una audiencia especifica. Estas estrategias incluyen identificar clientes potenciales,
determinar los canales de venta adecuados, elaborar un mensaje de marketing eficaz e implementar
un plan para medir el éxito de la estrategia. Gonzélez (2018). Es por ello que resulta necesario que
al momento de la venta del producto se tomen acciones oportunas, que permitan distinguir a los
posibles consumidores para ofrecerles productos por los canales adecuados de ventas, y a la vez
estructurar planes para promocionar los productos y poder de esta manera medir el éxito

empresarial.

Entre tanto forman parte de la estrategia de comercializacion, la estrategia de producto el
cual son todas las actividades encaminadas a mejorar el reconocimiento de un producto en el
mercado, agregando nuevas presentaciones 0 servicios; aumentar el catdlogo de productos; o
diferenciar un producto de los competidores. La estrategia de precios se utiliza para tener un
impacto significativo al momento de mantener el valor de la marca, demanda en los clientes y la
rentabilidad del negocio, ademas, es efectiva para ayudar a una empresa a alcanzar los objetivos,
sirve para atraer y retener clientes. Por lo tanto, hay opciones dtiles al momento de usar esta
estrategia lo cuales son las promociones, los descuentos, las ofertas y los precios de lanzamiento.

Gonzélez (2018).
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Por tanto, mediante la estrategia de producto la empresa podra disefiar un plan para
proyectar y encaminar un articulo relevante hacia los posibles consumidores y poder cumplir con
el objetivo. De la misma manera, la estrategia de precio es el que determina el costo en el que la
empresa vendera el producto a los consumidores, la fijacion de precios va hacer que haya un

posible incremento en las ventas y llegar a la meta deseada.

Por otro lado, la estrategia de comunicacion tiene como objetivo transmitir un mensaje al
cliente sobre el consumo o compra de un determinado producto, aunque también puede servir para
otros objetivos, como la fidelidad a la marca o el apoyo a los intereses de la empresa. Entre las
actividades que componen esta estrategia se encuentran el desarrollo del mensaje, andlisis de
audiencia, la planificacién de contenido, la seleccion de canales. La estrategia de distribucion
consta de todas las operaciones que tiene la empresa para entregar sus productos al consumidor,
como punto de venta, distribuidores autorizados, servicios de entrega 0 mediante comercio

electronico. Gonzalez (2018).

Por lo tanto, las estrategias de comunicacion son unas herramientas que ayudaran a las
empresas a entregar sus mensajes de forma eficaz a su mercado meta a través de cualquier canal.
Por ultimo, la estrategia de distribucidn es la manera en que el negocio va a repartir los productos

para venderlos y que le permitan alcanzar la mayor cantidad de clientes posibles.

En el caso de la estrategia de marketing es un plan integral y estructurado que una empresa
debe desarrollar para promocionar sus productos, con el objetivo de alcanzar sus metas y satisfacer
las necesidades de los clientes reales y potenciales y lograr tener mas ventajas respecto de la
competencia. La estrategia de marketing se basa en los objetivos comerciales de la empresa, y para

poder aplicar estos objetivos en el desarrollo del plan, es necesario especificarlos y definirlos
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mediante las conocidas siglas “SMART?”, que se refieren a los indicadores, que guian los objetivos
de la empresa para garantizar la motivacion y la confianza en uno mismo. Tomas (2023). Por
tanto, las estrategias de marketing ayudan al duefio del negocio a manejar de mejor manera el
proceso de comercializacion y le permitira incrementar sus ventas, promocionar su marca y

posicionarse en el mercado.

La estrategia de mercadotecnia es importante para el éxito de una empresa debido a que
permite identificar y satisfacer las necesidades del cliente, también ayuda al negocio a
diferenciarse de los demas ya que el mercado es altamente competitivo, ademas permite generar
demanda y tener un crecimiento en las ventas llegando a los consumidores de manera adecuada,
con un mensaje correcto y en el momento oportuno; por lo tanto incluye tacticas que por ende
busca mantener a los clientes actuales y fututos permitiéndoles tener una adaptacion favorable.
Kim (2022). Es por ello que mediante la estrategia de marketing se dara a conocer la empresa,
ademas, se centra en crear un valor para los clientes, atendiendo a sus necesidades y fidelizando

con los mismo.

La estrategia de marketing se desarrolla sobre la base de las 4P, integrando el marketing
mix para que la empresa se adapte a las necesidades especificas de los 8 grupos objetivo, partiendo
de una ventaja que consigue estar un paso por delante de la competencia. Segun el autor, las
estrategias de marketing son el complemento que necesitan las empresas para alcanzar los
objetivos de ventas mercados. Son uno de los ingredientes clave para el éxito de cualquier negocio,
independientemente de su tamafio o tipo, pero a pesar de su importancia, no todas las empresas los
consideran necesarios. Rodriguez & Ammetler (2019). Por tanto, es un complemento que la

empresa necesita, debido a que, mediante la promocidn se va a ayudar al negocio a aumentar las
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ventas, ademas, mediante el mismo se estara ofreciendo un producto o servicio que se adapte a un

cliente objetivo.

