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RESUMEN

El presente caso de estudio cuyo y tema es estrategias de comercializacion de la tienda
“Marian Plast” de la ciudad de Babahoyo da a conocer los diversos problemas que se presentan dia
a dia y como la inadecuada implementacion de dichas estrategias ha afectado las ventas de esta
empresa, por lo que se debe considerar, que Las estrategias de comercializacion actualmente son
muy importantes para grandes y Pequefios negocios porque se han convertido en un medio que llega
a los usuarios de manera inmediata, alcanzando de esta manera asegurar la venta de las empresas y
aumentar la base de clientes, llegando incluso a posicionar la marca tanto en el mercado y en la

mente de los consumidores.

Por ello, con este estudio se pretende analizar las diferentes estrategias de comercializacion
de “Marian Plast”, las cuales, bien implementadas son herramientas importantes para incrementar
las ventas de la empresa. En cuanto a la metodologia utilizada para conocer los gustos y preferencias
de los consumidores, se utilizaron técnicas como entrevista al administrador, asi como el método
Descriptivo y la investigacion se hizo uso Deductivo e Inductivo, luego de lo cual con base en toda
la informacidn obtenida se busc6 una alternativa para solucionar los problemas presentados, por lo
que la propuesta antes mencionada se enfoc6 en la implementacion de estrategias de

comercializacion para que la tienda pueda incrementar las ventas y mejorar su tasa de utilidad

Palabras claves: Estrategias, Comercializacion, Ventas y Productos



ABSTRACT

The present case study whose theme is marketing strategies of the “Marian Plast” store in
the city of Babahoyo reveals the various problems that arise every day and how the inadequate
implementation of said strategies has affected the sales of this store. company, so it should be
considered that marketing strategies are currently very important for large and small businesses
because they have become a medium that reaches users immediately, thus ensuring the sale of
companies and increase the customer base, even positioning the brand both in the market and in the

minds of consumers.

Therefore, with this study we intend to analyze the different marketing strategies of “Marian
Plast”, which, well implemented, are important tools to increase the company's sales. Regarding the
methodology used to know the tastes and preferences of consumers, techniques such as interviews
with the administrator were used, as well as the Descriptive method and the research was used
Deductive and Inductive, after which based on all the information obtained An alternative was
sought to solve the problems presented, so the aforementioned proposal focused on the
implementation of marketing strategies so that the store can increase sales and improve its profit

rate.

Keywords: Strategies, Marketing, Sales, and Products



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las estrategias de comercializacion son los métodos para tener éxito en las transacciones de
compray venta. (Moran, 2022). Las estrategias de comercializacidn a nivel nacional son las acciones
y métodos empleados para promocionar y vender productos. Estas estrategias se adaptan al mercado
nacional considerando la cultura y las preferencias de los consumidores locales. Las estrategias de
comercializacion a nivel nacional se adaptan a las demandas del mercado interno para impulsar el

intercambio de productos y servicios y favorecer el crecimiento econdémico y social.

Las estrategias de comercializacion es la base para acatar y modificar estrategias
tradicionales para satisfacer las demandas de los mercados y consumidores y asi cumpliendo
expectativas que se centran en llegar a la audiencia en especial teniendo en cuenta los diferentes
cambios y las necesidades de los consumidores. Es importante destacar que las estrategias de
comercializacion deben de ir acoplandose al cambio que se da a medida que vaya mejorando la

comercializacion en el mercado mediante el mismo afio.

La empresa MARIAN PLAST, ubicada en la ciudad de Babahoyo en las calles JUAN X
MARCOS Y 27 DE MAYO con un RUC # 1201406525001. Este negocio se dedica a la venta de
productos al por menor de articulos de plastico del cual ha ido agregando otros productos que los
clientes necesitan para su consumo o necesidad. En la actualidad. Se ha observado que mantiene un
bajo nivel de ventas, lo que afecta negativamente a su nivel de ingresos y por ende al negocio a nivel
interno, lo que impide sacar conclusiones sobre la adaptacion o mejora de la empresa y sus

productos.



Los anuncios no cuentan con estrategias efectivas para mejorar la comercializacion de sus
productos, debido a la ubicacion geografica en el centro de la ciudad no se prioriza la publicidad y
la comercializacion, lo que seria una de las razones de los problemas actuales que son necesarios
para solucionar lo anterior. De esta manera es posible definir alternativas que puedan mejorar la
situacion de esta empresa con errores en la operacion por falta de clientes porque no se desarrollan
técnicas para promocionar las ofertas de productos, y las Gnicas medidas son la presentacion de
carteles de productos en el exterior del lugar lo que no indica mucha publicidad para el comercial,
tiene una cobertura limitada y estos anuncios solo los ven las personas que pasan por esa calle o

viven en esa zona.

