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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el Ecuador todas las empresas de diferente razén social y especificamente la alta
direccion, buscan generar un incremento lucrativo en su cartera de ventas a beneficio de todo su
clima organizacional, y en forma especial de los propios duenos, para ello se lleva acabo lo que
es desarrollo practico de diferentes estrategias que permitan mejorar los margenes de productos
y servicios en los mercados en los que participa cada una de las empresas, pero debido a un

déficit en la caida de las ventas estas notaron que hubieron muchas pérdidas para sus negocios.

Es evidente que las empresas del Ecuador cuentan con todos los recursos necesarios para
vender cualquier producto atractivo, pero para aquello es necesario que cuenten con excelentes
estrategias de publicidad ya que estas sirven como motor para que las empresas estén activas y
no logren salir del mercado nacional, estas son herramientas de marketing que tiene como
objetivo la venta de productos o servicios a través de la divulgacién de informacién positiva,

ademads atrae y da a conocer una marca a sus consumidores por medio de diferentes canales.

Se conoce que en el ambito nacional la mayoria de las empresas realizan importantes
inversiones en diferentes publicidades y promociones para cada una de ellas con el objetivo de
elevar la demanda de sus productos y servicios que ofrecen y asi de esta manera lograr
incrementar los beneficios mediante una rentabilidad adecuada que vaya reflejando cifras en el

crecimiento econémico.

En la Ciudad de Babahoyo, las empresas suelen tener inconvenientes en su publicidad
debido a que no son tan llamativas y esto en su totalidad hace que no se logren mantener en el

mercado local, a falta de un buen manejo del plan de marketing los locales no estan disefiados



para poder obtener nuevas oportunidades, tanto para hacer crecer los negocios como para que
estos se logren expandir, debido a que no tiene sus objetivos planteados y fijos hacia una meta

propuesta.

El no contar con este plan, hace que los negocios no obtengan un FODA y asi no se lograra
obtener un buen analisis del local, el no tener presente este plan hace que los duefios tomen
decisiones de una manera muy apresurada sin pensar en las consecuencias que se logren

observar a lo largo del tiempo.

El Minimarket “Cesarin” de la Ciudad de Babahoyo cuenta con la problematica ligada a
los consumidores y a la empresa debido a que el local no cuenta con un gran manejo de
publicidad, lo cual esta haciendo que este pierda clientes, ya que no se esta dando a conocer de
manera que se planted, ademds el contar con redes sociales en el negocio se genera un
decrecimiento en lo que son las ventas debido a que no tienen como darse a conocer, ya que los
clientes o el publico hoy en dia lo que mas usan son las redes sociales, el no contar con estas hace
qgue el local y los clientes no obtengan una conexién entre ambas y asi se vaya perdiendo el poco

impacto que tiene el negocio.

Frente a esta situacidn, donde las estrategias de publicidad son las mas necesarias para
un posicionamiento en el mercado, el Minimarket “Cesarin” cuenta con una buena demanda en
sus productos y servicios, pero a su vez no registra un alto nivel en sus ventas, debido a que su
estrategia de publicidad tiene ciertas falencias, lo que consecuentemente no permite brindar un

servicio de calidad a los clientes, generando pérdidas en ventas. De esta manera surge la



siguiente formulacién del problema ¢Como influyen las estrategias de publicidad en el

Minimarket “Cesarin” de la Ciudad de Babahoyo?

Por ello, es evidente que el local cuenta con un débil posicionamiento dada por una
publicidad no efectiva ya que su marca, productos y servicios no son tan reconocidas en la Ciudad
de Babahoyo, debido a esto es necesario resaltar que las estrategias de publicidad son muy

importantes para el éxito de las empresas y mas aun si son de comercializacién.



JUSTIFICACION

La presente investigacidon tiene como objetivo poder analizar las estrategias de publicidad
dentro del Minimarket y asi poder estudiar la gestién comercial con la que esta cuenta, debido
gue son muy importantes para lograr un mejor posicionamiento del establecimiento en el
mercado dentro de la Ciudad, por ende, el realizar una investigacidn interna y externa en el

Minimarket podria dar una prevencion e identificar las problematicas a futuro.

No obstante, en el Minimarket la eficiencia publicitaria se ve afectada debido a que cuenta
con un débil posicionamiento dada por una publicidad no efectiva ya que su marca, productos y
servicios no son tan reconocidas en la Ciudad de Babahoyo, debido a esto es necesario resaltar
gue las estrategias de publicidad son muy importantes para el éxito de las empresas y mas adn

si son de comercializacion.

Por lo tanto, es muy considerable analizar las estrategias de publicidad del Minimarket
“Cesarin” y asi buscar pautas relacionadas a las falencias con las que cuenta la empresa, por ende,
se espera que a partir de este estudio de caso se obtengan resultados que permitan evaluar si se
esta cumpliendo con el desarrollo del objetivo y asi proponer medidas que faciliten una éptima

mejora en la empresa.



OBIJETIVOS

Objetivo General

- Analizar como influyen las Estrategias de publicidad del Minimarket “Cesarin” de la
Ciudad de Babahoyo, mediante un estudio de caso, aplicando la metodologia de

investigacion causa raiz.

Objetivos Especificos

- Realizar un andlisis conceptual de los parametros de las estrategias de publicidad para
Minimarket “Cesarin” que permita definir las condiciones ideales de las actividades de la
empresa.

- Evaluar la empresa y asi poder notar las falencias con las que cuenta, referente a las
estrategias de publicidad y sus efectos en los clientes.