Asi mismo, forma parte de la estrategia de marketing la estrategia de segmentacién ya que
permite subdividir campafas y asi enfocarlas a una audiencia determinada o segmentos de
personas definidos. Es un plan ejecutado dirigido a un segmento especifico del publico al que
desean llegar para promocionar sus productos o servicios. Muelas (2020). Por tanto, es el que va a
ayudar a la empresa a poder dividir el mercado en distintas partes para promocionar los productos,

ademas de la posibilidad de conocer mas al pablico y se diferencia con la competencia.

De la misma manera, la estrategia de posicionamiento lleva a que determinadas marcas o
productos sean percibidos por los clientes. Su objetivo final es introducir la imagen de marca
definida en la mente del consumidor. ademas, es la manera en que la empresa se da a conocer y en
la que la van a identificar y asi mismo con un estilo y unos valores concretos. Muelas (2020). Es
por ello que mediante el mismo va a ayudar al negocio a ganar clientes y ademas es el que va a

permitir que los consumidores identifiquen la empresa y que se pueda incrementar las ventas.

Por consiguiente, la estrategia de crecimiento es la competitividad en los mercados actuales
con lleva, una continua disminucién de los margenes empresariales, circunstancia que favorece el
papel principal de una estrategia de crecimiento es al menos mantener las ganancias. Para otra
clase de empresas, el crecimiento puede ser la Gnica manera de mantener su posicion en el mercado
cuando el mercado cambia rapidamente. Unido al propio crecimiento existen una serie de ventajas
derivadas del aumento de las ventas y de la dimension empresarial. Munuera & Rodriguez (2012).
Por tanto, mediante el mismo se buscara que la empresa incremente su participacion en el mercado

y que logre aumentar una ventaja estable y competitiva.
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Segun Kotler (1984) por su parte, sostiene que el marketing es un proceso social por el cual
los individuos y las organizaciones obtienen lo que quieren y necesitan creando productos y
servicios e intercambiandolos con otros. Ademas, esta es la actividad que esta dirigida a satisfacer
las necesidades del mercado obtenido a cambio un incremento en las ventas. Su importancia busca
identificar necesidades y deseos no satisfechos. EI campo define y cambia su tamafio y su potencial
de ingresos, afiadid. Otro punto relevante para el marketing es la especificacion del mercado
objetivo. Es por ello que mediante el marketing resulta importante para dar a conocer los productos
al cliente buscando satisfacer sus necesidades, logrando de esta manera una ventaja competitiva

en el mercado y el incremento de las ventas.

La evolucion del marketing ha recorrido un largo camino hasta ahora, desde el simple
compartir, el analisis de las necesidades del consumidor, hasta el marketing basado en el
conocimiento y la experiencia; no hay duda de que todo esto es para satisfacer las necesidades de
construir relaciones a largo plazo y generar ganancias para la empresa. Gamarra (2019). Ademas,
el mismo se refiere a las fases por las que ha transcurrido el marketing mediante la innovacion para

poder mantener y amentar los ingresos.

El mercadeo 1.0 se refiere a la era del marketing tradicional, que se centraba en la
comercializacion de productos por los medios como la television, la radio y los periddicos, no
existian estandares para el consumo y lo que ofrecia el mercado se consumia independientemente
de las diferentes caracteristicas del producto o servicio. La empresa sélo invierte en el desarrollo
de productos. Una de las caracteristicas a destacar en esta etapa es la comunicacién unidireccional,

es decir, no se escucha la opinion del cliente, y solo la empresa brinda informacion. Starez (2018).
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El mercadeo 2.0 es el que se centra en crear relaciones mas fuertes entre los consumidores
y el negocio. Ademas, la empresa quiere satisfacer y retener a los clientes, es decir, fidelizarlos.
El didlogo entre marcas y consumidores entra en juego gracias a los centros de atencion al cliente
y la Web 2.0, donde los medios digitales y sociales permiten retroalimentar la experiencia del
usuario, asi como la creacién de contenidos. Suarez (2018). Por tanto, mediante el mismo se da un
giro inesperado con relacién al internet, las empresas se dan a conocer y se empieza un marketing

digital, pudiendo dar sugerencia o acotando opiniones a la misma.

Mercadeo 3.0 cree que los consumidores son seres humanos integros y que deben satisfacer
todas sus necesidades y deseos. Por lo tanto, utilice el marketing espiritual para complementar el
marketing emocional. Mediante ello se distinguen por el enfoque en valores. Ademas, en esta etapa
es donde se centra en los consumidores completos, se crea experiencias memorables para que el
cliente tenga una experiencia Unica y satisfactoria. Starez (2018). Por tanto, es importante que,
través de este cambio sustancial en la publicidad, sea necesario que la empresa empiece a darse a
conocer, mediante el mismo ayudara a poder saber las necesidades y deseos que los consumidores

poseen.

