INTRODUCCION

El comercial “DON MARTURO” ubicado en el canton Vinces que se encuentra en las
calles 10 DE AGOSTO #209 y BALZAR junto al Comercial Artefacta. Inicio sus
actividades comerciales 28 de mayo de 1992 fundado por el sefior Marturo Wilfrido
Desiderio Lépez, hoy en la actualidad sus propietarios son sus hijos Marjorie Janeth
Desiderio Peralvo y Javico Desiderio Peralvo, cuya actividad comercial es de ventas al por
mayor y menor de papelerias productos de farmacias y ventas al por menor de articulos de
bazar en general. Los mencionados productos son vendidos a la poblacion vincefia y los
sectores cercanos a esta ciudad, ofreciendo productos de diferentes marcas y calidad; cuyo

fin es satisfacer las necesidades de un mercado altamente exigente.

La falta de estrategias de marketing y el poco conocimiento de métodos y elementos
para captar la atencidn que los clientes tienen acerca de los productos que esta entidad ofrece
al mercado ocasionando como resultado que haya disminuido constantemente las ventas de

los productos.

Otro factor primordial que incide y afecta de manera directa la existencia de méas
entidades que se dedican a la misma actividad comercial, las cuales ocasiona que los clientes
no compren los productos que ofrece este comercial, dando lugar a que tenga poca

rentabilidad y que no genere suficientes ingresos econémicos.

El objetivo fundamental de la presente investigacion que se ha desarrollado se basa en
establecer cuales son las causas que impiden la falta de estrategias de marketing para lograr
la aplicacion de métodos eficaces que beneficie al comercial y por ende la satisfaccion de

los clientes.



El presente estudio de caso fue sometido a un andlisis elaborando una investigacion
que permita obtener la informacion de las causas que ocasionan el problema; identificando

que variables intervienen directamente al comercial “DON MARTURO”.

La sublinea de investigacion que se utilizé en el presente estudio de caso esta orientada
en la produccidn y competitividad, ya que la problematica central del tema tiene una relacion
con las estrategias del marketing que permite analizar a la competencia a la que se enfrenta
la entidad ocasionando que los productos no sean adquiridos por los clientes. Los métodos
que fueron utilizados es la observacién que permitira realizar un estudio de diversos
aspectos, se realizd entrevistas dirigidas a los propietarios del comercial “DON
MARTURO” y la encuesta dirigidas a los clientes, el estudio de caso se llevara a cabo con

el docente tutor asignado.



DESARROLLO

El comercial “DON MARTURO” ubicado en el canton Vinces que se encuentra en las
calles 10 DE AGOSTO #209 y BALZAR junto al Comercial Artefacta. Inicio sus
actividades comerciales 28 de mayo de 1992 fundado por el sefior Marturo Wilfrido
Desiderio Lépez, hoy en la actualidad sus propietarios son sus hijos Marjorie Janeth
Desiderio Peralvo y Javico Desiderio Peralvo, cuya actividad comercial es de ventas al por
mayor y menor de papelerias productos de farmacias y ventas al por menor de articulos de
bazar en general, actualmente el comercial cuenta cuatro trabajadores incluidos los
propietarios del comercial “DON MARTURO”, una de las principales fortalezas que posee

el comercial, es que tiene una gama de variedades de productos.

Vinces es uno de los de los cantones con mayor actividad comercial de la provincia
de Los Rios, por su gran cantidad de entidades que se dedican a la misma actividad comercial
de diferentes tipos de productos; entendiendo que en el comercial “DON MARTURO” no
utiliza las adecuadas estrategias de marketing ni los métodos viables para que los productos
sean vendidos en mayor proporcion ,por ende es muy importante desarrollar y ejecutar
estrategias especificas para que el comercial venda los productos que esta entidad ofrece al
mercado.