- Analizar los factores y efectos que intervienen en las estrategias de publicidad del

Minimarket “Cesarin”.



LINEA DE INVESTIGACION

El presente estudio de caso se ubica en la linea de investigacidon Gestion Financiera,
Administrativa, Tributaria, Auditoria y Control, especificamente en la sublinea de marketing y
comercializacion, debido a que el Minimarket es una empresa privada cuya actividad comercial es la
venta de viveres de primera necesidad, en virtud de que se analiza la gestidon comercial en base a las
estrategias de publicidad del Minimarket “Cesarin” debido a su posicionamiento en el mercado

local, mediante la distribucién de sus productos de primera necesidad.



MARCO CONCEPTUAL

Los minimarkets son pequenas tiendas que ofrecen productos de abarrotes y cuidado
personal. Su forma de atraer nuevos clientes es publicitarlos para llamar su atencién. Esto es

positivo porque la gente de la comunidad sabe que hay otra forma de comprar.

Los minimarkets destacan por el entorno altamente competitivo en el que las
principales cadenas de supermercados ofrecen todo tipo de productos. Por lo tanto, la
promociéon de las tiendas de conveniencia es muy importante. Cuando se gestiona
correctamente, puede enviar mensajes que conecten y atraigan a los espectadores. La
publicidad de tiendas de conveniencia tiene como objetivo conectarse con el publico en
general, reconociendo la conveniencia y la comodidad. Las tiendas de conveniencia ofrecen la

idea de ser una pequefa empresa con muchos productos y acceso comunitario.

(Villa, 2019 ) verifica que todas las empresas tengan que aprender una alta rentabilidad
a través de productos y prestaciones de servicios, pero para realizar este objetivo, cuidar de
cada detalle para la competencia de produccién con la competencia se debe distinguir. Para
el servicio al cliente. También se investigan las obras del autor y las obras de Landaburu (2014),
evitando la capacidad maxima posible al implementar planes de marketing y para lograr sus
objetivos de esta manera, debemos definir objetivos en las empresas y sus campos.

Reconfirmé el sexo.

En este autor, (Carranza, 2018), este autor combina oportunidades de mercado y
fortalezas comerciales que brindan buenas instrucciones con estos objetivos, y muestran que

la implementacion de los planes de marketing es muy importante en la empresa es. Para



posicionar el producto de venta de Marketing Carranza, debe analizar las variables asociadas
con la venta y el marketing. (Espinoza, 2016) diseiid un plan de marketing desde el club

nocturno de colchones 2 bares en la ciudad de Santo Domingo.

Macromentorno reduce las oportunidades de crecimiento e innovacién, de esta
manera para satisfacer mejor las necesidades de los clientes que superan los paradigmas
competitivos. La administracién es el proceso de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso
de los recursos, ya sean humanos, fisicos, financieros o de otro tipo. Alcanzar los objetivos de

la organizacion y satisfacer las necesidades del mercado global (Salas, 2018).

Se ha impulsado el desarrollo de la administracion con el objetivo de mejorar la
organizacién y las personas que trabajan en ella. Por lo tanto, conocer y comprender la
definicion de empresarios que tenemos actualmente tiene como objetivo comprender los
hechos que los han conformado a lo largo del tiempo, acompafiado de un estudio de su

historia que es importante para los empresarios actuales.

(Gallardo, 2019). En conclusién, podemos decir que es un poder ejecutivo. No es un
fin en si mismo, pero tan importante como el trabajo realizado en si mismo como un medio
para hacer las cosas de la mejor manera posible con la mayor eficiencia y eficacia al menor

costo.

Funcidn de gerencia (Villa, 2019 ), la gestidn tiene ciertas caracteristicas:

e Universalidad: Existe en todos los grupos sociales y puede aplicarse por igual a

empresas industriales, militares, hospitales, escuelas, etc.



e Valor instrumental: Su propdsito es muy practico y ha demostrado ser un

medio para un fin.
e (Créditos temporales: Se distinguen con fines didacticos las distintas fases y

etapas del proceso de gestion.

Todas las partes estan presentes al mismo tiempo:

Amplitud de Movimiento: Se aplica a todos los niveles o subsistemas del tejido

formal.

Especificidad: Tiene caracteristicas Unicas que le dan caracteristicas especificas.

Interdisciplinariedad: La gestion se refiere a todas las ciencias y técnicas

relacionadas con la eficiencia del trabajo.

Flexibilidad: Los principios de gestidn se adaptan a las necesidades especificas

de cada grupo al que se aplican.

Importancia de la gestion

Tras estudiar sus propiedades, no se puede descartar la importancia de su
administracion en la vida humana. Para ello, necesitamos dar algunas de las discusiones mas

relevantes que muestran su importancia.