El mercadeo 4.0 es la evolucién mas reciente, debido a que se ha desarrollado al aumento
de las ventas online, también se ha aumentado la demanda. Se caracteriza por la interaccién que
se logra tener en tiempo real y en linea teniendo un enfoque en el internet, dado que se genera
contenido para fomentar a los consumidores una buena comunicar que los clientes realmente
quieren escuchar. Starez (2018). Es por ello que la empresa objeto de estudio a través de este
podra llegar a muchos consumidores y asi cumplir con el mercado meta y por sobre todo fidelizar

sus clientes.
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El marketing operativo tiene como funcion guiar a la empresa en el proceso de adopcion
de las estrategias de marketing que le han de permitir conseguir sus objetivos, el marketing
operativo desciende el plano de la accion para hacer frente a la puesta en marcha de esas
estrategias. Munuera & Rodriguez, (2012). Cabe mencionar que es el que se encarga de ejecutar
las acciones o tacticas que debe realizar la empresa para lograr los objetivos, ademas tiende a

producir resultados a corto plazo.

De la misma manera, Aramendia (2019) manifiesta que la mercadotecnia estratégica se
enfoca en la planificacion y en la toma de decisiones para alcanzar los objetivos y metas de una
empresa, satisfaciendo las necesidades de los clientes de manera mas optimizada y eficiente que
otros competidores. Por lo tanto, es el que guiara a la empresa mediante técnicas para poder llegar
a un mercado objetivo, ademas es el que ayuda a descubrir lo conveniente para poder alcanzar los

mejores resultados.

Al revisar los tipos de marketing, se evidencio que el marketing digital se refiere a los
canales y plataformas en linea para promocionar u ofertar productos o servicios a un publico
objetico. Por tanto, el uso del internet se ha convertido en una parte esencial, ya que ayuda a tener
demanda en los negocios y a incrementar las ventas. Calvo (2022). Ademas, el marketing digital
s una estrategia que sirve para promocionar los productos o servicios por medio del internet a un

publico objetivo, garantizandole a la empresa un incremento en ventas.

También se encuentra lo que es el marketing de contenido, se centra en la creacion y
divulgacién de conteniendo valioso para atraer, retener e informar a un publico objetivo. Tiene
como finalidad que los consumidores o internautas conozcan una marca, puedan saber si sus

promociones de productos cumplen con sus expectativas y tengan la confianza suficiente para
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intentar comprar el producto o servicio. Calvo (2022). Es por ello que el marketing de contenido
ayudara a la empresa a atraer clientes potenciales de manera natural por medio de las publicaciones

relevantes y til que se presentaran.

De la misma manera el marketing en redes sociales es una estrategia que implica el uso de
plataformas en medios digitales para promocionar productos, ademas, mediante a ello se va a
construir relaciones con clientes actuales y futuros. Por tanto, no se descubre nada nuevo si se dice
que trabajar bien en las redes sociales como Facebook o TikTok puede ayudar a captar mas clientes
de forma significativa. Calvo (2022). Por tanto, el marketing en redes sociales es la practica que
debe implementar el duefio del negocio para poder comercializar su mercancia, también le permite
promocionar un producto o servicio y posicionar la marca en el mercado a un publico y tener un

incremento en ventas.

Asi mismo, existen ventajas en el marketing digital como estrategias de comercializacion
la cual ayudarad a la empresa a poder posicionarse en el mercado objetivo. La disposicion de
informacién: Es uno de los principales beneficios que se tiene, debido a que se obtiene la
informacidn, ademas, la empresa tendra una buena acogida en el mercado y se puede realizar con

facilidad la compra.

El marketing digital o versatil: Los usuarios podran obtener la informacion desde cualquier
dispositivo 0 medio electronico. Impulsa a la empresa a expandirse: Debido a la tecnologia se
puede difundir el contenido no solo a nivel nacional, sino que ademas a nivel internacional. Es
facil distribuirse: En este caso hace referencia a la facilidad en que una publicacion se sube a la

red y en cuestion de dias ya varias personas conocen el negocio. Moya (2018).
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De la misma manera, existen desventajas el cual se pueden presentar, por tanto, puede que
exista un descenso en la comercializacién de la empresa. El internet genera desconfianza: En
cuanto a la estafas que se han generado a varias personas, existe un nivel de prevencién sobre el
internet. El descontento por publicidad online: Debido a que las personas no se sienten acorde la
publicidad publicada y actué de una manera negativa, manifestando su desacuerdo. El descontento
por no obtener lo que observaron en las pantallas: Con relacion a la compra online que realizan los
usuarios, existe un desagrado al momento en que llega el producto al cliente final, debido a que el

articulo es distinto al que la imagen en referencia. Moya (2018).

La compra y venta es esencial para conectar a los negocios con los consumidores y crear
una relacion sélida que permita la comercializacion de productos, bienes o servicios. por tanto,
consiste en planificar y organizar una serie de actividades necesarias para colocar un producto o
servicio en el lugar correcto, en el momento y lugar adecuados, logrando que los clientes que
componen el mercado sean conscientes de él y lo consuman. Machado (2018). Es necesario que
laempresa al momento de comprar y vender sus productos prevea las actividades a ejecutar y logre

impactar los interese a los futuros compradores y posicionar el producto o servicio.