Por ello, hacer este presente trabajo servira para que la empresa pueda mejorar sus funciones
y a su vez incremente sus ventas, cuyo proposito es satisfacer la demanda de productos plasticos en
el mercado y asi poder satisfacer las necesidades de los consumidores locales y la situacién en los

negocios.



JUSTIFICACION

El propésito de este trabajo es demostrar la importancia de las estrategias de
comercializacion como requisito necesario para toda empresa que quiera incrementar sus ventas,
debido a que la alta competitividad del mercado ofrece a los consumidores varias opciones donde
realizar sus compras de preferencia comercial del pablico tras presentar una oferta atractiva y medios

de publicidad eficaces.

En este proyecto la empresa MARIAN PLAST no utiliza ningun procedimiento de mejora
y aprobacion del producto para los consumidores, esto incide en el bajo volumen de ventas registrado
no implementan estrategias de comercializacion disefiadas para comprender a fondo el caso para

analizar posibles soluciones que corrijan la deficiencia percibida en la empresa.

El diagnostico se caracteriza asi por el estudio de los factores que influyen en la situacion en
cuestion, porque no s6lo sobre cuestiones internas, pero también sobre aspectos externos como
clientes, la estrategias y medios. Por lo tanto, es posible realizar este trabajo de tal manera que se
tome informacion de fuentes primarias y secundarias para obtener una mejor comprensién de la
realidad empresarial y asi hacer un aporte positivo al contexto presentado. También se destaca que
el duefio de MARIAN PLAST, su equipo de trabajo e incluso clientes potenciales se beneficiaran

con este estudio.



OBJETIVOS DEL ESTUDIO

Objetivo general:

Analizar las estrategias de comercializacién para potenciar las ventas de la empresa

“MARIAN PLAST” en la ciudad de Babahoyo periodo 2023.

Objetivos Especificos:

e Determinar la situacion interna de las estrategias de comercializacion en la empresa
“MARIAN PLAST” en la ciudad de Babahoyo.

e Identificar los principales factores que generan baja comercializacion en la empresa.

e Recomendar estrategias de comercializacién que permitan mejorar los niveles de ventas del

negocio.



LINEA DE INVESTIGACION

El presente caso de estudio que se llevd a cabo con el esquema de analizar las diferentes
estrategias de comercializacion de la empresa “MARIAN PLAST” en la ciudad de Babahoyo,
periodo 2023. De esta manera. Se lleva a cabo la linea de investigacion de la carrera; Gestion
Financiera, Administrativa, Tributaria, Autoria y control mientras que la sublinea: es; Marketing y

Comercializacion

En la ciudad de Babahoyo, La empresa “MARIAN PLAST” mantiene ciertas barreras lo que
le impide incrementar su nivel de ventas porque carece de estrategias para alcanzar las preferencias
de los consumidores. Por tanto, es necesario analizar las cuestiones relacionadas con la
comunicacion externa y la importancia de las innovaciones para impulsar las tareas de

comercializacion en la empresa.

Implica la organizacion y control de los procesos que integran las funciones de
comercializacion en la entidad publica o privada. Articula este enfoque busca mejorar la eficiencia
y la efectividad en el uso de los recursos, asi como alcanzar los objetivos comunes son
fundamentales para el posicionamiento de la empresa en el mercado local. Estas estrategias deben
incluir acciones especificas para llegar a los objetivos comerciales planteados, teniendo en cuenta la

capacidad de la empresa, sus recursos y el conocimiento detallado del puablico objetivo.