Disciplina:

e Universalidad: Muestra que todo organismo social es indispensable para su

buen funcionamiento.



e Simplifique su trabajo: Establezca principios, métodos y procedimientos para
simplificar su trabajo y aumentar la velocidad y la eficacia.

e Productividad y Eficiencia: La productividad y eficiencia de cualquier negocio
estd directamente relacionada con la aplicacion de una adecuada gestion.

e Bien Comun: Brinda pautas para optimizar el uso de los recursos, mejorar las

relaciones y generar empleo. Relevancia del tema de investigacién

El marketing juega un papel muy importante en una empresa ya que se convierte en
parte de la estrategia de ventas que muchas empresas tienen que definir para llevar sus
productos al mercado, pero como se ha comentado, estas actividades internas que se

desarrollan para lograr el objetivo:

"El marketing juega un papel importante en la estrategia de toda la empresa. De
hecho, la distincion establecida entre estrategias comerciales y de marketing esta
desapareciendo. Incluso autores como (Armijos & Gomez, 2017). Supongo que pueden ser

uno. En el mismo linea

McKenna se posiciona cuando afirma que el marketing lo es todo” (Munuera y
Rodriguez, 2019: 39). Es una buena idea sefalar que la estrategia organizacional estd
intimamente ligada a la estrategia de marketing. Las estrategias de marketing estan disefiadas
para permitirle ejecutar otras estrategias, adquirir mas clientes, posicionarse mejor en el

mercado, aumentar las ventas, etc. de manera mutuamente complementaria.

El marketing ha jugado un papel importante en el desarrollo de la tecnologia de ventas

y marketing en una era predominantemente orientada a las ventas en la que los productos



excedentes tenian que venderse en el mercado global para promover el desarrollo del

capitalismo y el crecimiento econémico.

El marketing se dirigia a la produccion cuando el foco estaba puesto en el ahorro de
medios de produccidn. Después de centrarse en las ventas, donde se desarrollaron muchas

herramientas y técnicas de promocidn, se han logrado grandes avances.

El marketing era el marketing en si mismo, y desde entonces ha sido un tema
especializado para las necesidades globales, lo que lleva al marketing de servicios, incluido el
marketing turistico, interno, urbano, politico y deportivo. Actualmente, el autor sefiala un
enfoque de marketing hacia la sociedad que busca construir relaciones con esta sociedad con

una consideracién muy especial bajo la premisa de la sustentabilidad.

Elementos de marketing

El marketing es un proceso fundamental de gobierno corporativo que ha evolucionado
a partir del desarrollo de las economias capitalistas y extiende su influencia con el tiempo al

entorno social y politico de esas economias. (Gonzabay & Elena, 2021)

Mediante su aplicacién por parte de empresas e instituciones, los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y demandan a través de la produccién e intercambio

de productos y de valor:

e Proveedores
e Mercaddlogos Intermediarios

e de marketing Competidores



e Usuarios

e finales (Gonzabay & Elena, 2021)

Producto Segun (Casco, Garrido, & Moran, 2018) .El producto en términos de
beneficio permite que cualquier cosa, un objeto tangible, un servicio o idea, puedan ser
identificados como un producto. Ya sea que la oferta de una organizacidn sea tangible en
mayor grado (una embarcacion), intangible mayor grado (la idea de la paz mundial),

finalmente su oferta es el producto.

Estrategia de marketing

“Una empresa tiene recursos limitados ya sean humanos, financieros, tecnolégicos, o
de otro tipo para elaborar y comercializar sus productos y servicios: La empresa no puede
ofrecer todo a todas las personas. Cada compaiiia debe desarrollar estrategias que ayuden a
concentrar y dirigir sus esfuerzos para alcanzar sus metas, asi que puede decirse que la
estrategia es el curso de la accidn a largo plazo de una organizacidn disenado para lograr una
experiencia del cliente Unico y al mismo tiempo alcanzar sus metas. De manera explicita o
implicita, todas las organizaciones establecen una direccién estratégica. Y el marketing ayuda
no sélo a fijar esta direccién, sino también a conducir por ella a la organizacién (Karin, Harley,

& Rodelas, 2019).”

Una estrategia dirigida con base en la diferenciacién pretende asegurar una ventaja
competitiva con un producto disefiado con cuidado para atraer las preferencias y necesidades
Unicas de un grupo pequeiio y bien definido de compradores. El uso fructifero de una

estrategia dirigida de diferenciacion depende de la existencia de un segmento de



compradores que busque atributos especiales del producto o capacidades del vendedor, y de
la capacidad de la empresa de distinguirse de sus rivales en el mismo nicho de mercado
objetivo (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland Ill, 2018). En el mercado las empresas
deben ser competitivas con estrategias para atraer a futuros clientes, las empresas publicas

tienen modelos de gestion administrativas que son dictadas por el estado.

Las empresas privadas se adaptan a este modelo de gestién administrativa
dependiendo de su estructura organizacional, y estas pueden ser comerciales, industriales o
de servicio. La empresa debe elaborar planes estratégicos que se rijan a la administracion en
un periodo de 3 a 5 aifos que servira de guia para el cumplimiento de la misma, en este proceso
debera consistir en decidir sobre los recursos que serdn utilizados y las politicas que se

orientan para la ejecucion de los mismos.

Las estrategias que se usan para promocionar este tipo de negocios varian segun la
zona donde esté ubicado el minimarket. Su punto de venta es una de las consideraciones mas
importantes cuando se trata de este tipo de negocios. La zona en la que estara el minimarket

puede influir en su éxito o fracaso.

En la mayoria de los casos se busca que el minimarket se encuentre en zonas
residenciales o cerca de complejos residenciales; cerca de oficinas o areas muy concurridas
porque de esta forma se tiene una ventaja sobre los grandes supermercados que es la

accesibilidad a los productos.