La comercializacién resulta importante porque permite identificar al mercado objetivo
definiendo a los clientes y comprendiendo sus necesidades y deseos. Ademas, tiende a tener una
variedad de productos que sirva para motivar al consumidor a realizar la compra, la promocion
ayudara a que el comprador obtenga la mercancia y pueda mantener la satisfaccion del consumidor

y del mercado. Por tanto, el objetivo es mantener y conservar al cliente

Segun Stanton, Etzel, & Walker (2007), definen el producto como un bien o servicio que

se crea para ser vendido y consumido en el mercado, por lo tanto, la empresa busca satisfacer los
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deseos y necesidades de los clientes. Por tanto, se diferencia respecto a los atributos tangibles que
son los bienes que se pueden ver y tocar, o intangibles, como son los servicios o experiencias.
Ademas, de tener un buen producto de calidad también es necesario que el comercial se fije en el
empaque, el embalaje, su envase, su precio y asi poder satisfacer las necesidades de los

consumidores.

En primera instancia, el producto se puede clasificar de la siguiente manera. Articulo de
utilidad: son bienes dirigidos a los clientes para que se consuma de manera personal o familiar
satisfaciendo las necesidades de los compradores. Dentro del mismo se encuentra dividida segun
el uso en los hogares. Bienes de conformidad: Son aquellos articulos relativamente que el
consumidor esta acostumbrado a adquirir cuya compra exige poco esfuerzo, el cual el cliente no

estaria dispuesto a una busqueda extensa de ese articulo. Bruchentko (2021).

Por consiguiente, los bienes de consumo son los productos que sirven para satisfacer las
necesidades de los consumidores. Ademas, esto se divide segun el uso doméstico. Por tanto, los
bienes de conveniencia es aquella mercancia que los consumidores estan normalmente
acostumbrados a adquirir, el cual requieren minima dificultad para comprarlos y es poco probable

que estén dispuestos a realizar busquedas exhaustivas del articulo.

Bienes de cotejo: se considera articulo de compra comparativa, a la mercancia que requiere
una investigacion profunda para poder analizar los atributos que tienen antes de hacer la compra.
Bienes no descubiertos: estos son bienes que los consumidores no desean consumir ni comprar,
pero se puede comprar por una necesidad repentina como puede ser un servicio funerario. Bienes
de particularidad: son bienes unicos o de marca que los clientes no estan dispuestos a conseguir o

comprar como son los carros de lujo. Bruchentko (2021).
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Por tanto, los bienes de comparacion son articulo de cotejar precios, el cual los
consumidores desean relacionar en calidad, precio y quizas estilo en diferentes tiendas antes de
comprarlo. Productos especializados son mercancias que tienen una fuerte distincion o identidad
de marca Unicas, tiene un poco de comparacion por los cuales un gran nimero de compradores
estan dispuestos a hacer un esfuerzo de compra especial. Producto no buscado es un articulo que
el consumidor no sabia que existia 0 que no se interesan a comprar. Ademas, los consumidores
estuvieron expuestos a nuevos productos como detectores de humo a través de la publicidad que

la gente los buscé activamente.

A los productos de acuerdo al tiempo y materialidad son bienes que se cataloga por las
repetidas ocasiones que se puede utilizar, el tiempo que dura. Se divide en 3 tipos segln su
consumo. Articulo de utilidad permanente: tiene vida util y se puede utilizar durante un
determinado tiempo. Articulo de utilidad no permanente: tienen una vida dtil limitada y se
consumen rapido. Servicios: son bienes intangibles que no tienen forma fisica, solo proporcionan

experiencias. Bruchentko (2021).

Bienes segun su duracion y tangibilidad el cual los productos de esta categoria se clasifican
en funcion de cuantas veces se utiliza el producto su durabilidad y si se trata de un bien tangible
o de un servicio intangible. Ademas, se divide segln el nimero de veces que se puede utilizar.
Bienes de consumo no duraderos: Se refiere a aquella mercancia de consumo tangible que suelen
gastarse rapidamente. Bienes de consumo duraderos por lo general, se pueden utilizar varias veces.
Servicios: Son intangibles, indivisibles, mutables y perecederos. Por tanto, a menudo solicitan un
mejor control de calidad, reputacion de los proveedores y personalizacién segun las preferencias

del consumidor.
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6. Marco Metodoldgico

La metodologia implementada para el presente caso de estudio es método cualitativo, con
el desarrollo de este trabajo investigativo se propuso analizar e investigar interna y externamente
la situacién en la que se encuentra el comercial, observando el comportamiento que tienen los
consumidores, ademas determinar como las estrategias de marketing inciden en la
comercializacion de los productos y obtener un mejoramiento en el mismo. Otro método es el
cuantitativo el cual ayud6 a poder determinar los datos sobre la situacion de la deficiencia del

comercial mediante las encuestas y estadisticas.

Las técnicas que se utilizaron son las encuestas dirigidas a los clientes para conocer 1os
factores que inciden en la actividad comercial y ademas se implementd una entrevista de siete
preguntas dirigido Unicamente a la propietaria del comercial Escobar, todo esto ayudara a obtener
informacidn precisa que sera importante para lograr determinar si se conoce o implementa una

buena gestion en los procesos de ventas.

Los instrumentos que se aplicaron para la obtencion de la informacion fue una guia de
entrevista que contiene 7 preguntas abiertas, ademas, se aplico la encuesta a 382 clientes del
comercial, tomados de la poblacion del cantén Vinces, que segun datos del INEC es de 83.662

habitantes.
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7. Resultados

Resultados de la entrevista dirigida a la propietaria del comercial Escobar

Orden

Preguntas

Datos relevantes encontrados

¢Considera que el
aumento de la competencia es
una

amenaza para el

comercial?

