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RESUMEN

Este estudio se enfoc6 en analizar las estrategias de marketing eficaces y
adaptadas a la realidad del mercado local de la veterinaria ‘Mi Pollito’ del Cantén
Babahoyo, Provincia de Los Rios. El problema revela una falta de estrategias de
marketing efectivas que limita la atraccion y retencion de clientes, mejorar estas
estrategias para asegurar el éxito comercial de la veterinaria y contribuir al desarrollo
local. Tiene como objetivo identificar las deficiencias en la estrategia actual, proponer
soluciones efectivas y evaluar su impacto en el rendimiento comercial. Las lineas de
investigacion abarcan el andlisis de técnicas de marketing especificas para productos
agropecuarios y su aplicabilidad en el contexto local. EI marco conceptual se centra en
teorias de marketing y ventas adaptadas a las particularidades del sector agropecuario,
mientras que el marco metodoldgico emplea un enfoque cuantitativo para recolectar datos
y analizar los resultados. Mediante la encuesta realizada se determiné que la
implementacién de estrategias como la promocién digital, la mejora en la visibilidad del
negocio y el fortalecimiento de las relaciones con los clientes pueden mejorar
significativamente la situacién. Por lo tanto para lograr una mejora sustancial, es crucial
adoptar un enfoque integral en la estrategia de marketing que contemple tanto la
promocion en linea como la atencion personalizada al cliente. Este estudio brinda
informacién consiste, para futuras investigaciones y practicas en el ambito de la

comercializacion agricola.

PALABRAS CLAVES: Estrategias de marketing, fidelidad, visibilidad, lealtad

del cliente, competitividad.



ABSTRACT

This study focused on analyzing effective marketing strategies adapted to the local
market reality of the veterinary clinic ‘Mi Pollito’ in the Cantén Babahoyo, Province of
Los Rios. The issue reveals a lack of effective marketing strategies that limits customer
attraction and retention, highlighting the need to improve these strategies to ensure the
commercial success of the veterinary clinic and contribute to local development. The
objective is to identify deficiencies in the current strategy, propose effective solutions,
and assess their impact on commercial performance. The research lines cover the analysis
of marketing techniques specific to agricultural products and their applicability in the
local context. The conceptual framework focuses on marketing and sales theories adapted
to the peculiarities of the agricultural sector, while the methodological framework
employs a quantitative approach to collect data and analyze results. Through the survey
conducted, it was determined that implementing strategies such as digital promotion,
improving business visibility, and strengthening customer relationships can significantly
improve the situation. Therefore, to achieve substantial improvement, it is crucial to adopt
a comprehensive approach in the marketing strategy that encompasses both online
promotion and personalized customer service. This study provides consistent information

for future research and practices in the field of agricultural marketing.

KEYWORDS: Marketing strategies, customer loyalty, visibility, customer

loyalty, competitiveness



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La comercializacion de los productos agropecuarios, llamense balanceados para
pollos o medicinas animales, enfrenta en el mercado local ciertos desafios especificos,
el presente estudio de caso esta enfocado en la deficiencia de estrategias de marketing
efectivas adaptadas a necesidades del consumidor, este enfoque ha restringido su
mercado Yy fidelizacion del cliente. Las empresas de este sector se hallan en desventaja,
compitiendo en un entorno saturado sin que presenten una diferenciacion clara para el

pablico objetivo.

Lo que este caso estudia generalmente es por no existir una estrategia de
marketing eficaz y adecuada para este mercado local el cual vende alimento balanceado,
pollos, maiz o productos farmacéuticos veterinarios. Este defecto hace que los
productos no sean bien conocidos ni visibles a largo plazo; que haya competenciay el

negocio apenas crezca.

En el &mbito de un mercado agricola en constante cambio, las exigencias y
gustos de los consumidores estan experimentando transformaciones en un alto nivel.
Los avances tecnoldgicos y la disponibilidad de informacion han generado unas
expectativas mas altas por parte de los clientes, quienes ahora buscan productos de

calidad superior y un trato personalizado.

Lo primero que se debe hacer es investigar el mercado, es decir, conocer a los
clientes potenciales, sus necesidades y preferencias. Hacer encuestas, entrevistas o

incluso observar a los clientes mientras compran.

Teniendo en cuenta la importancia de las estrategias de marketing las cuales

permiten tener un aumento en la visibilidad y competitividad. Por medio de la



observacion en las practicas pre profesionales, se evidencid que la “veterinaria mi
pollito” No ha implementado el uso eficiente de los canales de comunicacién modernos.
En el contexto actual, es vital utilizar plataformas como redes sociales, y alianzas
estratégicas para promocionar sus productos, de tal manera que se mantenga el interés
de los clientes. No obstante, “la veterinaria Mi Pollito” no ha implementado estas

herramientas eficazmente.

El no ser lo suficientemente conocidos limita su capacidad a un bajo volumen de
ventas a su vez a no obtener nuevos clientes. A esto también se suma el hecho de que
los clientes no vuelven por la carencia de informacion. Por lo tanto, el negocio no
consigue competir con otros negocios, que si utilizan estrategias de marketing. La
competencia, que es apreciable para los consumidores, ocupa la mayor parte del

mercado.

A partir de esto es que surge el presente estudio de caso, con el fin de poder
direccionar estrategias de marketing ya que, la falta de innovacion y adaptacion marcan
la forma en que el negocio se hace y comercializa sin mantenerse al dia con un entorno

en constante cambio.

Por ende se debe elegir las mejores formas de comunicacion mediante
estrategias publicitarias que le permita al local poder adquirir un desarrollo sostenible y
a su vez que otros puedan recomendar sus productos, logrando asi un alto volumen de
ventas, que ayuden al buen rendimiento del negocio, es importante también poder
identificar las areas donde se podria mejorar, como diferenciarse, adaptarse a las
tendencias del mercado, hacer promociones efectivas y tomar medidas correctivas a
tiempo, esto ayudara a la empresa a consolidar su posicion competitiva en y lograr un

crecimiento sostenible.