El presente caso de estudio surgié de la necesidad de que el comercial carece de
estrategias de marketing y el poco conocimiento de métodos para captar nuevos clientes, ya

que el fundamental problema que ocurre en el comercial “DON MARTURO” se debe a que



los productos no estan siendo vendidos y por tal motivo el comercial ha bajado las ventas;
de esta forma genera perdida de utilidad a dicha entidad e impide que los productos sean
menos comercializados, ya que existe la competencia entre otras entidades que ofrecen estos

productos.

Cabe mencionar que dentro del comercial “DON MARTURO” se desconoce los
procesos Yy técnicas de como llevar a cabo una buena estrategias de marketing, lo que implica
que las ventas hayan disminuido y por esta razon tenga poca rentabilidad, es necesario
observar las necesidades de los clientes respecto a los productos, ya que el comercial debe
tener el conocimiento de que es lo que necesita y desea el consumidor para satisfacer sus
necesidades. Ademas debe de conocer que si el producto no se vende como se espera, se los
deben motivar a que adquieran el producto o bien mediante estrategias como la publicidad
que se pueden hacer acerca del mismo, de esta forma se buscaran nuevas estrategias de
marketing que ayuden al comercial a que sus productos se hagan conocer y que llamen la
atencion de los clientes de este modo, “Para el marketing es importante estar dentro de la
mente de los clientes porque es la clave para desarrollar estrategias de posicionamientos y

ofrecer productos que se relacionen con sus preferencias” (Mauricio Ortiz, 2014, pag. 23)

A falta de conocimientos y que no se ejecuten las acertadas estrategias que el
marketing brinda, ocasiona como resultado desfavorable para una entidad que ofrece
productos a un mercado exigente y lleno de cambios, gustos y preferencias de los
consumidores los cuales se enfocan en productos nuevos y que llenen las expectativas que
estos desean. Ya que si no se rigen a la aplicacion de métodos y técnicas de marketing las
entidades estarian encaminadas al fracaso ya que no logran alcanzar los objetivos planteados

por ellos al inicio de la creacion de la empresa, esto se debe a la falta de planificacion en el



area competitiva y organizacional lo cual ocasiona problemas porque no poseen el
posicionamiento de sus productos en el mercado.

El marketing es un mecanismo para la gestion de una empresa ya que permite
enfocarse en el cumplimiento de metas trazadas por la entidad, por esta razon las estrategias
de marketing deben ser bien definidas para direccionar una buena puesta en marcha de las
misma que genere resultados favorables. Sin embargo un indicador basico es la
competitividad que permite evaluar la capacidad que posee una entidad para adquirir
rentabilidad en relacion a sus competidores, mediante los resultados favorables y eficaces

para aumentar ingresos y la satisfaccién de los clientes.

El comercial “DON MARTURO” no cuenta con la aplicacion de estrategias de
Marketing para vender ya que dificulta obtener resultados positivos, y por ende no generen
ganancias y no les permita crecer de una manera favorable. Ya que el marketing es una
herramienta de suma importancia para producir la mejora continta de ciertos procesos de
comercializacion y distribucion de productos. El objetivo principal del marketing esta
enfocado a la satisfaccion de los consumidores superior a la competencia causando mejoras

para la empresa.

La importancia del marketing se comprueba en dos aspectos fundamentales en primer
lugar, hablar de éxito empresarial es hablar de éxito de marketing en tanto que la funcién
comercial de la empresa consiste en atraer a los consumidores. En segundo lugar, todos los
dias podemos comprobar la existencia de infinidad de articulos de prensa sobre las

estrategias de marketing de las empresas. (Blanco & Prado Roman, 2016, pag. 16)



Una adecuada administracion en las entidades genera que haya buenas relaciones entre
quienes atiendan el comercial y los clientes, lo cual genera que los consumidores se sientan
satisfechos; por tal motivo el comercial es quien gana porque a traves de unas buenas
estrategias de marketing se logra mantener clientes leales, es fundamental para dicha entidad
que es lo que se brinda como producto por lo que el posicionamiento es un factor primordial

€n una empresa.