MARCO CONCEPTUAL

Comercializacion

Muchos consideran que la comercializacion se trata de la introduccion de bienes o servicios
a los clientes, ofrecerles promociones atractivas para incrementar las ventas. Es correcto, pero la
comercializacion es mucho méas que eso. Si los clientes prueban sus bienes o servicios y no quedan
satisfechos no van a regresar. Pero podria ser devastador para su empresa a la larga si también les
dicen a otros que no le compren a Ud. La finalidad de la comercializacion es crear lealtad de cliente
para que los clientes sigan regresando y gque se sientan tan contentos que recomiendan su negocio y
presentan sus bienes y servicios a otros. Si a todos sus clientes les gusta su producto y les cuentan a
otros, es probable que su negocio crezca y sea rentable a la larga. La comercializacion, por tanto,

debe comenzar con entender y satisfacer las necesidades de los clientes. (Ginebra, 2016)

Por su parte, la comercializacion es el “conjunto de funciones que se desarrollan desde que
el producto sale del establecimiento de un productor hasta que llega al consumidor” (Gonzélez ,
2021, pag. 187), a través de un mercado determinado. Es un mecanismo de coordinacion para las
transferencias e intercambios que realizan los diferentes agentes que participan en una cadena

productiva.

Estrategia de comercializacion

Una buena estrategia de comercializacion aumentara radicalmente la posibilidad de que los
productos tengan mayor aceptacion por parte del consumidor final. El uso de una estrategia de
marketing es la forma que tiene una empresa de llamar la atencion sobre sus productos y servicios.
En lugar de depender de publicidad aleatoria que puede costar mas de lo que la empresa produce,

las empresas con una vision saben que ciertos factores determinan la forma correcta de anunciar.
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Estos factores determinantes pueden ayudarle a disefiar una estrategia de marketing eficaz que pueda

conseguir que su producto reciba la mayor atencion posible de su audiencia. (Vazquez, 2015)

Adoptar una cultura “estratégica” en comercializacion significa analizar los negocios desde
lo econémico y lo financiero, pero también desde lo simbdlico y lo competitivo. La comercializacion
si 0 si es estratégica, porque el productor debe enfrentar competidores sin saber muchas veces sus
objetivos y planes, operar en un mercado que no conoce, y tratar de entender qué quieren los clientes
hoy y qué querran en el futuro. Tiene que combinar ideas, observacion, andlisis y sentido comun y

ser capaz (Burin, 2017)

Empresa

Una empresa es una entidad que ofrece productos/servicios a cambio de ganancias. La
creacion de una organizacion surge de la necesidad de satisfacer una carencia en un sector especifico
de la poblacion. Otro de los pilares sobre los cuales se basan las compafias es promover el
crecimiento y desarrollo interno, es decir el de sus integrantes, promoviendo los valores humanos
dentro de la organizacidon. Para lograr la creacion de una organizacién, el emprendedor o grupo de
emprendedores se encargan de reunir los recursos tanto econémicos como logisticos, necesarios para

enfrentar el llamado reto empresarial. (Slvf-associes, 2020)

Una organizacion produce bienes o servicios para obtener ganancias vendiéndolos a los
consumidores. La produccién se basa en planificaciones y estrategias definidas por el equipo de
trabajo. Para tener éxito en una empresa, se necesita tener objetivos y una misién claros y bien
definidos. Deberan definir politicas y reglamentos para su gestién. Deben seguir las leyes que

regulan su actividad en la jurisdiccion donde operan. (Hernan, 2024)
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Estrategia empresarial

Factores como la tecnologia, los cambios en las industrias clasicas, la globalizacion y nuevas
formas de vida estan impulsando el mundo empresarial. Una buena estrategia empresarial es crucial
para cualquier compafiia en este contexto. La definicion estratégica guia los objetivos a largo plazo
y su consecucion. En consecuencia, ayudara a comprender a fondo la disciplina de la estrategia,

centrandose en cémo aplicar los conceptos a las empresas. (Rodero, 2019)

El plan de negocio define esos objetivos, y las estrategias empresariales se enfocan en lo

que se necesita hacer para alcanzarlos. (Ortega, 2020)

Tipos de empresas y su clasificacion

e Por sector

e Por tamafio

e Por su ambito de actuacion

e Por su forma juridica

e Por su cuota de mercado

e Por su procedencia de capital

e Por su esquema laboral (Palacios D. , Los 7 tipos de empresas y su clasificacion, 2021)

Ventas

Se refiere a intercambios de bienes o servicios por dinero. Las empresas tienen equipos de
ventas por region, producto y cliente objetivo. Los representantes de ventas contactan a posibles
compradores del producto o servicio de su empresa. Los compradores muestran interés al visitar el

sitio web, descargar contenido o interactuar en redes sociales. (Rios, 2021)
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Por otro lado, son la principal fuente de ingresos de una empresa. Vender es crucial en las
organizaciones para construir lealtad y relaciones con consumidores y colaboradores. Las ventas son
esenciales para la rentabilidad y adaptacion de una empresa en el mercado. En un contexto donde se

invierten mas de un trillén de dolares al afio en equipos de ventas. (Zendesk, 2023)