JUSTIFICACION
El presente caso de estudio se efectlia con el proposito de analizar las estrategias
de marketing eficaces y adaptadas a la realidad del mercado local de la veterinaria ‘Mi
Pollito’ del Canton Babahoyo, Provincia de Los Rios. La importancia de la indagacion
reside en la carencia de marketing idonea que no ha permitido a la veterinaria ‘Mi

Pollito’ crecer y estabilizarse en el mercado local.

Las estrategias de marketing son esenciales para la veterinaria "Mi pollito”, ya
que se especializa en proveer productos vitales, para el cuidado de animales como
alimentos equilibrado y medicamentos. Por lo tanto, el marketing bien implementado,
permitiria que el comercial, se vuelva mas visible, ayudando asi a duefios de mascotas y

criadores a comprar productos de mejorar calidad en su localidad.

Esto promovera el bienestar animal asimismo, tendra un impacto positivo en la
vida de los habitantes locales. Este estudio nos permitira identificar y a su vez establecer
técnicas de marketing que permitan incrementar la visibilidad del comercial, llamando
la atencion de nuevos clientes, y fortaleciendo la lealtad de los clientes ya existentes, en
conjunto con nuevas estrategias definidas, las mismas que permitirdn mejorar sus

ingresos y tener un comercio sustentable.

Los beneficios de este caso de estudios son varios. Ya que mediante esto se
podra adquirir mayor conocimiento, que enriquece tanto la formacion académica como

la formacién profesional.

Este estudio ofrece una gran oportunidad de poder desarrollar habilidades
analiticas y estratégicas para enfrentar desafios. El éxito de este estudio proporcionara
altas capacidades que permitan resolver problemas empresariales, aportando un gran

impacto positivo en los negocios locales, a los empleadores y demas socios.



OBJETIVOS DEL ESTUDIO

Objetivo General

Analizar estrategias de marketing efectivas y adecuadas que mejoren la
visibilidad, el posicionamiento y el crecimiento del negocio en la veterinaria 'Mi Pollito’
del Canton Babahoyo, Provincia de Los Rios, durante el periodo 2023

Objetivos Especificos

Identificar de qué manera estan siendo aplicadas las estrategias de marketing
para el incremento de las ventas de la veterinaria ‘Mi Pollito'.

Examinar los factores que inciden en el uso de las estrategias de marketing en la
veterinaria 'Mi Pollito'.

Conocer la repercusion de las estrategias de marketing en la veterinaria ‘Mi

Pollito' mediante la realizacién de una encuesta a los consumidores.



LINEA DE INVESTIGACION

Este estudio de caso se centra en la implementacion de una estrategia de
marketing en la veterinaria “Mi Pollito” del Canton Babahoyo, provincia de Los Rios en
el afio 2023. La linea de investigacion “Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria,
Auditoria y Control” cubre varios aspectos importantes que se integran para optimizar la
eficiencia operativa y asegurar la sostenibilidad organizacional. En cuanto al comercial
veterinaria “Mi Pollito”, la gestion financiera es fundamental para planificar estrategias
de marketing y asignar recursos. La gestion eficaz es esencial para coordinar los
esfuerzos de marketing y garantizar que todos los esfuerzos estén alineados con los
objetivos estratégicos.Comprender y cumplir con sus obligaciones es esencial para
evitar sanciones y optimizar los beneficios que pueden respaldar sus esfuerzos de
marketing. Las auditorias y los controles internos garantizan la transparencia y eficacia
de las estrategias de marketing y garantizan que los recursos se utilicen de forma
adecuada y eficiente. En cuanto a la Sublinea de Investigacion se refiere a Marketing y
Comercializacién los cuales se enfocan en proporcionar herramientas y métodos para
desarrollar estrategias de marketing efectivas, abarcando un analisis de mercado mas
profundo, la gestion de marcas y una evaluacion detallada de la competencia. El anélisis
de mercado es importante para comprender las necesidades y el comportamiento de los

consumidores.

La integracion de la linea de investigacion = Gestion Financiera, Administrativa,
Tributaria, Auditoria y Control "y la sublinea ""Marketing y Comercializacion”
proporciona una base solida para el desarrollo y evaluacion de estrategias de marketing
efectivas en la veterinaria =~ Mi Pollito". Al aplicar este conocimiento y practica, se
puede desarrollar recomendaciones practicas que no solo abordan los problemas

actuales, sino que también posicionan al comercial para un crecimiento sostenible.



MARCO CONCEPTUAL

Castro Monge (2020) Menciona que el entorno actual de los negocios, es
necesario que las empresas sean extremadamente competitivas para conseguir
establecerse en los mercados contemporaneos, donde la rivalidad entre las compafiias es
intensa. Una de las decisiones mas cruciales que deben tomar los directivos al iniciar
una organizacion es la seleccion de la estrategia empresarial a seguir. Esta eleccion es
vital para el éxito que se busca alcanzar, ya que la estrategia define la directriz principal
del comportamiento empresarial y puede influir significativamente en los resultados
obtenidos por la organizacion. Ninguna empresa puede competir eficazmente sin una
mision, objetivos, metas y estrategias bien definida para alcanzar esos objetivos. Por
ello es imperativo que los propietarios o directivos analicen esta decision con mucho
detalle, la formulacion de estrategias abarca todos los niveles de la empresa y debe
realizarse considerando sus caracteristicas, particularidades y los recursos y capacidades
disponibles. La estrategia debe ser realista y alcanzable, de lo contrario, de la empresa

no podra implementarla eficazmente.