El comercial “DON MARTURO” debe enfocarse en ejecutar estrategias de marketing,
ya que se debe realizar un analisis exhaustivo y minucioso ya que a través de ese estudio
podremos estudiar los gustos y las preferencias de los consumidores y mediante el resultado

de este proceso llegar al publico.

Aplicando las debidas estrategias que el marketing ofrece se logra que se cumplan los
objetivos que persigue el comercial, tanto como permanecer en el mercado vincefio y que
los productos que ofrece sean vendidos en mayor cantidad. Una estrategia muy fundamental
es que el comercial debe planificar y desarrollar esquemas de mejora que vallan con los
objetivos que persigue el marketing y sus estrategias, por lo que es importante tener en cuenta
que “El objetivo del marketing debera orientarse por lo tanto a la satisfaccion de las
necesidades del cliente, consumidor u usuario mejor que la competencia produciendo

beneficios para la empresa” (Ancin, 2013, pag. 32).

La aplicacion de ciertas estrategias y metodologias del marketing tiene como resultado
una ventaja altamente competitiva con la finalidad de lograr marcar la diferencia ante los

demas. Por esta razon el comercial debe aplicar la forma de estrategias mas viables para



desarrollar habilidades y destrezas que le permitan competir en un mercado exigente y lleno

de cambios.

Por ende el comercial debe esforzarse por llegar a ser el lider en el mercado ofreciendo
una gama de variedad de productos de calidad y bajo costo, ya que esto le permitird
diferenciarse de sus rivales, y las estrategias a desarrollarse deben ejecutase a corto plazo.
Ya que es una herramienta fundamental porque les permite mantenerse en el mercado si son

bien planificadas.

Ofrece un esquema sencillo de proceso comercial. Desde esta consideracion simplista
del proceso de comercializacion-que deja al margen cualquier referencia de la naturaleza
estratégica-puede firmarse que las actividades de marketing se inician con estudios previos
a la fabricacién de productos, tendentes a obtener informaciones que le sirvan a la empresa
para identificar alguna oportunidad de mercado. Resulta incomprensible pensar que pueden
tomarse decisiones comerciales sin partir alguna formulacion de hip6tesis previa en torno al

comportamiento del consumidor. (Alonso Rivas & Grande Esteban, 2013, pag. 31).

Por lo tanto esta seria una estrategia factible para crear una ventaja favorable para el
comercial, dandose a conocer mas ante los clientes, lo cual genera un incremento de
compradores. Planificar y definir las estrategias de marketing es un factor fundamental para
alcanzar las metas planteadas con anterioridad creando una técnica y métodos para cada
segmento de mercado ejecutando y aplicando la estrategia clave como lo es la red de
comunicacion. La gestion de marketing tiene lugar cuando al menos una de las partes de un
intercambio potencial piensa en los objetivos y los medios con los que alcanza respuesta

deseada de la otra parte.



De este modo, podemos afirmar que la gestion de marketing es el proceso de planificar
y ejecutar el concepto de un producto, precio, promocion y distribucion de bienes o servicio
para crear intercambio que satisfagan tanto a los objetivos individuales como el de las

organizaciones.

Tradicionalmente el marketing buscaba atraer nuevos clientes. Actualmente se centra
en mantener los clientes ya existentes en construir con ellos relaciones rentables y estables.
Para ello, existen cinco enfoques bajo los cuales las organizaciones pueden desarrollar
actividades de intercambio: enfoque de produccion, enfoque de producto, enfoque de venta,

enfoque de marketing y enfoque de marketing social. (Gracia Baena, 2011, pag. 50).