Por eso al crear la estrategia de publicidad para minimarket se evalua el entorno y

luego se decide que técnica se adecua de la mejor forma al negocio; una de las mas comunes



es hacer dias de promocién en productos que tengan un gran volumen de compra de forma
habitual y que sean los favoritos para llenar los carros de la compra de los consumidores. Se
utilizan muchas estrategias de marketing cuando se buscan anuncios de tiendas de
conveniencia para llamar la atencién. Una de ellas es cambiar los productos en los estantes
con frecuencia y observar los productos que tienen mucha demanda. Reemplacelos mas

rapido. (Gonzabay & Elena, 2021)

Los minimarkets se diferencian de los supermercados porque tienen como objetivo
satisfacer las necesidades inmediatas de sus clientes. Porque tienen los productos que la gente
necesita de manera conveniente como snacks y bebidas. Por esta razén, la zona en la que se
encuentra este negocio puede ser muy importante para su estrategia de marketing.

(Gonzabay & Elena, 2021)

Muchas campafias promocionales de tiendas de conveniencia implican estrategias de
marketing destinadas a presentarlas como la mejor opcidn posible. Reponer productos sin ir
al supermercado ni perder tiempo. Esta empresa ofrece productos de la manera mas accesible

posible, asi que busca pasillos.

Hay muchas estrategias de marketing que se utilizan cuando se buscan anuncios en
mini mercados para llamar la atencion. Uno de ellos es rotar regularmente los productos en

los estantes y observar qué productos tienen mdas demanda; para reemplazarlos mas rapido.

Los minimercados tienen como objetivo satisfacer las necesidades inmediatas de los
clientes y por eso se diferencian de los supermercados; porque tienen productos que las

personas pueden necesitar convenientemente como bocadillos o bebidas. Es por eso que la



region en la que se encuentra este negocio puede ser tan importante para su estrategia de

marketing. (Prieto, Alberto, Guerrero, & Nicolle, 2021)

Muchas campanfas publicitarias de tiendas de conveniencia vienen con estrategias de
marketing que buscan presentarla como la mejor opcidn posible; reponer cualquier producto
sin ir al supermercado ni perder tiempo; navegue por los pasillos mientras este comercio
exhibe los productos de la manera mas accesible posible. Supermercado es una empresa que
ocupa una gran superficie para poder abastecer todo tipo de productos; Las familias los visitan
a menudo para comprar productos necesarios para la preparacion de alimentos y productos
de limpieza todos los meses. Es por eso que por lo general hay mucho publico en ellos. (Prieto,

Alberto, Guerrero, & Nicolle, 2021)

El drea de los supermercados es muy competitiva con opciones para todo tipo de
personas; es por eso que se busca destacar con la publicidad y las técnicas de marketing. Gran
parte de la publicidad para supermercados se hace con vallas publicitarias en autopistas o

anuncios en sitios publicos o calles.

Esto es con la intencion de atrapar la atencidn de las personas y poder posicionarse
entre las primeras opciones cuando se busque un supermercado donde hacer las compras
mensuales. La publicidad se centra en la calidad del servicio y la frescura de sus productos en

especial de los perecederos como frutas o vegetales.

12 estrategias para vender mas en tiendas de conveniencia

Utilice estos 12 pasos para mejorar sus ventas minoristas y simplificara sus esfuerzos,

multiplicara las ganancias y aumentara sus posibilidades de éxito.



1. Condcete a ti mismo

Tener tu propio negocio es mas que simplemente crear un trabajo para ti mismo. Sus
funciones principales son responsabilidades de marketing, finanzas, administracién y recursos
humanos. Para obtener los mejores resultados, es raro que una persona desempeiie bien
todos estos roles. Necesita saber qué partes puede manejar por su cuenta y con cudles

necesitara ayuda. (Magallanes & Cecilia, 2018)

2. Planifique con anticipacion

Muchas tiendas estan a cargo de personas de buena voluntad, pero no tienen toda la
informacién que necesitan para hacer su trabajo. Esto incluye una idea clara de la segmentacion
del mercado, los mercados objetivo, el servicio al cliente, la seleccién de productos, la
combinacién de marketing, las actividades promocionales y las tacticas de fijacidon de precios. Si
desea tener éxito, necesita un plan de negocios bien pensado que lo ayude a tomar las decisiones

correctas. (Magallanes & Cecilia, 2018)

3. Conoce la industria

Puede obtener la ventaja mas competitiva si tiene un conocimiento profundo de su
negocio. Para crecer, debe estar comprometido con el aprendizaje y tener el deseo y el
impulso para lograr sus objetivos. Estas son las cinco razones principales por las que la mayoria

de las empresas fracasan:

e Falta de conocimiento de la industria.

e falta de visidn



e Mala estrategia de mercado
e Falta de establecimiento de metas.

e La capitalizacion no es suficiente (Magallanes & Cecilia, 2018)

4. Comprenda a sus clientes

Haga que su negocio sea darles a sus clientes lo que quieren, y ellos haran negocios y
le comprardn a usted. Los productos y servicios que ofrece deben reflejar las necesidades y
deseos de sus clientes. Piense en sus clientes; Compre, muestre, venda y diga cosas que les
interesen, no solo lo que le importa. Recuerda que es el cliente quien determina tu éxito o no.