De acuerdo a los autores Izquierdo, et al. (2020), Las estrategias de marketing
se las aplica con el propdsito de establecer nuevas empresas en el mercado de ventas, lo
que requiere un desarrollo incremental, que conlleve promociones dirigidas a clientes y
consumidores, los cuales deben cubrir sus necesidades, quienes seran los encargados de
cumplir con los objetivos y metas asignadas seran los vendedores nuevo y los
existentes, de tal manera que la competencia se diferencie debido a los productos de alta

calidad y la atencion que se le brinde al cliente de manera excepcional. (pag. 400).

El marketing es una herramienta que ayuda al posicionamiento de un producto o
una marca dentro de un mercado. El valor del producto lo da la calidad, pero las

empresas deben recurrir al marketing para que el producto sea méas apetecible a los



clientes y lo compren, la percepcion que tiene un producto en la mente de los clientes,
es lo que se conoce como el posicionamiento en el mercado, donde las ofertas que la
empresa brinda a los clientes, son las primeras opciones en ser seleccionadas dentro

de su clase, en relacion a la competencia. Mackay, et al. (2021)

Analizando a los distintos autores podemos ver, que todos concuerdan que la
estrategia de marketing tiene como deber identificar las necesidades en los distintos
niveles y mediante el giro de la empresa, se logra entender de alguna forma, el
contenido como respuesta a las necesidades de los consumidores que hoy en dia son
cada vez més exigentes y necesitan a cada momento recordar lo que les beneficia al
momento de usar un producto o servicio, e incluyendo como usar un producto de

manera edificante ya que lo suelen olvidar.

San Agustin (2020) plantea que en la ultima edicion de su libro, igualmente se
debe planificar la estrategia de contenido y a su vez realizar un relevamiento de los
contenidos que existen en el sistema o en el entorno de los negocios, para ver que se
obtiene e iniciar un andlisis situacional de donde estan situadas las empresas y que
contenidos se puede ofrecer al publico y que le aporte valor a los seguidores en los

diferentes escenarios y plataformas de marketing que se utiliza.

El marketing gira en torno al conjunto de estrategias dirigido a conseguir,
fomentar y transmitir contenidos a usuarios y seguidores de una marca con una mirada
mas global a lo que no solo se busca trafico, sino que se genera empatia y porque no

debate en relacion a las propuestas de un producto.

Los usuarios hoy en la actualidad ya disponen de todas las herramientas para

evitar la publicidad que no desean visualizar, sin embargo, es importantes aportar ideas



y ofrecer contenidos de calidad de lo contrario simplemente se marchan o deciden no

prestar atencion.

Entonces que tienen que hacer para lograr tal contenido relevante y necesario, es
imprescindible contar con un contenido que sea relevante que permita garantizar una
buena historia y, ante todo que tenga la capacidad de ser original y ofrecer informacion
que eduque y que a su vez entretenga Borja, (2021) lo que nos lleva a la consolidacion

con el internet.

Uribe y Sabogal (2021) Recomiendan el marketing "digital", que consideran no
deberia ser solo los principios mas tradicionales, sino también la integracion de
tecnologias asociadas con el avance tecnolégico y la gestion de grandes volumenes de
datos. A su vez, la inversion en publicidad se debe trasladar cada vez mas a las
plataformas digitales. Como resultado, se ha observado no solo un crecimiento en el
acceso a internet y en el tiempo de conexion, sino tambien una mayor disponibilidad de
dispositivos y un aumento en el uso de los recursos disponibles por la red en América

Latina.

El marketing y la atencion al cliente deben ir de la mano. Un buen servicio
puede motivar a los clientes a seguir recibiendo servicios de la empresa, ademas de
atraer clientes potenciales, la mayoria de estos clientes potenciales llegan al negocio

debido a las referencias de los usuarios de los servicios que brinda la empresa.

Es importante vender a los clientes potenciales de acuerdo con las necesidades,
gustos y deseos, y hacer lo que sea necesario para satisfacerlos. No se debe olvidar que

el marketing es un producto intangible, no un beneficio tangible para el comprador.

Asi mismo los servicios de marketing también deben utilizar los medios

publicitarios mas atractivos segun lo que se ofrezca. Hoy en dia, las redes sociales



ocupan el lugar mas alto entre la audiencia, porgque son las mas utilizadas por el pablico.

Pedreschi y Nieto (2023)

La innovacion es un plan que utilizan las empresas, tal como vienen ganando
dinero en un mercado algun dia se vendra abajo o se torna en una perdida de dicho
mercado, por lo tanto, los negocios deben estar dispuestos a introducir nuevos
productos, gustos y preferencias o entrar en un ambiente de actualizacion permanente,
que les permita ampliar la lista de productos diversificando de esta manera el riesgo y
otorgar mayores ingresos, por ello los negocios que a su vez crian y comercializan los
productos avicolas, deben realizar innovaciones centradas en productos elaborados que
otorgan valor agregado y mediante una encuesta de mercado se sepa con un cierto
porcentaje de seguridad el nivel de aceptacion que pueden tener y asi brindar nuevas
opciones a los consumidores. Al utilizar estas estrategias de combinacion de marketing,
es posible ofrecer mejores beneficios al cliente, crear productos que sean muy atractivos
para los consumidores y determinar el modelo de precios apropiados que se deben
utilizar segun el segmento del mercado y el tipo de producto que se esta ofertando.

Zambrano et al, (2023)

Por otro lado Campines (2024) hace énfasis en que los productos estan
directamente relacionados con las necesidades y deseos de los consumidores. El
mercado se especializa en crear y vender estos productos para satisfacer las necesidades
de individuos y hogares. Las empresas tienen como objetivo comprender las
necesidades de los consumidores y crear productos que satisfagan esas necesidades. La
variedad de productos de consumo refleja las diversas necesidades que los individuos
encuentran en su existencia diaria. La industria alimentaria depende de la adaptabilidad

a las preferencias de los productos de consumo.