Mediante la aplicacion de una herramienta del marketing como lo son las estrategias
el comercial lograra incrementar las ventas en mayor proporcion ya que de esta manera los
clientes adquiriran los productos. Al crear una ventaja y una estrategia altamente competitiva
se lograr la fidelizacion de los clientes a este comercial, ya que los clientes buscan los
productos que satisfacen sus necesidades y deseos, teniendo en cuenta que los clientes son
el alma de toda empresa, sin ellos no seria posible realizar el intercambio comercial. Cabe
recalcar que el comercial tendra como resultado estabilidad en el mercado sus procesos de
ventas incrementan constantemente mediante la aplicacion de ciertas estrategias como lo

hemos mencionado anteriormente.

No debe ser una sorpresa que el enfoque primario del marketing sea el cliente y la
forma en la que la organizacion puede disefiar y entregar productos que satisfacen

necesidades. Las organizaciones crean basicamente todas las actividades de marketing



como un medio para este fin; esto incluye el disefio del producto, la fijacion de precio, la
promocion y la distribucion. En resumen, una organizacion no tendra razén de existir sin

clientes y un producto que ofrecerles. (O.C Ferrell & Hartline, 2012, pag. 14).

Un elemento basico de las estrategias de Marketing es el Marketing Mix, el cual se
utiliza para desarrollar los cuatro componentes fundamentales tales como: Producto,
promocion, distribucién y precio. Las cuales deben ser utilizadas para cumplir con los
objetivos que persigue el comercial “DON MARTURO?”, por ende estos objetivos deben
tener una planificacion a largo plazo para obtener resultados favorables y eficaces. El
marketing mix es una estrategia que encierra los aspectos mas relevantes para abordar
ventajas competitivas ya que es de vital importancia generar un valor positivo que genere
utilidad y beneficios, las cuales estan basadas en:

e Producto: El producto es un elemento tangible que tiene una serie de caracteristicas
que se diferencian entre los demas; por su tamafio, color, forma, en general. La
entidad antes mencionada ofrece a sus clientes una gama de productos tales como:
articulos de bazar, papeleria, cosméticos, productos de farmacia, perfumeria.

e Promocion: es importante realizar las promociones para de esta manera llamar la
atencion de los clientes y asi los productos logren venderse, para salir del stock y
realizar innovaciones de mas productos que capten la atencion del cliente.

e Distribucion: Los productos que el comercial “DON MARURO” ofrece estan
dirigido a la comunidad vincefio y demas alrededores cernas a esta ciudad.

e Precio: El precio de los productos deben ser comodos y economicos, de buena

calidad asi el cliente adquiere el producto y satisface su necesidad.
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Es evidente que hasta ahora unicamente habiamos trabajado con tres de las cuatro
variables tradicionales del marketing mix ;precio, producto, distribucion y publicidad , a
través, basicamente, de una estrategia esencialmente push, es decir, de tremenda precision
sobre el canal de distribucion basada en una comunicacion unilineal sobre medios de
comunicacion fundamentalmente impresos (periodicos, revista, etc.) , que buscaba y
esperaba una cierta cobertura y repercusion que acabara alcanzando, de manera ciertamente

aleatoria y accidental al posible lector o grupo objetivo. (Gil & Rodriguez , 2016, pag. 181)

Cabe mencionar que el comercial “DON MARTURO” ofrece a sus clientes los
siguientes productos: de libreria como son cuadernos, mochilas, esferos, juegos de reglas, y
todo lo relacionado a Utiles escolares, cosméticos como: maquillajes, accesorios para damas,
articulos de baza, perfumeria, estos productos estan colocados en perchas, y en vitrinas
dividido por secciones, para su diferenciacion, y ofrece una pequefia seccion de productos

farmacéuticos.

El producto se define bajo dos enfoques, centrado en el producto. Asi el producto seria
una suma de caracteristicas o atributos fisicos, tal y como se lo define segun el diccionario:
“lo que se obtiene en un proceso de fabricacion”.

El segundo enfoque que tiene un producto es el siguiente, centrado en las necesidades
del consumidor. Desde esta perspectiva, el producto seria adquirido por su capacidad para
resolver problemas o cubrir necesidades insatisfechas. (Ruiz Conde & Selva Parrefio, 2013,

pag. 40).