(Magallanes & Cecilia, 2018)

5. Mantenga buenos registros financieros

Si no sabe a dénde va su dinero, pronto se habrd ido. El "Juego de Negocios" se juega
contra la computadora y los puntos se calculan en ddlares y centavos. Un buen registro
financiero es como la herramienta de un avién, que lo mantiene informado sobre su tamario,
rumbo y velocidad. Sin ellos, estarias volando a ciegas sin ningln control que te guie a tu

destino. (Magallanes & Cecilia, 2018)

6. Administra tu flujo de efectivo

No importa cudn Unica e increible sea su tienda, su negocio no puede sobrevivir sin
flujo de caja. El dinero que ingresa a su tienda es el elemento vital para que su negocio crezca

financieramente saludable. Si realiza un presupuesto inteligente y conoce su ingreso mensual



y su rango de gastos, no tendrd que preocuparse por quedarse sin dinero. (Magallanes &

Cecilia, 2018)

7. Utiliza métodos de gestion de personas

Como propietario de una tienda, también es gerente. Debe tomar decisiones, brindar
servicio al cliente, administrar el tiempo y los recursos, y saber como comercializar y
administrar su negocio mejor que cualquiera que trabaje para usted. Brinde a sus empleados
la oportunidad de crecer, tratelos de manera justa, pague lo que valen y contribuiran al éxito

de su negocio. (Magallanes & Cecilia, 2018)

8. Desarrolla una imagen distintiva

Su imagen es muy importante y depende de sus esfuerzos de marketing. Los clientes
crean su percepcion de su negocio a partir de su nombre, apariencia del sitio web, ubicacién
de la tienda, productos, precios, mercaderia visual, letreros, exhibiciones, tarjetas de
presentacion, boletines, garantia, servicio al cliente y cualquier otra cosa relacionada con su

negocio. (Magallanes & Cecilia, 2018)

9. Controla tu inventario

Todas las tiendas minoristas necesitan gestionar el inventario. Es su dinero sentado
en un estante y representa una gran parte de su inversidon empresarial. El minorista que
simplemente observa los estantes de la tienda no puede mantener un equilibrio adecuado
entre la cantidad correcta de mercancia y la probable demanda de los clientes. Sin un control

adecuado, el inventario lento se vuelve anticuado y muy costoso. (Magallanes & Cecilia, 2018)



10. Compre y fije el precio para obtener ganancias.

Para comprender el comercio minorista, debe suponer que el precio de sus productos es
solo una estimacién temporal de lo que los clientes estdn dispuestos a gastar. Al disefiar su
estrategia general de fijacion de precios, un enfoque pragmatico puede basarse en los roles de
la ofertay la demanda. Para ser mas competitivo, Unase a grupos de compra y busque descuentos
de fabricantes que le permitan comprar productos por debajo de los precios al por mayor. Al
ofrecer mejores valores, podra atraer a mas clientes y brindar mas oportunidades de compra en

su tienda. (Magallanes & Cecilia, 2018)



MARCO METODOLOGICO

Modalidad de investigacion

La modalidad de esta investigaciéon tiene un enfoque paradigmatico Cualitativo y
Cuantitativo debido a que se realiza la recoleccidén pertinente para una medicién numérica y

analisis estadistico, ademas de descubrir o resolver preguntas en el presente estudio de caso.

La modalidad aplicada a este estudio de caso es la cualitativa, ya que a partir de su
aplicaciéon se puede determinar los diferentes problemas que se presentan en el Minimarket
“Cesarin”, por lo que la situacién publicitaria no es apropiada y llamativa, debido a esto se logra

imposibilitar alcanzar las metas trazadas a futuro.

En cuanto a lo que es la modalidad cuantitativa esta se aplica para realizar las
correspondientes tabulaciones de la entrevista y encuestas realizadas tanto al gerente de la

empresa como a los clientes del local.

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion a utilizar en este estudio de caso es descriptivo debido a que
profundiza en el estudio y analiza las caracteristicas de una poblacién o fenémeno sin entrar a
conocer las relaciones entre ellas, asi mismo hace énfasis en aquellos aspectos de interés y asi,

realizar una mejor descripcion y explicacion de los fundamentos indagados.



Método

Para la elaboracidn de este estudio de caso, la metodologia de investigacion que se utilizd
fue el método causa raiz para analizar las causas especificas de las inconsistencias presentadas
en el Minimarket “Cesarin”; ya que esta permitid identificar los problemas de todos sus
procesos en las diferentes areas para poder tomar las medidas apropiadas referentes a las
estrategias de publicidad, para que de esta manera se puedan remediar los problemas y que

no haya mas a futuro en el negocio.

Poblacion y muestra

Poblacion

Dentro del presente estudio, se llegd a la conclusiéon que el mercado objetivo para el
Minimarket “Cesarin” de la Ciudad de Babahoyo estd conformado por clientes que buscan
adquirir insumos de primera necesidad de forma rapida y a buen precio, como resultado
nuestra base de compradores seran todas los habitantes de la ciudadela Mufioz Rubio, puesto
gue en el alcance del negocio estan los moradores de dicha residencia, ya que ellos
proporcionan informacién adecuada sobre el proyecto, en funcién a este calculo se tomara

una muestra para recopilar informacidn relevante y necesaria sobre la empresa.

Muestra

De acuerdo a los datos obtenidos mediante la pagina oficial del INEC, se identifica que
desde el afio 2020, en donde fue realizado el Ultimo censo, aproximadamente 24.577 personas

son las que habitan en la ciudadela Mufioz Rubio de la Ciudad de Babahoyo, debido al tamafio



de la muestra la misma se utilizara en proporciones, puesto que la estadistica de interés es
una proporcion en lugar de la media. La férmula para calcular el nimero de personas a

encuestar es:

B Z%a?’N
~ e2(N—1) + Z20?

n

Donde:
n= El tamafio de la muestra
N= Tamafio de la poblacién. 200
o = Desviacién estandar de la poblacién 0,5
Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza, se lo toma en relacién con el 95% de
confianza equivale a 1,95
e= Limite aceptable de error muestral varia entre el 5% (0.05)

1.95° - 0.5 - 24577
0.05°(24577 — 1) + 0.5 - 1.95"

1957 05 1'45_?77 5 =374.47149 ..
005°(24577 —1) + 05" - 1.95°

Dando como resultado:

n=374.47, es decir 375 encuestas a realizarse en la ciudadela Mufioz Rubio del Cantén Babahoyo



Técnicas

Las técnicas a emplearse en el presente estudio de caso son: entrevista la cual fue
empleada al gerente del Minimarket, por otro lado, también fue utilizada la encuesta como una
técnica de recoleccion de informacién hacia los clientes del Minimarket “Cesarin”, ya que esto
permite obtener relevancia sobre el estudio que es conocer las estrategias de publicidad que

contiene la empresa y asi conocer mas datos relacionados con el caso.