Al respecto, el autor da Silva (2020), sostiene que el marketing mix, también
Ilamado mezcla de marketing, encargado de comprender el comportamiento de los
consumidores y crear estrategias para satisfacer sus requerimientos en funcion de las "4

Ps™, producto, plaza, precio y por ultimo promocion.

La variable producto, siendo el bien material o inmaterial creado para satisfacer

las necesidades de los consumidores.

Por ello, antes de sacar un producto nuevo al mercado, el equipo de marketing
debe asegurarse de qué este pueda ser demandado por el pablico objetivo y cubra la
expectativa del consumidor. Por otro lado, el equipo debe estar comprometido con las
caracteristicas y fortalezas del producto a lanzar para poder crear una Optima estrategia.
E incluso podria ser un bien material como un bien inmaterial o servicio, incluso podria
ser una persona que seria la imagen que se intenta promocionar como cantante,

deportista o politicos.

El precio, se refiere al costo que los consumidores tendrian que pagar mucho
mas que obtenerla, y aqui es donde entra en juego la identificacion del publico objetivo.
La estrategias de ventas en este aspecto, ya que también tendran un impacto directo
sobre el estado financiero de la empresa y los beneficios que se derivan de ella. La
distribucion implica a través de que canales los consumidores realmente podrian obtener
la solucion. Otro aspecto critico, ya que el lugar al que se distribuye la solucion tiene
que ser coincidente con el publico objetivo. De hecho la distribucién tendria un impacto
significativo en la adquisicion de los clientes o no, ya que tanto en el comercial, como a
través de la logistica y el transporte, eso tendria un impacto significativo. Y la
promocion, en el caso de marketing mix, significa garantizar que simplemente una

marca sea conocida por los consumidores correctos.



Sin embargo, en lo que respecta a las estrategias de marketing, todas las pymes
han adoptado estrategias de marketing mix: producto, precio, plazay promocion.
Incluyendo la atencidn de producir productos asequibles, pero de calidad en
comparacion con los competidores, en términos de estrategias de precios, la distribucién
segun el pedido, y el negocio prefiere la distribucion directa de productos y servicios a
los clientes. La promocion todavia esta restringida a la creacion de redes, el boca a boca,
referencias, marketing directo, exhibiciones técnicas y ferias comerciales. La mayoria
de las pymes actian de manera responsable y ética decidir los precios y producir
productos también servicios. La pymes son éticas y honestas en las actividades de

ventas para construir asociaciones a largo plazo con los clientes. Haro, et al.

Las estrategias de marketing no solo han de centrarse simplemente en crear y
mostrar un producto de forma eficaz, sino también en comunicar con claridad esas
caracteristicas particulares. Crear una marca entendida sustentada por productos de
calidad podria ayudar a mantener la lealtad del cliente y a la diferenciacion en un

mundo donde todos se encuentran en competencia.

Por otra parte Vallejo (2019) Describe el marketing digital es la implementacién
de un conjunto de herramientas, tacticas y estrategias comerciales dentro de un entorno
digital que permite al usuario interactuar con 7 la organizacién de una manera mas

directa, mejorando la relacion, experiencia y lealtad del consumidor .

Santistevan (2022) Recomienda generar contenido de valor: generar contenidos
relevantes, consistentes y de valor con la capacidad de atraer y retener a un publico
objetivo, De esta forma, se vuelve relevante considerar contenidos de calidad, palabras
clave, y herramientas (videos, podcast o infografias). Apoyarse de e-mail, como parte de
una estrategia de marketing digital, de manera que estos pueden ser una alternativa para

obtener contactos, y convertirlos en potenciales clientes. Lo mas importante de esta



herramienta es el costo de implementacion que es bajos, la segmentacion de la audiencia

es sencilla y permite tener contacto directo.

Gran parte de los negocios del mundo en la actualidad se realizan a través de
redes digitales que conectan a las personas y a las compafiias. Internet logra conectar a
usuarios en todo el mundo entre si y representa un depdsito grande de informacion. Ha
cambiado los conceptos que tienen los consumidores de la conveniencia, velocidad,
precio, informacion de productos y servicios. En la actualidad, todo tipo de compafiias
hacen comercio en linea. El éxito de las compafiias con ha provocado que fabricantes y

minoristas revisen la forma en que atienden a sus mercados.

Desde el punto de vista de Arroba et al, (2023), EI comportamiento del consumidor se
refiere al conjunto de procesos internos y externos que un individuo pone en marcha
para satisfacer sus necesidades a través de bienes y servicios. Desde una perspectiva de
marketing, el comportamiento del consumidor se refiere al proceso de toma de
decisiones y las actividades que realiza para buscar, evaluar y adquirir los bienes y
servicios que mejor satisfacen sus necesidades .La comprensién del comportamiento de
los consumidores se rige como un elemento clave para las empresas, dado que les
permite conocer los motivos por los que los clientes optan por ciertos productos o
marcas en detrimento de otros. De este modo, pueden identificar los factores mas
relevantes en la toma de decisiones comerciales. Entre los factores mas importantes que
los consumidores valoran, destacan los precios bajos, la cercania y la atencion
personalizada en el momento de la compra, las empresas que ofrecen productos y
servicios de calidad a precios competitivos y que se preocupan por brindar una atencion

cercana y personalizada suelen tener mas éxito y consolidarse en el mercado.