Si, es una amenaza, debido a que la
competencia cada vez capta mas clientes
reales del negocio y por ende tiene mucha mas
demanda de mercancia, por ello es importante
estar preparado y contar con herramientas

comerciales eficaces.

Los productos que
usted comercializa como son
promocionados en el

mercado. Explique

En el negocio casi nunca se realizan

promociones de productos

¢Cree usted que las

ventas por los medios

digitales seria un factor
importante para el

comercial? ¢Por qué?

Si, porque ya hoy en dia la gente esta
actualizada y lo que mas se utiliza ahora
mismo es el internet y la venta en linea. Por
tanto, nosotros no tenemos plataforma y no

usamaos.

(Al implementar una
de

dentro del comercial cree que

estrategia marketing

ayudara a incrementar las

ventas? ¢Por qué?

Si, porque principalmente permitira
darnos a conocer tanto a los clientes actuales
como futuros y a crear un mejor ambiente
comercial con la posibilidad de implementar
referentes a

técnicas la promocion y

publicidad de la mercancia.

Fuente: Entrevista aplicada a la propietaria del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes
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Resultado de la encuesta realizada a los clientes del comercial Escobar

1. ¢Es importante para usted la correcta distribucion de los productos que realiza el

comercial?
Alternativa Frecuencia %
Muy importante 191 50%
Importante 127 33,3%
Completamente 64 16.7%
importante
No tan importante 0 0%
Nada importante 0 0%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

Al analizar la tabla se aprecia que la correcta distribucion de los productos que realiza el
comercial es muy importante para el 50% de consumidores, de la misma manera que un 33,3%
manifiesta que es importante la distribucion del producto y el 16,3% dice que es completamente

importante.

2. ¢Através de que medio digital le gustaria obtener informacion sobre los productos que

ofrece el comercial Escobar?

Alternativa Frecuencia %
Tik Tok 136 35,7%
Telegram 55 14,3%
Facebook 191 50%
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Ninguna 0 0%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del cantén Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes
De acuerdo de a través de que medio digital les gustaria obtener la informacion el 50% dice

que por medio de Facebook les gustaria, por tanto, el 35,7% le desearian visualizar por medio de

TikTok, y el 14,3% desea obtener la informacién por Telegram.

3. ¢Con qué frecuencia escucha anuncios publicitarios del comercial Escobar sobre sus

promociones u ofertas?

Alternativa Frecuencia %
Frecuentemente 0 0%
A veces 0 0%
Siempre 0 0%
Rara vez 76 20%
Nunca 306 80%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces
Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

En la encuesta realizada se demostr6 que el 80% de los consumidores nunca han escuchado
anuncios publicitarios sobre las promociones u ofertas del comercial Escobar, mientras que el 20%
de los encuestados manifiestan que rara vez han escuchado sobre los anuncios publicitarios.

4. ¢Cuales serian las razones por las que usted elegiria hacer sus compras en la

competencia?

Alternativa Frecuencia %
Precio 167 43, 7%
Calidad 40 10,4%
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Atencién al cliente 23 6,1%
Variedad de productos 31 8,2%
Promociones 121 31,6%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del cantdn Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

De acuerdo al motivo por el que elegirian hacer las compras en la competencia es por el

precio ya que tiene un 43,7%, por otro lado, manifiestan que hay un 31,6% por la promocién de

productos y también un 10,4% por la calidad, ademas el 8,2% es debido a la variedad de productos

que le ofrecen y por tanto hay un 6,1% por la atencion al cliente que se le brinda.
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8. Discusion de resultados
La estrategia de marketing es un pilar importante para el negocio, porque a partir de ahi se
darad a conocer los productos que son comercializados dentro del comercial, ademas, brindara
excelentes beneficios a la empresa con diferentes canales de ventas y medios publicitarios, esto
ayudara a darse a conocer, atrayendo a clientes potenciales y a poder posicionarse en el mercado
y en la mente del consumidor, de la misma manera generar ingresos y obtener un incremento en
las ventas. Por tanto, va a ayudar a la empresa a mantener una ventaja competitiva respecto a la

competencia.

Segun la informacion recopilada en la entrevista se manifestd por parte de la propietaria
que el aumento de la competencia si es una amenaza para el desarrollo de las actividades normales,
porque esta debilidad a limitado tener un incremento en la comercializacién de la mercancia; de
acuerdo a Rodriguez & Ammetler (2019) revelan que la competencia es la situacion en la que
diferentes cosas actan de forma independiente con el mismo objetivo; si bien es cierto que es muy
importante estar preparados para las dificultades que puedan surgir en el negocio, resulta necesario
ofrecer productos a través de los canales adecuados de ventas y a la vez estructurar planes para

promocionar los productos y poder de esta manera medir el éxito empresarial.

Por otro lado, al consultarle a la duefia del negocio sobre la realizacion de promociones de
los productos, manifestd que nunca se lo ha realizado, pero que si le gustaria implementarlo, ya
que debido a esta realidad ha sido limitada la comercializacion de la mercaderia en el mercado,
por ende los ingresos también se han visto afectados, por tanto, es necesario que se cuente con
ventas a través de los medios digitales porque permitira abrir el abanico y las posibilidades de

expandirse en el mercado. Es por ello que Calvo (2022) menciona que el propdsito de la promocion
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es publicar e impulsar los productos, ofreciendo incentivos para que el consumidor conozca y opte

por realizar la compra.