Estrategia De Venta

Una estrategia de ventas nos ayuda a hacer crecer la empresa de manera sostenible, garantizar
su supervivencia en el mercado y enfrentarnos a posibles problemas que puedan surgir en el camino.
Te contamos qué es exactamente una estrategia de ventas, como ponerla en marcha y ejemplos para

inspirarte. (Sala, 2023)

La gestion de ventas es el proceso de desarrollar una fuerza de ventas a través de la
coordinacion de estrategias y tacticas de venta mas efectivas, las cuales permitan alcanzar los
objetivos comerciales. Siempre se puede mejorar la forma en que se realizan las operaciones
comerciales para aumentar su coherencia y rendimiento, aunque tu empresa genere ingresos
actualmente. Una gestién de ventas efectiva une al equipo y los motiva a lograr resultados. (Palacios,

2021)

Producto

El producto es una de las herramientas mas importantes de la mezcla de mercadotecnia (4
p's) porque representa el ofrecimiento de toda empresa u organizacion (ya sea lucrativa 0 no
lucrativa) a su publico objetivo, con la finalidad de satisfacer sus necesidades y deseos, y de esa
manera, lograr también los objetivos de la empresa u organizacion (utilidades o beneficios).

(Thompson, 2006)
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En el esquema anterior diferenciamos el producto en si (qué tipo de producto vendemos) de
la calidad, el packaging y los costos. Son cuatro factores relacionados, pero algo diferentes. En el
concepto “producto” se incluye el diseflo, la tecnologia, la utilidad o Sistema de Factores 7 Las 4 P
son conocidas también como “Marketing Mix”. Esta “mezcla” de factores conformaria la estrategia
comercial de una empresa. Utilidades que tiene, las ventajas, los valores simbolicos (prestigio,
estatus, exclusividad, exotismo, etc.), la marca, los accesorios disponibles, la garantia posventa.

(Burin, 2017)
Clasificacion de los productos
El producto puede clasificarse en tres grupos diferentes, teniendo en cuenta su durabilidad

Bienes no duraderos: son productos tangibles que se consumen con el uso (bebidas, jabon,

sal, etc.);

Bienes duraderos: aquellos productos tangibles que, si bien sufren un desgaste, no tienen un

tiempo de vida limitado (refrigeradores, herramientas y ropa);

Bienes de consumo: aquéllos que compran los consumidores finales para consumo propio;

Bienes basicos: productos que los consumidores compran regularmente;

Bienes industriales: los que se compran para ser utilizados en el manejo de una empresa. La
diferencia entre éstos y los bienes de consumo radica en la finalidad por la se adquiere cada uno; por
es0, un mismo producto puede convertirse en un bien industrial o de consumo: una freidora que se
adquiere para uso familiar es un bien de uso, aunque si se la compra para utilizar en un restaurante

se convierte en un bien industrial. (Gardey, 2021)
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Tipos de productos

La distincion entre productos de consumo e industriales es comun. Se puede diferenciar entre
productos duraderos y destructivos (de corta duracion) en el consumo. La identificacion del producto
parte de una diferenciacion formal del mismo y se realiza mediante la marca y el modelo y, en
algunos casos, también mediante el envase. La marca es ademas un instrumento de proteccion legal;
el modelo es un elemento de identificacion dentro de la marca, y el envase es el continente del
producto, que constituye una forma de presentarlo. En algunos productos, el envase es de

importancia fundamental para su venta. (David Pérez, 2006)

Estrategia

Este proceso es aquel mediante el cual los gerentes eligen y después implementan un
conjunto de estrategias para lograr una ventaja competitiva. La formulacion de estrategias es la tarea
de seleccionar estrategias, mientras que la implementacién de estrategias es la tarea de ponerlas en
accion, lo cual supone disefiar, entregar y respaldar productos; mejorar la eficiencia y eficacia de las

operaciones. (Hill, 2011)

La palabra “estrategia” se usa para acciones o decisiones importantes. Esta importancia se
debe a los recursos invertidos (dinero, tiempo, esfuerzo). En segundo lugar, la estrategia supone una
orientacion a largo plazo y, en tercer lugar, se trata de decisiones que son casi irreversibles. (Torres,

2009)