En esa misma linea Zambrano (2023) Sugiere, la gestion de clientes CRM tiene
beneficios significativos tanto para la empresa como para satisfacer las diferentes

necesidades que tiene el cliente, entre los beneficios se puede especificar:

eServicio eficiente y eficaz

eDesarrollar negocios de manera exitosa

eReducir los procesos del marketing y ventas

eEvolucionar las ventas

eIncrementar la fidelidad de los clientes

eSegmentar a los clientes

eIncrementar la rentabilidad de la empresa

La base de una empresa para desarrollar experiencias en los clientes es generar

creatividad en los ambientes fisicos y virtuales este ultimo es tendencia en el sistema

comercial a nivel mundial.

El marketing experiencial es significativo para generar la venta de un producto o
servicio, las experiencias que tienen los clientes antes, durante y después de la compra
son muy importantes para que una empresa logre desarrollarse eficientemente en el

sistema comercial.

Es importante destacar que las empresas que quieren mantenerse en el mercado
competitivo deben implementar una estructura basica para gestionar las relaciones con

los clientes denominada CRM.

Un buen trato hacia los clientes nos ayudara a no solo mantenerlos en nuestro
negocio, si no que abrird paso a posibles clientes fieles ya que la empresa cuenta con
buenas referencias en cuanto a nuestros negocios por parte de los clientes actuales, que

se han sentido muy satisfecho con nuestros productos o servicios y de igual manera con



nuestro trato hacia ellos. Mantener a los clientes fieles es una tarea muy compleja,
requiere mucho esfuerzo y optar por dar seguimiento la interaccion entre los empleados
y los clientes es una parte muy importante que influye a ofrecer una experiencia de
calidad en cada visita. En resumen, los empleados del negocio deben estar bien
capacitados para desempefiar sus actividades con todas las aptitudes posibles, al tiempo
gue motivado para dar el mejor servicio y lograr que los clientes tengan un motivo muy

valido para volver a visitar la empresa.



MARCO METODOLOGICO

Enfoque de la Investigacion

En el presente trabajo de investigacion se eligio el enfoque cuantitativo, lo que
sirvié para poder recopilar informacion y obtener datos a través de una encuesta y otros
instrumentos.

Tipo de Investigacion

Esta investigacion es Descriptiva la cual nos ayuda a detallar las situaciones que
estan aconteciendo en el entorno a su vez poder realizar un analisis enfocandonos en la
produccién del mismo.

Meétodos usados en la investigacion.

El método que se establecid en esta investigacion fue el inductivo, porque
permitio, establecer conclusiones claras, a través de la encuesta realizada y de las
observaciones, y asi de esta manera poder tener una mejor adaptacion de las estrategias
de marketing para el incremento del mercado en la veterinaria "Mi Pollito™.

Técnicas

La encuesta se ha establecido como técnica de esta investigacion la cual esta
compuesta de un cuestionario que fue aplicada a los clientes del local Veterinaria "Mi
Pollito™, para la recaudacion de datos.

Instrumentos

La encuesta se utiliza para recolectar informacion esencial, a partir de un
cuestionario dirigido a segmentos especificos de los clientes como muestra para el
estudio de caso que se lleva a cabo, con el proposito de conocer su posicion.
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Asi mismo permite recopilar datos sobre actitudes a través de presentaciones
tabulares y explicaciones.

Poblacion y muestra
Poblacion

La poblacion de estudio estuvo compuesta por mas de 201 clientes que realizan

sus compras con frecuencia en la Veterinaria "Mi Pollito™.
Muestra

La muestra establecida para esta investigacion son 132 clientes los que pudieron
responder la encuesta conforme a cada uno de sus criterios, obteniendo asi respuestas

relevantes en cuanto al uso de estrategias de marketing para el negocio.
dentro de los estratos definidos se explican a continuacion:

n = es el tamafo de la muestra.

— N =es el tamafio de la poblacion.

— Z=esel valor z para el nivel de confianza deseado (por ejemplo, 1.96 para
un nivel de confianza del 95%).

— p =es la proporcidn esperada de la poblacion que posee el atributo de interés
(generalmente se usa 0.5 si no se conoce).

— e =es el margen de error tolerado (por ejemplo, 0.5 para un margen de error

del 5%).

La férmula es:

_ 72.p-(1—p)-N
n_ez-(N—1)+ZZ-p-e




1.96% - 0.5- 0.5 - 2500

0.052 - (2500 — 1) + 1.96%-0.5- 0.5

n

Después de aplicar la formula estadistica de poblacion finita, obtuve el tamafio de

muestra necesario para encuestar a un total de 132 clientes de muestreo estratificado.



RESULTADOS

Encuesta empleado a los clientes de Veterinaria "Mi Pollito™.

TABLA 1
1. ¢Considera usted que la publicidad actual en la veterinaria "Mi Pollito” es

efectiva para atraer a nuevos clientes?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 4

En desacuerdo 45

No opino 17

De acuerdo 30
Totalmente de acuerdo 37
Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA 1

M Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 28% estan totalmente

de acuerdo; el 22% se encuentra de acuerdo; un 13% no opina al respecto, y el 34%



estan desacuerdo, y por otro lado el 3% esta totalmente en desacuerdo, que la publicidad

actual en la Veterinaria "Mi Pollito”, es efectiva para atraer a nuevos clientes.

TABLA 2

2. ¢Me siento satisfecho/a con la calidad de los productos que ofrecen veterinaria

“"Mi Pollito™?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 43

En desacuerdo 36

No opino 12

De acuerdo 14
Totalmente de acuerdo 28

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA 2

MW Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 21% estan
totalmente de acuerdo; el 11% se encuentra de acuerdo; un 9% no opina al

respecto, y en 27% estan en desacuerdo, y por otro lado el 32% esta totalmente



en desacuerdo, que se sienten satisfecho/a con la calidad de los productos que
ofrecen veterinaria "Mi Pollito™.