Instrumentos

Los instrumentos utilizados en el presente estudio de caso fueron:
e Ficha de encuestas: aplicada a los clientes de la empresa

e Cuestionario de entrevista: aplicada al gerente del Minimarket



RESULTADOS

Resultados de la entrevista realizada al Gerente del Minimarket “Cesarin”

Tabla 1
Orden  Preguntas Datos relevantes encontrados
1 é¢Como define usted el manejo de publicidad que Publicidad normal para lograr una buenay
conlleva el Minimarket? maxima acogida en los clientes.
2 ¢Qué estrategias de publicidad tiene actualmente en La boca a oreja es una estrategia de
el local? marketing "de toda la vida": los propios
usuarios son los que pasan el mensaje de la
marca, multiplicando su alcance.
3 ¢Qué mejoras se deben realizar en las publicidades El disefio y las vallas con las que cuenta el
con las que cuenta el Minimarket? local.
4 ¢Esta usted de acuerdo con que se realice un cambio Si nuevos cambios por qué; de acuerdo a la
de publicidad para el local? ¢ Por que? publicidad que se realice esta tendra la
capacidad de llegar a grandes voliumenes
de clientes.
5 ¢Cudles serian sus expectativas para conseguir una Expectativas con cardcter estratégicos, es

mejora en el local en el dmbito de las publicidades?  decir una publicidad mas detallada.

6 ¢Coémo usa las redes sociales para captar clientes y Respondiendo los mensajes que el cliente
realiza en la pagina y teniendo una
excelente publicidad.

mantenerlos?

7 ¢Como tomaria una decisidon ante una crisis debido, a Manera inmediata, cerrara el local hasta

su mal manejo de marketing que afecte al local? darle soluci6n al problema

8 L, L ) Un local medianamente estable en su
¢Como definiria a su local en base a lo que ha visto .
publicidad.

hasta el momento en el dmbito publicitario?

Fuente: Entrevista aplicada al Gerente del Minimarket “CESARIN”
Elaborado por: Cambo Aspiazu Jomaira Maricela



Tabla 2

Conocimiento sobre el Minimarket “Cesarin”

Opciones Frecuencia Porcentaje
Mucho 190 50%
Bastante 96 25%
Algo 80 21%
Poco 9 2%
Nada 0 2%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Minimarket “CESARIN”
Elaborado por: Cambo Aspiazu Jomaira Maricela

Tabla 3
Medio donde se enterd de las ofertas que realizaba el Minimarket
Opciones Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 375 100%
Vallas publicitarias 0 0%
Mediante la radio 0 0%
Por Tv 0 0%
Otros 0 0%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Minimarket “CESARIN”
Elaborado por: Cambo Aspiazu Jomaira Maricela

Tabla 4
Frecuencia con la que realiza sus compras en el Minimarket
Opciones Frecuencia Porcentaje
Siempre 185 49%
Frecuentemente 98 26%
A veces 76 20%
Rara vez 12 4%
Nunca 2 1%
Total 375 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Minimarket “CESARIN”

Elaborado por: Cambo Aspiazu Jomaira Maricela



DISCUSION DE RESULTADOS

Al aplicar los instrumentos de recoleccidn de la informacidn tal como lo es la entrevista,
se desprende la siguiente informacidn, cuyos aspectos relevantes proporcionados por las
unidades de observacidn, se detallan a continuacién y con estos datos los que han servido de

base para establecer conclusiones validas:

Al momento de poder analizar cada una de las respuestas de la entrevista realizada al
Gerente del Minimarket “Cesarin” se puede considerar que el local cuenta con una publicidad
medianamente estable y llamativa hacia los clientes, pero asi mismo el entrevistado opta por
realizar diferentes cambios en la publicidad es decir que esta sea mds vistosa, llamativa para asi

poder tener grandes voliumenes de clientes.

El Gerente menciona que tener un buen manejo de publicidad mediante las redes sociales
es muy fundamental para el establecimiento por ello responden al llamado que los clientes
realizan mediante su red, pero a su vez este también menciona que de acuerdo a la publicidad
gue se realice esta tendrd la capacidad de llegar a grandes voliumenes de clientes, ya que el
cliente es el principal foco de atencién de cualquier empresa, por lo que todos los planes y las
estrategias de marketing deben enfocarse, desarrollarse e implementarse en concordancia con

ellos.

El local no cuenta con un gran manejo de publicidad lo cual estd haciendo que este pierda
clientes ya que no se estd dando a conocer mucho y no solo en el ambito por ser un local amplio
y generoso, sino que no se esta dando a conocer la variedad de productos de primera calidad que

se logran encontrar dentro de él y eso es pérdida para la Minimarket, porque la publicidad con la



gue cuentan no logra captar la atencion del publico y asi se pierde el impacto o la realizacidn de
la compra al momento de pretenderla, es decir al local le esta faltando publicidad y alguien que

la logre manejar.