La carencia de publicidad genera que estos productos no sean conocidos por

determinados clientes, esto ocasiona a que sea dificil su distribucion de estos productos en
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el mercado vincefio y por este motivo dificulta e impide el consumo a otros lugares fuera del
canton. La comunicacién es un instrumento del que se sirve el marketing para que las
empresas entren en relacion con sus mercados o publicos. La publicidad es la parte de la
comunicacion, en concreto, el comercial debe tener en cuenta que la publicidad es parte del
marketing por esta razon mediante esta herramienta se logra hacer llegar el contenido hacia

los clientes.

Antes de disefar estrategias hay que establecer las diferencias entre los objetivos de
publicidad y los de marketing. La funcién de la publicidad es dar a conocer productos y
servicios, creando imagen de marca o notoriedad para diferenciarse de la competencia y
que el consumidor proceda a la compra. La publicidad es un instrumento méas que ayuda
a la venta de un producto o servicio, como son las demas herramientas del marketing.

(Ayestaran Crespo, Rangel Perez, & Morrillas, 2012, pag. 35).

El comercial “DON MARTURO” no cuenta con estrategias para darse a conocer en
redes sociales, tampoco cuenta con una pagina web, ni se da a conocer por otros medios
existentes. Por esta razon es importante que el comercial cree anuncios en internet, obtenga
una pagina donde se a conocer la variedad de productos que ofrece. Con esto lograra que se

conozca més sobre él y de esta manera los clientes compren los productos.

En el contexto de la comunicacion de marketing hay una alternativa de pensar en las
redes sociales de manera diferente y no como una extension natural al tratamiento de
comunicacion unidireccional aplicado a medios tradicionales como la television, la radio,

los periddicos y las revistas, solo por citar algunos.
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“De hecho la tinica manera de integrar a las redes sociales al negocio es vincularlas
eficazmente con sus funciones criticas; por ejemplo la gestion de servicio, la generacion de

oportunidades o leads y la investigacion de mercados”. (Sanna, 2013, pag. 24).

Una de las desventajas que el comercial “DON MARTURO” tiene es que no busca la
manera de distribuir su producto por otros medios, solo existe la relacion directa entre la
mencionada entidad y los clientes; esto ocasiona que los productos no sean comercializados
ni se dan a conocer al resto de la ciudadania vincefia, por lo que “Un canal de distribucion
puede definirse como una estructura formada por partes que intervienen en el proceso de
intercambio competitivo con el fin de poner los bienes y servicios a disposicion de los

consumidores o usuarios industriales” (Tilve, 2010, pag. 119).

Una de las variables que el Marketing Mix ofrece es el precio ya que es un factor que
afecta a esta entidad, al momento de vender sus productos ya que sus precios son los mismos
que ofrece la competencia; de esta modo resulta desfavorable ya que los consumidores
comprarian en otra entidad debido a que los precios son iguales, Sin embargo “El precio es
el valor monetario que la empresa asigna a sus productos. En otras palabras, es la cantidad
de dinero que el cliente debe entregar a la organizacion para obtener la propiedad y/o el

derecho al uso de un determinado producto” (Tilve, 2010, pag. 112).

Sin embargo como no se establecen estrategias de marketing, procesos y técnicas de
como captar clientes resulta complicado un equilibrio de venta de los productos. Ya que el
marketing es una herramienta que ofrece a las empresas una solucion viable para el
desarrollo de su entorno y genera a su vez una ventaja que favorece a la misma, generando

un valor agregado Yy satisfactoria para ejecutar nuevas estrategias.
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Es importante que el comercial “DON MARTURO” como tal, conozca las estrategias
de marketing adecuadas ya que no cuentan con la informacidn al respecto. Es fundamental
tener en cuenta que estrategias se deben utilizar para vender los productos y por ende
satisfacer las necesidades y deseos de los clientes o consumidores, por lo tanto el comercial
no tiene el conocimiento sobre cuales son las estrategias de marketing mediante procesos
acertados para vender los productos, ya que si no existe el conocimiento necesario tiene
como resultado la carencia de estrategias de marketing , que impediran que no genere los

volimenes de ventas de los productos que el comercial ofrece.