TABLA3

3. ¢Considera que la publicidad ha influido en la compra de sus productos?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 24

En desacuerdo 20

No opino 13

De acuerdo 40
Totalmente de acuerdo 36

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA3

W Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
No opino

De acuerdo

H Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 27% estan
totalmente de acuerdo; el 30% se encuentra de acuerdo; un 10% no opina al
respecto, y en 15% estan en desacuerdo, y por otro lado el 18% esta totalmente

en desacuerdo, que la publicidad ha influido en la compra de sus productos.



TABLA 4.

4. ;Considera que son util las redes sociales para obtener informacion sobre

los productos que ofrecen Veterinaria "Mi pollito™

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 21

En desacuerdo 16

No opino 11

De acuerdo 32
Totalmente de acuerdo 53

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA 4

M Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 40% estan
totalmente de acuerdo; el 24% se encuentra de acuerdo; un 8% no opina al
respecto, y el 12% estan en desacuerdo, y por otro lado el 16% esta totalmente
en desacuerdo, que son util las redes sociales para obtener informacion sobre los

productos que ofrece Veterinaria "Mi pollito™.



TABLAS
5. ¢Considera usted que la Veterinaria "Mi pollito” deberia ofrecer promociones y

descuentos como parte de su estrategia de marketing?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 25

En desacuerdo 12

No opino 10

De acuerdo 36
Totalmente de acuerdo 50

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURAS

W Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

= Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria “Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 38% estan
totalmente de acuerdo; el 27% se encuentra de acuerdo; un 7% no opina al
respecto, y el 9% estan en desacuerdo, y por otro lado el 19% esta totalmente en
desacuerdo, que la Veterinaria "Mi pollito” deberia ofrecer promociones y

descuentos como parte de su estrategia de marketing.



TABLA 6
6. ¢Considera usted que la publicidad motiva a los clientes a comprar sus

productos en la Veterinaria "Mi pollito™?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 27

En desacuerdo 14

No opino 18

De acuerdo 37
Totalmente de acuerdo 37

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA 6

W Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 28% estan
totalmente de acuerdo; el 28% se encuentra de acuerdo; un 10% no opina al
respecto, y el 10% estan en desacuerdo, y por otro lado el 20% esta totalmente
en desacuerdo, que la publicidad motiva a los clientes a comprar sus productos

en la Veterinaria "Mi pollito”



TABLA 7
7. ¢Considera usted que la publicidad de Veterinaria “"Mi pollito” se mantiene

actualizada y con informacion relevante?

Opciones Frecuencia
Totalmente en desacuerdo 23

En desacuerdo 28

No opino 20

De acuerdo 32
Totalmente de acuerdo 30

Total 133

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito”
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

FIGURA 7.

MW Totalmente en desacuerdo
M En desacuerdo
= No opino

De acuerdo

m Totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de veterinaria "Mi Pollito™
Elaborado por: Diaz Mufioz Javier Alexander

Interpretacion de datos

Del total de 100 clientes encuestados, respondieron que un 23% estan
totalmente de acuerdo; el 24% se encuentra de acuerdo; un 15% no opina al
respecto, y el 21% estan en desacuerdo, y por otro lado el 17% esta totalmente
en desacuerdo, que la publicidad de Veterinaria "Mi pollito” se mantiene

actualizada y con informacién relevante.



DISCUSION DE RESULTADOS

La informacion recaudada, mediante la encuesta realizada a los clientes de la
veterinaria ‘Mi Pollito’ del Cantén Babahoyo, Provincia de Los Rios, se indago la
eficiencia de las estrategias de marketing aplicadas a este comercio, la poblacion fue de
100 clientes, quienes respondieron conforme a su criterio, se analizaron varios aspectos
como la efectividad de la publicidad, la calidad de los productos, la influencia de la
publicidad, el uso de las redes. Como bien se puede observar en la tabla 1, el 67% de
los clientes estan de acuerdo o totalmente de acuerdo con la efectividad de la
publicidad, lo que se puede entender que estan funcionando las publicidades no como se
debe ya que si bien se observa, el 49% no estan de acuerdo ya que aunque no es un alto
porcentaje, se debe considerar porque esto quiere decir que hay que mejorar ya que
mientras mayor sea su efectividad, mayor sera la atencién del pablico, mayor sera la

motivacion a la hora de comprar.

Por otro lado la tabla 2 tiene el 32% entre los clientes que estan de acuerdo y
totalmente de acuerdo, y si nos enfocamos en los clientes en desacuerdo y totalmente en
desacuerdo, con un 59% que no es relevante en cuanto al resultado positivo, esto indica
que es importante que la calidad de los productos siempre se mantenga en este nivel de
satisfaccion ya que esto le ayuda a mantener la fidelidad de los clientes, y que sus

estandares se conserven.

Continuando con la tabla 3, el 57% de los clientes estan de acuerdo y totalmente
de acuerdo, que la publicidad influye en sus compras, y un 33% estan en desacuerdo y
totalmente en desacuerdo, indicando pues que, la publicidad de veterinaria “"Mi Pollito™,
esta resultando beneficioso en las compras de los clientes, sin embargo Solomon (2008)
sugiere que los mensajes publicitarios deben ser tanto emocionales como racionales

para maximizar su impacto.



Tal como se evidencia en la tabla 4 el 64% de los clientes consideran utiles las
redes sociales, un alto indice que demuestra la influencia que tienen las plataformas
sobre todo en la era digital que nos encontramos, con la que se puede sacar mucha
ventaja, al utilizar estrategias, que implique contenido relevante, promociones y por qué
no el uso de influencers que tanto estan de moda, asi tender la mayor atencion de los
clientes y a su vez mantenerlos informados, de lo que se ofrece en la veterinaria "Mi

pollito™ y un 28% no esta de acuerdo de que las redes sociales sean Utiles.