En 1944, Von Newman y Morgerstern introdujeron la estrategia en la economia y la
academia con la teoria de juegos, donde destaca la competencia. EI concepto de estrategia tiene
varias definiciones, lo que muestra que no hay una definicion universalmente aceptada. (Castillo,

2012)
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Administrador

El estudio de la Administracion se viene dando desde a existencia del hombre mismo, no es
sino a partir de finales del siglo XIX y principios del XX que se define o establece como objeto de
estudio considerando diferentes enfoques y escuelas los cuales varian de acuerdo a los contenidos y
conceptos que contemplan ya que cada estudioso de la administracion aborda las variables y
caracteristicas desde la perspectiva u orientacion teodrica de la escuela o doctrina con la cual se
identifica. A manera de sintesis se presenta las teorias y escuelas relacionadas con la complejidad
de la administracion y las distintas posturas que al respecto se tienen y sirven de base para

comprender el objeto de estudio de la administracion (A, 2013)

Administrar es una actividad humana crucial y esencial para coordinar los esfuerzos de los
grupos en la busqueda de metas conjuntas. Los gerentes se han vuelto mas importantes debido a la
dependencia creciente de la sociedad en el esfuerzo grupal y el aumento en el tamafio de los grupos

organizados. (Koontz, et al. 2012)

Las estrategias de negocios abarcan el tema competitivo general de la empresa, la forma en que se
posiciona en el mercado para lograr una ventaja competitiva, y las diferentes estrategias de
posicionamiento que se pueden emplear en diferentes escenarios industriales; por ejemplo, el
liderazgo en costos, la diferenciacion, enfocarse en un nicho particular o segmento de la industria o

alguna combinacion de éstos (Hill, 2011)
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MARCO METODOLOGICO

La metodologia que se aplicd fue descriptiva, segun (Alban, 2020) El propdsito de la
investigacion descriptiva es describir algunas caracteristicas basicas de conjuntos homogéneos de
fendmenos utilizando criterios sistematicos que permitan determinar la estructura o0 comportamiento
de los fendmenos en estudio, proporcionando informacién sistematica y comparable con otras

fuentes.

La investigacion se genera en relacién al analisis de tipo deductivo e inductivo, dado que el
presente estudio de investigacion hace referencia a la induccion donde se detalla factores que se
integran en la problematica del caso. Debido a que se realizd la recoleccion de datos en el comercial
“MARIAN PLAST" y se consultaron otras fuentes directas donde se buscaba obtener informaciéon

valida que sea un aporte a la investigacion.

Se llevo a cabo una entrevista con el administrador del lugar como parte de las técnicas para
obtener informacion, utilizando el cuestionario como instrumento en el que se formularon preguntas
abiertas relacionadas con el caso. El objetivo era aclarar aspectos internos relacionados con las

actividades de comercializacion y ventas

17



RESULTADOS

La entrevista con el propietario de "MARIAN PLAST" ofrece informacion detallada sobre
su presencia y operaciones en el mercado de Babahoyo. A continuacion, se resumen los principales

hallazgos de la entrevista:

La empresa busca liderar la venta de productos plasticos en Babahoyo con énfasis en calidad,
innovacion y servicio al cliente. La empresa se compromete a satisfacer al cliente y entregar
productos de calidad. Por consiguiente, en el afio 2023, MARIAN PLAST no implementd estrategias
de marketing para aumentar las ventas. La entrevista no revela estrategias especificas, lo que indica

confidencialidad.

En cuanto a los clientes de MARIAN PLAST en Babahoyo valoran la calidad del producto,
la fiabilidad en la entrega y un excelente servicio al cliente. Por ello, se enfocan en las necesidades
del cliente, lo cual demuestra comprension del mercado y excelencia en el servicio. Ademas, segun
la entrevista, los clientes estan muy satisfechos con los productos y servicios de MARIAN PLAST
lo cual permite ser competitivos dentro del area donde realiza sus operaciones comerciales y a su
vez ser mas competitivos dando asi una fortaleza para el negocio. El resultado muestra que la
empresa cumple con sus promesas de calidad y servicio, lo que promueve la fidelizacion de los

clientes.