En cuanto a los resultados obtenido de la entrevista se determind que, si es importante la
utilizacién de los medios digitales para las ventas del comercial, ya que hoy en dia la gente esta
actualizada y lo que ahora mismo se utiliza es el internet y la venta en linea, por lo que eso ayudara
a la empresa a poder aumentar las ventas y poder llegar a los fututos clientes. Calvo (2022)
menciona que el medio digital es una estrategia que promociona productos o servicios a un publico

objetivo a través de internet para asegurar el incremento de las ventas de la empresa.

Mediante la interpretacion de los resultados adquiridos sobre la entrevista realizada a la
propietaria del establecimiento se obtuvo que al implementar una estrategia de marketing dentro
del comercial si ayudara a incrementar las ventas, porque va a permitir dar a conocer el comercial
a los clientes actuales y futuros, por tanto, es importante sefialar que mediante a ello va a ayudar a
la duefia del negocio a manejar de mejor manera el proceso de comercializacion y le permitira
incrementar sus ventas, promocionar su marca y posicionarse en el mercado. Por lo tanto, Tomas
(2023) expresa que la empresa va a permitir que los consumidores se enfoquen en los canales
de ventas para poder aumentar la demanda y poder tener mas ventajas respecto de la
competencia; ademas mediante el mismo se ofreceran productos o servicios que se adapte al

posible cliente.

Asimismo, los resultados respecto a la correcta distribucion de los productos que realiza el
comercial no son buenos debido a que el 50% de las personas encuestadas dicen que es muy
importante contar con una perfecta distribucion de la mercaderia, de la misma manera el 33,3%

manifiestan que es importante para que los clientes cuando lleguen al comercial le permita tener
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una adecuada visualizacion. Cabe mencionar que Gonzalez,(2018) manifiesta que la estrategia de
distribucion consta de todas las operaciones que tiene la empresa para entregar sus productos al
consumidor, como punto de venta, distribuidores autorizados, servicios de entrega o mediante

comercio electronico, ademas le permite alcanzar la mayor cantidad clientes posibles.

Por otro lado, mediante la encuesta realizada a los clientes del comercial Escobar, se
evidencid que no existe canales de ventas por los medios digitales, por lo que el 50% de los
encuestados manifiestan que les gustaria recibir informacion sobre los productos que se ofrecen
en el comercial, ademas, el 35,7% de los clientes solo consideran que seria mejor conseguir la
informacidn por el medio de TikTok. Segun Calvo (2022) indica que las redes sociales son unas
estrategias que tiene que explorarse al maximo para sacarle el mejor beneficio y obtener un

incremento en las ventas mediante los medios digitales.

De acuerdo a la encuesta aplicada a los clientes del comercial, sobre si la empresa da a
conocer sus productos por medio de anuncios publicitarios, el 80% de los encuestados indicaron
que nunca habian escuchado alguna propagando sobre la mercancia que hay en la empresa, por
otro lado, el 20% de los encuestados rara vez han escuchado. Por lo que debido a esto se esta
perdiendo de alguna manera a clientes potenciales. Por lo tanto, Calvo (2022) explica que es
importante sefialar que el marketing de contenido ayudara a la empresa a atraer clientes por medio
de las publicaciones relevantes y (til, el objetivo es dar a conocer la marca y la mercancia que la

empresa ofrece, satisfaciendo los deseos y necesidades de los consumidores.

A través de la informacion recaudada por medio de la encuesta realizada a los clientes se
determind que el motivo por el que estan insatisfechos y optan por comprar en la competencia es

por el precio, asi lo afirmo el 43,7% de los encuestados, asi mismo el 31,6% de los consumidores
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manifiestan que es debido a las promociones que ejecutan. Ademas, se debe tener en cuenta que
es importante mejorar la experiencia de compra de los consumidores, debido a que ellos buscan lo
mas novedoso y lo que mas les convenga. De acuerdo a Munuera & Rodriguez (2012) mencionan
que el crecimiento en la competitividad es una disminucion dentro de la empresa, por tanto, se
busca que la empresa incremente su participacién en el mercado mediante circunstancias

favorecedoras para el negocio.
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9. Conclusiones
Las estrategias de marketing son muy importantes para el éxito de cualquier empresa en el
mercado, ya que permiten centrarse en comprender las necesidades y deseos de los clientes y dar
a conocer su marca. Ademas, ayudan a aumentar la comercializacion de los productos al
implementar canales de ventas, medios publicitarios, promociones, ofertas, descuentos, entre
otros. Realizar una correcta estrategia se beneficia el negocio porque le permite captar la atencion
de los clientes reales y potenciales, ademas, aumentar la audiencia de los consumidores,

incrementar las ventas y por ende obtener una ventaja competitiva respecto a la competencia.