Asi mismo esta la tabla 5, el 65% estan de acuerdo y totalmente de acuerdo, que
la veterinaria "Mi Pollito” deberia ofrecer promociones, esto pues funciona bien ya que
es una estrategia que atrae a los clientes por lo tanto mayor es el nimero de ventas. Las
promociones pues resultan favorable y mejora la fidelidad, incentivando a los clientes a
realizar sus compras e incluso recomienden el local con sus demas amistades ya que el

28% manifiesta que no esta de acuerdo en ofrecer promociones.

Siguiendo con la tabla 6 una gran cantidad pues mencion6 que estan de acuerdo
y totalmente de acuerdo, exactamente el 56%, , seguido del 14% que prefirié no opinar
y el 30% pues esta en desacuerdo que la publicidad los motiva a comprar, sin embargo
como mayor es el porcentaje de clientes que consideran que si los motiva la publicidad
que brinda la veterinaria "Mi Pollito”, se debe considerar el usar comunicados conforme

a las necesidades de los clientes, resaltar los beneficios de los productos.

Y por altimo pero no menos importante, la tabla 7, destaca que los clientes
encuestados, que estan de acuerdo y totalmente de acuerdo, con el 47%, confirmando
que la publicidad de la veterinaria "Mi pollito™, es actualizada y relevante, pero el 38%
estd en desacuerdo y totalmente en desacuerdo, mientras que el 15% decidié no opinar,

estos datos nos dan como resultado que el mantener publicidad actualizada y relevante,



permite mantenerse alineados a las tendencias y las necesidades del mercado,

permitiendo sostener el interés del cliente.

CONCLUSIONES

Concluyendo con este estudio de caso, se ha llegado a deducir que las estrategias
de marketing en la veterinaria "Mi Pollito”, del Canton Babahoyo, Provincia de Los
Rios, a pesar del implemento de distintas estrategias tales como promociones,
publicidades en ciertas redes sociales, ademas de descuentos, de cierto modo no se han
aplicado de la manera correcta, o no han sido lo suficientemente buenas como para
satisfacer las necesidades de los clientes y mantener la fidelidad del mismo, es por ello
la importancia de implementar capacitaciones en marketing, de esta manera el personal
de este local comercial, podran mejorar la visibilidad, el posicionamiento y el
crecimiento del negocio, asi como la efectividad a la hora de establecer ciertas

estrategias.

La encuesta realizada a los clientes, a su vez permitio determinar por encima de
su valoracion positiva, la existencia de falencias en la calidad de productos, también en
los servicios brindados, ademéas de mejorar la comunicacion, a través de estrategias que

tengan un mayor impacto en la percepcion y visibilidad de los consumidores.

Es trascendental, la creacidn y actualizacion de un proyecto de marketing, que
este compuesto por capacitaciones, creacion de contenidos, utilizar diversos textos
publicitarios que tengan contenidos llamativos y una variedad de estrategias que

conlleven, técnicas originales y digitales.

A pesar, que la Veterinaria “"Mi Pollito”, hace su mayor esfuerzo por sobresalir

de la competencia, y adquirir un aumento en las ventas, atrayendo mas consumidores, le



falta disefiar y ejecutar bien estas estrategias para alcanzar con los objetivos comerciales

de manera efectiva.

RECOMENDACIONES
Para poder establecer estrategias de marketing mejoradas, se recomienda
implementar, lo que son, capacitaciones de marketing para todo el personal. El mejorar
las habilidades permitira que puedan plantear y realizar anuncios que llamen la atencion
de los consumidores, asi de esta manera lograr consolidar una buena imagen, y ser un

local reconocido, por su proyeccion.

El control de calidad, como es el control de procesos, supervisa y evalua la
ejecucion de las actividades de marketing en tiempo real. Esta estrategia ayudara a la
gestién de muchos proceso como recursos, materiales, redes sociales y campafas
publicitarias para que sus productos se mantengan brindando un servicio de calidad,
adicional a esto las encuestas son de gran importancia ya que esto les permite
mantenerse informado para mejorar y ajustar los aspectos que satisfagan a los clientes,

contribuyendo de forma positiva al negocio.

Ademas, la generacion de contenidos esta en constante actualizacion, por lo que
el crear estrategias especificas y hacer uso de herramientas, como videos, vallas, lonas,
realizar publicaciones en las redes sociales, ayudara a dinamizar, renovar y poder
adaptarse a las preferencias de los consumidores para efectivizar su fidelizacion con la

empresa.

Las Estrategias de marketing deben ser creadas, mediante objetivos claros, los
cuales permitan reconocer y segmentar apropiadamente conforme a las necesidades de
cada cliente. Y porque no, implementar un sistema de seguimiento y evaluacion, para

asi poder valorar la efectividad y realizar los cambios necesarios que permite



aprovechar al maximo los recursos, la adecuada practica no solo le permitird a la
veterinaria "Mi Pollito™ incrementar su comercio, sino que afianzara su negocio y se
convertira en lider de su mercado local, consiguiendo la meta mercantil de manera

eficaz.
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ANEXQOS

Anexo 1: Formato de la Encuesta

Encuesta realizada a los clientes de la veterinaria "Mi Pollito” para obtener informacion
que permita mejorar las Estrategias de marketing en la veterinaria "mi pollito™.

O O O O O w O O O O O N O O O O O

B

O O O O O

¢ Considera usted que la publicidad actual en la veterinaria '"Mi Pollito' es
efectiva para atraer a nuevos clientes?

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢ Me siento satisfecho/a con la calidad de los productos que ofrecen
Veterinaria "Mi pollito™?

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢ Considera que la publicidad ha influido en la compra de sus productos?