Al aplicar las encuestas a los clientes se obtienen los siguientes datos:

De acuerdo a la encuesta realizada, respectivamente en la tabla dos, se evidencio que el
50% de los habitantes de la ciudadela Mufioz Rubio conocen los servicios que ofrece el negocio
en el sector, fundamentdndose en que es el Unico Minimarket mas surtido con precios accesibles
en la localidad y es por esto su fidelizacidn, ademas esto ha ayudado a que la empresa tengo un
posicionamiento mds acertado, por lo tanto, se evidencia un desempefio bastante eficiente en la

imagen del Minimarket.

Con respecto a la tabla nimero tres, se plantea precisar por medio de que recurso
publicitario los clientes del Minimarket obtienen informacién sobre las difusiones que realiza el
negocio en cuanto a ofertas, la mayoria opto por redes sociales, especificamente Facebook
debido a que es el Unico canal publicitario que maneja la empresa, por ende, se requiere una
estricta capacitacidon de marketing, en donde la persona encarga de las estrategias de publicidad

maneje de mejor manera la informacion.

Finalmente, en la tabla cuatro, se preguntd sobre qué tan frecuente es para los moradores
de la Ciudadela Mufioz Rubio realizar sus compras teniendo en cuenta las promociones que
maneja el negocio, en donde el 49% aseguro comprar siempre alli, puesto que constantemente
estan al pendiente de las publicaciones que maneja la empresa, para asi lograr adquirir sus

productos de primera necesidad a un buen precio.



CONCLUSIONES

Al analizar las estrategias de publicidad del Minimarket “Cesarin” esta emplea el
identificar un proceso en el que se puede incrementar la productividad u optimizar una
herramienta de gestion, debido a ella se externalizan las funciones ligadas al disefio y empefio de
estrategias publicitarias para especializarse en otras areas como la administracién y atencion al
cliente debido a que estas son muy importantes. Existe poco aprovechamiento de las plataformas
digitales para definir el contenido a publicitar en la empresa. Los canales de comunicacién que

utiliza la empresa son: a través de redes sociales y mediante vallas publicitarias.

El Minimarket realiza el desarrollo de investigaciones de mercado como un medio
necesario para conocer sobre la competencia, y de alguna manera tomar medidas correctivas, a
fin de lograr los objetivos propuestos. Por lo tanto, cuenta con una gestion comercial informal
con respecto a la implementacion de estrategias publicitarias. Ademas, la administracién del
Minimarket “Cesarin” lleva a efecto los diferentes procesos de evaluacién interna para asi
conocer cudles son las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas y de esta

manera enfrentar a la competencia en su publicidad.

Las estrategias implementadas por la empresa hasta el momento no son las adecuadas
debido que usan medios de comunicacién inadecuados y no se ajustan a la realidad actual del
marketing y la publicidad, afectando asi el posicionamiento en el mercado local a corto y largo
plazo y por ende no se logra permanecer en mente de los clientes. Lo que es el Minimarket
“Cesarin” en lo que cabe carece de un plan de marketing que establezca los objetivos

comerciales, las estrategias de publicidad y los resultados que se esperan.



RECOMENDACIONES

Al existir poco aprovechamiento de las plataformas digitales para definir el contenido de
la publicidad de la empresa, esta debe realizar campafias de medios sociales ya que han sido una
fuente de ingresos totalmente nueva para las empresas en los Ultimos anos y no hay razén para
gue los minimarkets no puedan tener una pagina de Facebook o una cuenta de Instagram, el
tener estas cuentas y que estén basadas en imdgenes puede ser muy beneficioso, debido a que

muestra todas las diferentes formas en que su empresa interactua con la comunidad.

A partir de la realizacién de la investigacién de mercado el minimarket debe implementar
las estrategias de publicidad debido a que hoy en dia, dar a conocer una marca puede resultar
mas facil que hace algunos afios gracias al internet. Algunas tecnologias se han convertido en
fuertes aliados de los emprendedores para llegar a mas personas y aumentar sus ventas. Esta
implementacién buscara influir directamente en los consumidores a través de diversos canales.

Su mensaje es directo y claro, pues su propdsito es llegar al mayor nimero de personas.

En el minimarket al no emplearse las estrategias de publicidad este debe implementar un
plan de marketing para buscar mejorar la comercializacion de un producto o servicio de la

empresa y asi seguir en un posicionamiento favorable para la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1

ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DEL MINIMARKET

TEMA: ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD DEL MINIMARKET “CESARIN” DE LA CIUDAD DE
BABAHOYO

OBIJETIVO: Identificar la informacién que posee el gerente sobre el manejo de las

estrategias de publicidad de su negocio.

Responder las siguientes preguntas:

1.

¢Como define usted el manejo de publicidad que conlleva el Minimarket?

¢Qué estrategias de publicidad implementaria usted en el local?

¢Qué mejoras se deben realizar en las publicidades con las que cuenta el
Minimarket?
¢ Esta usted de acuerdo con que se realice un cambio de publicidad para el local?

éPorque?
¢Cuales serian sus expectativas para conseguir una mejora en el local en el ambito

de las publicidades?

¢Coémo usa las redes sociales para captar clientes y mantenerlos?

¢Como tomaria una decision ante una crisis debido a su mal manejo de marketing

que afecte al local?

¢Coémo definiria a su local en base a lo que ha visto hasta el momento en el

ambito publicitario?