El comercial debe enfocarse en generar utilidades para que de esta manera se mantenga
activamente en el mercado y lograr los objetivos propuestos, es relevante analizar cuales son
las debilidades de la competencia para lograr ser mejor. Otro factor importante es estar en
constante innovacién ya que de esta manera los clientes compraran el producto. Los
productos que capten la atencién de cliente genera un valor para ellos ya que satisfacen sus

necesidades.

La intensificacion de la fragmentacion social fuerza a las organizaciones al
establecimiento de redes de organizaciones alianzas estratégicas y distintos mecanismos de
cooperacion. Las alianzas entre organizaciones son una de las opciones estratégicas
existentes para alcanzar los objetivos organizativos, tanto en el &mbito de la entrada en
nuevos &mbitos, como en la mejora del accionar en el &mbito ya establecido.

Las posibles ventajas que proporcionan las alianzas estratégicas son:

Reduccion de costo: A través de economia compartidas.
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Evitar, compartir o reducir los riesgos: la cooperacion de varias organizaciones que
permiten compartir los riesgos.

Obtencion de sinergias y aprovechamiento de complementariedades: la cooperacion
entre organizaciones presenta la oportunidad de combinar competencia distintiva y recursos
complementarios.

Acceso a conocimiento tecnoldgico: las alianzas estratégicas constituyen una
alternativa para adquirir conocimientos o habilidades en esta area.

Factores politicos: las alianzas estratégicas pueden facilitar el acceso a comunidades

locales o mejores relaciones con las autoridades y/o lideres de opinién.

Para establecer una estrategia se debe conocer y desarrollar ciertas alianzas
estratégicas adecuadas para realizar un andlisis profundo observando el mercado su entorno
y la competencia, sus fortalezas y debilidades; realizando un estudio interno que analice las
capacidades y los recursos que posee la empresa, de este modo “Las alianzas pueden
utilizarse para restringir o limitar la disolucion: los resultados de las alianzas dependen de
las acciones de los socios y por lo tanto se precisa genera un clima de confianza y establecer

mecanismos de cooperacion eficaz”. (Osores Sosa, 2013, pag. 4).

Lo que genera que se obtenga una ventaja favorable y competitiva para el comercial
ya que esta no cuenta con la aplicacion de este elemento, ya que sirven como una herramienta
muy eficaz para mejorar la competitividad en el mercado y a la vez captar mas clientes y
fidelizarlos. Esto conlleva a generar mejores ingresos y que exista mayor rentabilidad para

el comercial y mejoras futuras para el mismo.
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Los consumidores son los que eligen donde comprar por ello se debe buscar y adecuar
nuevos métodos y estrategias para llamar la atencion de los clientes y que estos se sientan
satisfechos y satisfacer sus necesidades. Ya que el cliente es la parte mas fundamental

para el comercial sin ellos no podria ser posible su existencia en el mercado

El estudio del comportamiento del consumidor debe interesar a cada una de las
personas que forman la sociedad, puesto que al fin al cabo, todos somos consumidores.
Desde una perceptiva empresarial, los responsables del marketing deben conocer todo lo
que afecta o puede afectar a su mercado. Mas aun debe situarse en la perspectiva del
consumidor al elaborar sus decisiones comerciales, para poder disefiar unas politicas
comerciales que tomen en cuenta las razones de su compra y consumo. (Rivera, Arellano

Cueva, & Molero Ayala, 2013, pag. 33).

El comportamiento que presentan los consumidores frente a la variedad de productos
es basicamente que estos buscan obtener productos que estén acorde a sus necesidades, por
ende el comportamiento del consumidor es una disciplina del marketing; ya que mediante
esto se logra ser competitivo mediante la ejecucion de ciertas técnicas y métodos que ofrece

el marketing.