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢ Considera que son util las redes sociales para obtener informacion sobre
los productos que ofrecen Veterinaria "Mi pollito™?

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo



O O O O O

Sk

O O O O O

~

O O O O O

¢ Considera usted que la Veterinaria "Mi pollito” deberia ofrecer
promociones y descuentos como parte de su estrategia de marketing?

Totalmente en desacuerdo
Desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢ Considera usted que la publicidad motiva a los clientes a comprar sus
productos en la Veterinaria "Mi pollito™?

Totalmente en desacuerdo
Desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢ Considera usted que la publicidad de Veterinaria "Mi pollito” se mantiene
actualizada y con informacion relevante?

Totalmente en desacuerdo
Desacuerdo

No opino

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Anexo 2: Resultados de la encuesta
¢Considera usted que la publicidad actual en la veterinaria "Mi Pollito” es

efectiva para atraer a nuevos clientes?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mo opino
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo




2. ¢Me siento satisfecho/a con la calidad de los productos que ofrecen veterinaria

38,8%

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

@ Mo oping

@ D= acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

3. ¢Considera que la publicidad ha influido en la compra de sus productos?

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

@ Mo opino

@ D= acuerdo

@ Totalmente de acuerdo

4. ;Considera que son util las redes sociales para obtener informacion sobre

los productos que ofrecen Veterinaria "Mi pollito™

a

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo

@ Mo opino

@ De acuerdo

@ Totalimente de acuerdo



5. ¢Considera usted que la Veterinaria "Mi pollito” deberia ofrecer promociones y

descuentos como parte de su estrategia de marketing?

@ Totalmente en desacusrdo
@ Desacuerdo

@ Mo opino

@ De acuerdo

@ Totaimente de acuerdo

6. ¢Considera usted que la publicidad motiva a los clientes a comprar sus

productos en la Veterinaria "Mi pollito™?

@ Totalmente en desacuerdo
@ Desacuerdo

@ No opino

@ D= ascuerdo

@ Totalmente de acuerdo

7. ¢Considera usted que la publicidad de Veterinaria "Mi pollito” se mantiene

actualizada y con informacion relevante?

@ Totalmente en desacusrdo
@ Desacuerdo

@ Mo oping

@ De acuerdo

@ Totaimente de acuerdo




Anexo 3: Carta de Autorizacion

L - vl POLLITO"
i f‘@_ VE1 |..ltl.‘i.\lll.}_ -"igq” VN NARCISA
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Wi, Venta al por menor tle profluctos veler 1 Calte Pedro Carbo
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R Vent ar o "
AN s Snin Al nor MAYOEN ¥ S sde junio - Cel.: 09KI00ST07
b e < } BABAIIOVO LOS RIOS ECUADOR
- UG 1207584937001
Babahoyo, 03 de Junio del 2024
Magister
Eduardo Galeas Guijarro

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA
En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos Veterinaria “Mi Pollito™ de la ciudad
Babahoyo del cantén Babahoyo

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante Javier Alexander Diaz Muiioz de la carrera de comercio de la Facultad de
Administracién Finanzas e Informitica de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice
el estudio de caso con el tema: estrategias de marketing en la veterinaria mi pollito del cantén
Babahoyo provincia de los Rios en el periodo 2023 el cual es requisito indispensable para poder
titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

v

Piedra Fimﬁndez Joselyn Narcisa
C.1. 120758493-7
Cel. 0980005707

lJNI‘L’ERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
SECRETARIA FAF!
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Anexo 4: Analisis de Compilatio

CERTIFICADO DE AMNALISIS
Iagesrer

ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LA
VETERINARIA MI POLLITO DEL CANTON

BABAHOYO PROVINCIA DE LOS RIOS EN
EL PERIODO 2023

Mombre del documento: Caso de Estudio: Duaz Muhoz.doox
10 del documento: $hfaalbdb218ebdcifctol T2octednial 20d 1966
Tamafio del documento original: 25327 k&

Autor: Jasier Alexander Diaz Mufaz

Ubicacsdn ce las similtudes en o dacumente:

Fuente principal detectada

'

Fuente con similitudes fortuitas
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1

e

e

Descripciones

dialnet.uniriojaoes

Descripciones

repasitaria.ucy.edu.pe

Depasitante: Javier Alexander Diaz Murioo

Fecha de depdsito: 200702024
Tipo de carga: url_suhbmession
fecha de fin de andlisis: 200702024

Similitudes
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Similitudes
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Textos
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[ 1% Similitudes
[ militwdes
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3n Idiomas no
recenocidos

O Textos
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generados por
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Nimero de palabras: 5591
Himero de caracteres: 2257

Ubicaciones

Ubicaciones

Datos adicionales

Lhy Padlii b 5 bl rsicasc 1% B0 padiberias

Datos adicionales



porcentaje: de similitud de. [/5% | resultados que evi

secundarias que se deben cmsdmrpmserclmdasynf;fénclad”demﬂdo
de redaccion adoptadas por la institucion y Facultad.

= -]

ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LA -';';“".':.‘;_::- ]
VETERINARIA M| POLLITO DEL CANTON —

BABAHOYO PROVINCIA DE LOS RIOS EN Swe . memoari S
EL PERIODO 2023 S oesssimest

Fumnte con similitutes fortuitas

~ Fmeet we —— Sandcnses Ve e imnas e e

© rePaisests i b mlw v -t ‘

Considerando que, en el Informe Final el porcentaje maximo permitido es el 10% de
similitud, queda aprobado para su publicacion.

Por lo que se adjunta una captura de pantalla donde se muestra el resultado del porcentaje

indicado. =

Sout ) G/
.

Ing. Rosendo Gil Avilez, Mba.
DOCENTE TUTOR - FAFI.