La gestion de los procesos es fundamental para garantizar que una empresa opere de
manera efectiva, ademas, tiene un impacto importante ya que busca eliminar la ineficiencia o
actividades innecesarias que ocurren en el establecimiento. El uso de los procesos bien gestionados
ayudan a aumentar la satisfaccion del cliente y a garantizar entregas oportunas y productos de alta
calidad, por tanto, se encarga de generar una mayor satisfaccién, fidelizacion y referencias

positivas a los clientes.

La competencia a incrementado en gran escala ya que son muchas las empresas que
ofrecen productos a un precio bajo, esto impulsa al negocio a innovar ya que busca constantemente
mejorar sus productos y servicios para destacarse en el mercado, debido a que se compite para
tener la mayor atencion y el aumento de consumo de los clientes. Ademas, esto ayuda a ofrecer
oportunidades para crecer y mejorar la calidad de la mercancia del negocio. Por tanto, la estrategia
de posicionamiento ayuda a determinar cual es la posicion de la empresa en el mercado y como
debe posicionarse para atraer mas clientes, por ende permite al negocio a contrarrestar a la
competencia, a ganar clientes y que los consumidores identifiquen la empresa y pueda incrementar

las ventas.
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El marketing en redes sociales se constituye en una estrategia importante, ya que permite
obtener el maximo rendimiento, generar ventas, captar la atencion de los diferentes clientes y sobre
todo a diferenciarse de la competencia, de modo que el comercial obtendra beneficios y su
rentabilidad mejorara dando un paso tan importante, ademas se lograra posicionar al negocio aun

mas en el mercado.
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10. Recomendaciones

e Implementar estrategias de marketing efectivas que capte la decision de compra del
cliente ya que de esta manera se va a beneficiar el comercial mediante las actividades
de comercializacion.

e Establecer promociones, cupones de descuentos y ofertas a los clientes que realizan
una cantidad considerable en sus compras, permitiendo que los clientes se motiven a
seguir consumiendo en el comercial.

e Contar con personal capacitado en marketing para que el negocio obtenga un lugar en
el mercado, creando contenido por los medio digitales de modo que los consumidores
obtengan la informacién adecuada.

¢ Realizar una buena gestion de procesos para que los clientes se sientan satisfechos con
un buen producto o servicio de alta calidad.

e Mejorar las técnicas de ventas para mejorar la comercializacion de los productos y

poder contrarrestar a la competencia
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Cuestionario de encuesta

¢ Desde hace cuanto tiempo realiza compras en el comercial Escobar?

a) Desde hace 3 dias

b) 1a 3 semanas

C) 2 a4 Meses

d) De 6 meses a1 afio

e) Mas de 3 afios

¢ Es importante para usted la correcta distribucion de los productos que realiza el
comercial?

a) Importante

b) Muy importante

c) Completamente importante

d) No tan importante

e) Nada importante

Le gustaria adquirir al momento de hacer sus compras productos con:

a) Cupones de descuentos

b) Ofertas

c) 2x1

d) Promociones

¢ Cuales serian las razones por las que usted elijaria hacer sus comprar en la
competencia?

a) Precio

b) Calidad

c) Atencion al cliente

d) Variedad de Productos

e) Promociones

¢ Con qué frecuencia escucha anuncios publicitarios del comercial Escobar sobre sus
promociones u ofertas?

a) Frecuentemente

b) A veces

c) Siempre
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d) Raravez

e) Nunca

¢ Cree usted que el comercial Escobar debe implementar canales de ventas por los
medios digitales?

a) Siempre

b) Si

c) No

d) Talvez

e) Nunca

¢A través de que medio digital le gustaria obtener informacion sobre los productos
gue ofrece el comercial Escobar?

a) Tik Tok

b) Telegram

c) Facebook

d) Ninguna
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Cuestionario de la entrevista

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Qué tipo de estrategias ha
implementado para la venta
de  productos en el
comercial?

No se ha implementado estrategia.

¢Como es la atencion que se
le brinda al cliente por parte
de sus empleados?

Se trata de proporcionar una buena atencion
y una mejor experiencia al cliente.

de
del

¢Existe  una gestion
procesos dentro
comercial? ¢Por qué?

No, aunque tratamos de adaptarnos a poder
cumplir con las necesidades que los clientes
presenten.

¢Considera que el aumento
de la competencia es una
amenaza para el comercial?

Si, es una amenaza, debido a que la
competencia cada vez capta mas clientes y
por ende tiene mucha mas demanda de
mercancia, por ello es importante estar

¢Como la enfrenta? preparado y contar con herramientas
comerciales eficaces.
Los productos que usted pgn o negocio casi nunca se realizan

céomo  son
en el

comercializa
promocionados
mercado. Explique

promociones de productos.

¢Cree usted que las ventas
por los medios digitales seria
un factor importante para el
comercial? ¢Por qué?

Si, porque ya hoy en dia la gente esta
actualizada y lo que més se utiliza hoy en dia
es el internet y la venta en linea. Por tanto,
nosotros no tenemos plataforma y no
usamos.

Al implementar una
estrategia de marketing
dentro del comercial cree
que ayudara a incrementar

las ventas? ¢ Por qué?

Si, porque principalmente permitird darnos a
conocer tanto a los clientes actuales como
futuros y a crear un mejor ambiente
comercial con la posibilidad de implementar
técnicas referentes a la promocion y
publicidad de la mercancia.