Anexo 2
ENCUESTA APLICADA A LOS EMPLEADOS DEL MINIMARKET “CESARIN”

OBIJETIVO: Analizar el criterio de los clientes del Minimarket para poder evaluar sus
diferentes puntos fuertes y débiles con los que esta cuenta.

Responder las siguientes preguntas:

1.- ¢Qué tanto conoce usted sobre el Minimarket “Cesarin”?

. Poco
¢ Mucho
¢ Nada

e (Casinada

¢ Demasiado

2.- ¢Como califica usted la publicidad que mantiene el Minimarket, ante la competencia?

* Buena

*  Poco buena
*  Muy buena
* Nada buena

e Excelente

3.- ¢Cree usted que el local cuenta con una buena publicidad?

LY
* No

4.- En general, ¢qué tan satisfecho esta usted con nuestro producto/servicio y publicidad?

*  Muy satisfecho
*  Satisfecho

*  Neutral

* Insatisfecho

*  Muy insatisfecho



5.- éPor qué medio usted pudo enterarse de las ofertas que realizaba el minimarket?

* Redes sociales

* Vallas publicitarias
* Mediante la radio
* PorTv

6.- ¢ Consideras que la forma de darnos a conocer es adecuada para todo el publico?

e Sl
* NO

7.- éCémo describe usted la publicidad con la que cuenta el local?

* Buena

*  Muy buena
*  Regular

* Mala

¢ Excelente

8.- ¢Con que frecuencia realiza usted sus compras en el Minimarket “Cesarin”?

* Nada frecuente
* Frecuentemente
*  Poco frecuente
*  Neutral

e Casifrecuente



MATRIZ DE PRESENTACION DE ESTUDIO DE CASO

TEMA:

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD DEL MINIMARKET “CESARIN” DE LA
CUIDAD DE BABAHOYO (CDLA MANUEL MUNOZ RUBIO).

PRINCIPALES PROBLEMAS:

No hay un buen manejo de publicidad.

No cuentan con redes sociales.

Falta de anuncios personalizados en el local.

No cuentan con puntos de degustacién de productos.
Carecen de una imagen de marca.

Creen que no necesitan realizar publicidad.

Falta de visibilidad del negocio.

No cuentan con un plan de marketing.

No cuentan con una buena ubicacién de los productos.
10. Falta de vallas publicitarias en la ciudad.

LN A WNRE

Estrategias de Publicidad

Las estrategias de publicidad, también conocidas como estrategias
comerciales al plan de accidn disefiado para incentivar las ventas y
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado
objetivo relacionado con el marketing, captando nuevos clientes o
invitando a los ya existentes a repetir (Manuera Aleman. J. L., 2020)

OBJETIVO DEL TRABAJO

Analizar las estrategias de publicidad en el Minimarket “Cesarin” de la
Cuidad de Babahoyo (Cdla Manuel Mufioz Rubio).

PERSONAS QUE INTERVIENEN:

Gerente
Clientes

SUBLINEA DE INVESTIGACION
DE LA CARRERA:

Marketing y Comercializacién

Mi tema tiene similitud a la sublinea debido a que por ambas se busca
conectar con el cliente desde la comodidad y el confort, el obtener
una excelente publicidad es muy importante debido a que asi se
gestiona de una manera correcta y se lograra transmitir un mensaje
gue conecte con el publico y se lo pueda atraer.

TECNICA A EMPLEAR:

Encuesta
Entrevista

LIBROS QUE RESPALDAN EL
CASO:

Partal, S. (2017). UF1820-Marketing y plan de negocio de la
microempresa. Editorial Elearning, SL.

Munuera Aleman, J. L., & Rodriguez Escudero, A. I.

(2020). Estrategias de marketing. Un enfoque basado en el proceso de
direccion. Esic.

Human Level Communications, Macia, F., & Santoja, M. (2018).
Marketing en redes sociales. Difusora Larousse-Anaya Multimedia.
Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, |. (2019). Marketing 4.0 (Version
México): Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital. Lid
Editorial Mexicana Sa De CV.

Castell6-Martinez, A., & Del Pino-Romero, C. (2019). De la publicidad
a la comunicacion persuasiva integrada: estrategia y empatia.ESIC
Editorial.
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Babahoyo, 24 de¢ Febrero del 2022

Sr(a)
Cesar Alfonso Fierro Diaz
GERENTE DEL MINIMARKET “CESARIN™

En su despacho.

De mis consideraciones:

Yo CAMBO ASPIAZU JOMAIRA MARICELA con cédula de identidad 120784965~
2, estudiante de la Universidad Técnica de Babahoyo de la Facultad de Administracion,
finanzas ¢ informatica, carrera de Comercio, matriculado(a) en ¢l proceso de titulacion
periodo Noviembre 2021 — Abril 2022, le solicito a usted de la mancra mas comedida se
sirva autorizar a quien corresponda se proceda otorgarme ¢l permiso respectivo para
realizar mi Caso de estudio denominado Estrategias de Publicidad del Minimarket
“Cesarin™ de la Ciudad de Babahoye ¢l cual ¢s requisito indispensable para poder
titularme.

Esperando una respuesta favorable quedo de usted muy agradecidofa).

Muy atentamente
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LOS QUE PREDOMINAN, LOS PRODUCTOS ALIMEMTIGIOS, LAS BEBIDAS O EL TABACO, COMO
PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD ¥ YARIDE OTROE TIPOE DE PRODUCTOSE.
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