Para ser exitoso, una empresa debe poseer una 0 mas ventajas competitivas que pueden
impulsar en el mercado con el fin de lograr sus objetivos. Una ventaja competitiva es algo
que la empresa hace mejor que sus competidores, que les otorga superioridad para satisfacer
las necesidades delos clientes o para mantener mutuamente satisfactoria con los grupos de

interés importante. (O.C Ferrell & Hartline, 2012, pag. 18).
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Para lograr el exito que busca tener toda empresa se debe lograr los objetivos
propuestos al inicio de su existencia en el mercado generando un valor positivo al
posesionarse en un mercado altamente competido, teniendo como ventaja favorable la
adquisicion de clientes que adquieran los productos que el comercial ofrece. Implantando
nuevas estrategias de aceptacion de productos para los clientes y que estos vuelvan a comprar
en mayor proporcién. Por ende un cliente que se sienta satisfecho después de haber realizado
una compra, bien atendido, y que existan los productos que este desea adquirir da como

resultado la posibilidad de que este cliente regrese a este lugar.

Debemos tener en cuenta que cliente es un comprador potencial de productos que
adquiere en determinadas compras. Mientras que el consumidor es la persona que busca
satisfacer sus necesidades, sin embargo las empresas hoy en dia estan enfocadas que atraer

mas clientes para el logro de sus objetivos y alcanzar el éxito deseado.

Un factor principal es lograr fidelizar los clientes que resulta de vital importancia para
el comercial, de esta manera los propietarios de esta entidad tienen que estar informados de
las necesidades o de los productos que los clientes mas compren ya que hay que tener en
cuenta que los consumidores estan al tanto de cuéles son los productos de moda y esto hace

que ellos se inclinen méas a adquirir este producto.
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El presente caso practico se evidencia a través de un punto de vista tedrico respaldado
con la verificacion de varias fuentes bibliograficas, lo que respaldara con un aporte cientifico
de la investigacion realizada. Al igual de un punto de vista metodolédgico, mediante manejo

apropiado de métodos y técnicas que servira para obtener informacion importante.

El objetivo principal en el presente caso practico es identificar cuales son las causas
del problema gue no permiten desarrollar estrategias de marketing para que los productos de

este comercial sean vendidos al mercado vincefio.

El estudio que se realizd en el comercial “DON MARTURO” del canton Vinces
permiti6 comprobar la falta de estrategias de marketing y técnicas apropiadas de
comercializacion de productos, lo cual se obtiene como resultado que hayan disminuido las
ventas de los productos que esta entidad ofrece, ya que no se utilizan los métodos y técnicas
mas factibles para que de esta manera crear una ventaja competitiva y exista una diferencia

entre los demas comerciales en la ciudad que se dedican a la misma actividad.

Mediante la implementacion de nuevas estrategias de marketing en el comercial “DON
MARTURO?” del canton Vinces, se lograra el incremento de las ventas de los productos que

el comercial ofrece a la ciudadania vincefia, haciendo énfasis en un mercado altamente
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cambiante. La tecnologia es un factor primordial para la mejora de los procesos de

implementacion de estrategias de marketing.

Por lo cual es recomendable que el comercial garantice la calidad de productos para
asi darlos a conocer al mercado local. Y que exista una mayor acogida por los

consumidores/clientes y por ende que estos puedan ser vendidos en mayor cantidad.

Por lo tanto dandose a conocer la mercado y cuidando la imagen del comercial, ya que
es un objetivo primordial la identificacion de la mencionada entidad, creando sitios web para
de esta manera promocionar y dar a conocer los productos que el comercial ofrece,
mostrando las variedades de productos, ademas se debe considera la calidad de los productos

y estrategias de precios para el consumo del mismo.