Fuente: Entrevista aplicada a la propietaria del comercial Escobar del canton Vinces
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Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

Tabulacion

Tabulacion a las preguntas mas relevantes referente a las respuestas obtenidos por parte de

los clientes de la Ciudad de Vinces

1. ¢Desde hace cuanto tiempo realiza compras en el comercial Escobar?

Alternativa Frecuencia %
Desde hace 3 dias 0 0%
1 a 3 semanas 15 3,9%
2 a4 meses 55 14,3%
De 6 meses a 1 afio 99 26%
Més de 3 afios 213 55,8%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Desde hace 3 dias
@® 123 semanas

2 a4 Meses
@ De 6 meses a 1 afio
@ Mas de 3 afios

Andlisis
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De acuerdo a las respuestas obtenidas por los clientes se puede evidenciar que mas del
55,8% de ellos llevan realizando sus compras “méas de 3 afios”, seguido de un 26% es la de “6
meses a 1 afio” haciendo sus compras, de la misma manera que hay un 14,3% de personas que
llevan comprando de “2 a 4 meses” y por ultimo con un 3,9% hay personas que han hecho sus

compras en un tiempo de “1 a 3 semanas”.

2. ¢Es importante para usted la correcta distribucion de los productos que realiza el

comercial?
Alternativa Frecuencia %
Muy importante 191 50%
Importante 127 33,3%
Completamente 64 16.7%
importante

No tan importante 0 0%
Nada importante 0 0%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Muy importante

@ Importante
Completamente importante

@ No tan importante

@ Nada importante

Analisis
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Al analizar la tabla se aprecia que la correcta distribucion de los productos que realiza el
comercial es importante para el 48,5% de consumidores, de la misma manera que un 34,2%
manifiesta que es muy importante la distribucion del producto y el 17,3% dice que es

completamente importante.

3. Le gustaria adquirir al momento de hacer sus compras productos con:

Alternativa Frecuencia %
Cupones de 29 7,7%
descuentos
Ofertas 88 23,1%
ox1 59 15,4%
206 53,8%

Promociones

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Cupones de descuentos
@ Ofertas

2x1
® Promociones

Y

Anélisis
De acuerdo a los encuestados, el 53,8% revela que le gustaria hacer sus compras de

productos con promociones, el cual un 23,1% dice que, desea comprar productos con ofertas, por
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otro lado, el 15,4% manifiesta que le gustaria el 2x1 y por ultimo el 7,7% desea sus productos con

cupones de descuentos.

4. ¢Cudles serian las razones por las que usted elegiria hacer sus compras en la

competencia?

Alternativa Frecuencia %
Precio 167 43, 7%
Atencion al cliente 23 6,1%
Variedad de productos 31 8,2%
Promociones 121 31,6%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Precio
@ cCalidad
Atencion al cliente
@ Variedad de productos

@ Promociones
10.4%

Analisis
De acuerdo al motivo por el que elegirian hacer las compras en la competencia es por el

precio ya que tiene un 43,7%, por otro lado, manifiestan que hay un 31,6% por la promocién de
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productos y también un 10,4% por la calidad, ademas el 8,2% es debido a la variedad de productos
que le ofrecen y por tanto hay un 6,1% por la atencion al cliente que se le brinda.
5. ¢Con queé frecuencia escucha anuncios publicitarios del comercial Escobar sobre sus

promociones u ofertas?

Alternativa Frecuencia %
Frecuentemente 0 0%
A veces 0 0%
Siempre 0 0%
Rara vez 76 20%
Nunca 306 80%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Frecuentemente

@ A veces
Siempre

@ Raravez

@ Nunca

Anélisis
En la encuesta realizada se demostrd que el 80% de los consumidores nunca han escuchado
anuncios publicitarios sobre las promociones u ofertas del comercial Escobar, mientras que el 20%

de los encuestados manifiestan que rara vez han escuchado sobre los anuncios publicitarios.

45



6. ¢Cree usted que el comercial Escobar debe implementar canales de ventas por los

medios digitales?

Alternativa Frecuencia %
Siempre 89 23,4%
Si 241 63,2%
No 2 0,4%
Tal vez 50 13%
Nunca 0 0%

TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

@ Siempre
@® sSi

@ No

® Talvez
@ Nunca

Andlisis
Al consultar al respecto sobre implementar canales de ventas por los medios digitales, se
manifiesta que hay un 63,2% que dice “si”, el 23,4% revela que “siempre” hay que implementar y

el otro 13% dice que tal vez.
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7. ¢A través de que medio digital le gustaria obtener informacion sobre los productos

gue ofrece el comercial Escobar?

Alternativa Frecuencia %
Tik Tok 136 35,7%
Telegram 55 14,3%
Facebook 191 50%
Ninguna 0 0%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Escobar del canton Vinces

Elaborado por: Ayli Macias Cervantes

® Tik Tok
@ Telegram
@ Facebook
@ Ninguna

Analisis
De acuerdo de a través de que medio digital les gustaria obtener la informacion el 50% dice
que por medio de Facebook les gustaria, por tanto, el 35,7% le desearian visualizar por medio de

TikTok, y el 14,3% desea obtener la informacion por Telegram.
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Evidencia
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