Una vez que se logre satisfacer las exigencias de los clientes y llegar a posesionarse
en la mente del consumidor, el comercial alcanzara incrementar sus ventas, y por ende tenga

mas ingresos de una manera eficiente.
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CONCLUSION

Mediante el analisis e interpretacion de este tema, se llego a la conclusion y mediante
un estudio realizado lo cual muestra que los propietarios no cuentan con una capacitacion
constantemente, lo que ocasiona que ellos desconozcan sobre las estrategias de marketing
para poder vender sus productos lo que genera dificilmente la captacion y retencion de
clientes, para que de esta manera hacer que el comercial “DON MARTURO” del cantén

Vinces logre incremente sus ventas y obtenga una mayor utilidad.

Hoy en la actualidad en un mundo constante y lleno de cambios, es muy importante
el acceso al uso de conocimiento; se debe estar persistentemente innovando, cabe destacar
que el personal debe capacitarse ya que la competencia es uno de los factores que impide

que los clientes no compren en este comercial, dando como resultado poca rentabilidad.

La entidad no cuenta con un sitio web que permita dar a conocer los productos que
el comercial ofrece. Es muy importante que exista una asociatividad o convenio con otras
entidades, lo que conllevaria al incremento de las ventas y obtener mas clientes, para crear
una ventaja competitiva con lo cual se beneficiarian propietario-clientes; de esta manera se
lograra una mejora positiva debido a que exista el convenio entre entidades para evitar que

persista este tipo de anomalias en las ventas de los productos.
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ANEXOQOS



UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E
INFORMATICA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS DEL COMERCIAL

“DON MARTURO” DEL CANTON VINCES

1) ¢Se aplican estrategias para vender los productos?

Si( ) No( )

2) ¢Cree que satisface a los clientes?

Si( ) No( )

3) ¢Estan en constante capacitacion para implementar nuevas estrategias?

Mucho( ) Poco ( ) Nada ( )

4) ¢Cuenta con sitios Web para hacer conocer sus productos?

Si( ) No( )

5) ¢Utiliza procesos o mecanismos para implementar estrategias de marketing?

Si( ) No( )

6) ¢Cree usted que la competencia ha ocasionado que sus ventas disminuyan?

Si( ) No( )



7) ¢Tiene convenio con otras entidades?
Si( ) No( )
8) ¢Conoce sobre los procesos de marketing?

Mucho () Poco ( ) Casi Nada ( )

9) ¢Buscar alternativas de atraer a nuevos clientes?
Si( ) No( )
10) ¢Los ingresos que obtiene de las ventas de sus productos cumplen con sus
expectativas?

Bueno( ) Mala( ) Regular ( )



1)

2)

3)

4)

5)

6)

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E
INFORMATICA

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DEL COMERCIAL

“DON MARTURO” DEL CANTON VINCES

.Cree usted que el comercial “Don Marturo” consta con variedad de
productos?

Si( ) No( ) Nosabe ()

¢ Cree usted que los productos son vendidos a precios comodos?
Si( ) No( )

¢ Con que frecuencia realiza su compra?

Diario( ) Semanal ( ) Mensual  ( )

¢ Se siente satisfecho con los productos que el comercial ofrece?

Si( ) No()

¢De queé manera es atendido?
Excelente( ) Muybuena ( ) Buena( ) Mala ( )
¢ Le gustaria que el comercial ofrezca mas variedad de productos?

Si( ) No( )



7) ¢Cuédles son los productos que més compra con frecuencia?
Cosméticos () Articulosde libreria( ) Articulos de belleza ( ) Perfumeria ( )
8) ¢\Volveria a realizar sus compras en este comercial?
Si( ) No( )

Si larespuesta €S no , explique POT QUE. .......ovuirintirt ettt aeenes

9) ¢(EIl comercial “Don Marturo” ofrece oferta de los productos que vende?

De vez en cuando () Raravez () Nunca ( )

10) ¢ Si usted es un cliente fiel de este comercial, obtiene descuentos al realizar sus

compras?

Si( ) No( )