En 2023, aumento la demanda de productos plasticos sostenibles, impulsando las ventas en
el sector de plasticos. Los consumidores prefieren productos sostenibles debido al aumento de la
conciencia ambiental. La empresa no ha mejorado la comercializacion de sus productos en
Babahoyo. Estas acciones muestran que la empresa no esta tomando medidas proactivas para
mantener su competitividad. Sin embargo, el administrador indic6 que usaban una péagina de

18



Facebook para promocionar sus productos, pero las exposiciones se realizaron Unicamente para
atraer la atencion del cliente, es decir. Se han compartido iméagenes de los productos con sus detalles,

pero no se obtenian los resultados esperados en mejorar las ventas.

Las publicaciones no estaban siendo tan efectivas, e incluso se encontrd que se perdia mucho
tiempo en crear buenas publicaciones para promocionar los productos ya que la audiencia no
mostraba mucho interés por conocer mas o comprar el producto de calidad. Otro dato importante
obtenido es que no han desarrollado estrategias acordes a la situacion actual de los consumidores
babahoyenses, es decir, propuestas con atractivos descuentos o regalos no estan orientadas a

incentivar a los clientes a preferir comprar en la tienda.

Una estrategia debe tener conjunto de acciones para cumplir con el objetivo de la

investigacion:

e Andlisis Del Cliente

Crear campafias de concienciacién en redes sociales y contenido educativo sobre

sostenibilidad de productos plasticos como nueva tendencia.

e analisis del mercado

Realizar estudios de mercado, encuestas y personalizar mensajes en redes sociales y

negocios.

e Andlisis Del Producto O Servicio

El andlisis del producto o servicio es un proceso integral que implica evaluar detalladamente
las caracteristicas, el comportamiento y la viabilidad del producto en el mercado, lo que proporciona

informacidn crucial para la toma de decisiones estratégicas en el ambito empresarial.
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e Objetivo Smart

Herramienta efectiva para establecer metas claras, medibles, alcanzables, relevantes y

temporalmente definidas, lo que contribuye a la planificacion estratégica y al logro de resultados

concretos.

Tabla 1.

Estrategias y acciones de mejora sugeridas para incrementar las ventas de MARIAN PLAST

Estrategias de Comercializacion Acciones de Mejora

e Desarrollar una  estrategia
integral de comercializacién
digital

e Implementar estrategias para
segmentar y dar personalizacion

al mercado objetivo.

e Educar a los clientes sobre los
beneficios de los productos

plasticos sostenibles".

e Aumentar presencia en canales

de distribucion.

Ejecutar publicidad online, y

expandir redes sociales.

Realizar estudios de mercado,
encuestas y personalizar
mensajes en redes sociales vy
negocios.

Crear campanas de
concienciacion en redes sociales
y contenido educativo sobre
sostenibilidad de productos
plasticos como nueva tendencia.
Crear alianzas con distribuidores
locales, vender en linea vy
participar en eventos para

expandir mercados.

Elaborado por: Williams Sanchez

Entrevista Aplicada
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1 ¢Cual es la vision y mision de MARIAN PLAST respecto a su presencia en el mercado

de Babahoyo?

La vision y mision de MARIAN PLAST en el mercado de Babahoyo estd enfocada en
posicionarse como lider en la comercializacion de productos plasticos, asegurando calidad,
innovacion y servicio al cliente, comprometida a satisfacer las necesidades de los clientes con

productos de alta calidad y excelente servicio.

2 ¢Qué estrategias de comercializacion ha implementado la empresa para incrementar

las ventas en 20237

Durante el periodo 2023, MARIAN PLAST no implement0 estrategias de comercializacion

para incrementar las ventas.

3 ¢Como describiria el perfil del cliente objetivo de MARIAN PLAST en Babahoyo?

El perfil de clientes objetivo de MARIAN PLAST en Babahoyo se caracteriza por personas
y empresas que buscan productos plasticos de alta calidad, confiabilidad en la entrega del producto

y un excelente servicio al cliente.

4 ¢Cual es el nivel de satisfaccion de los clientes con los productos ofrecidos por

MARIAN PLAST?

La satisfaccidn de los clientes con los productos y servicios ofrecidos por MARIAN PLAST

es alta, ya que la empresa se enfoca en brindar productos de calidad y un excelente servicio.

5 ¢Ha notado alguna tendencia o cambio en las preferencias de los clientes durante el

periodo 2023 que haya afectado las ventas de la empresa?
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Se ha observado una mayor demanda de productos plasticos sostenibles, lo cual se han
convertido en una tendencia. Estos cambios han tenido un impacto positivo en las ventas del sector,

pero sin mostrar beneficios al negocio, debido a la falta de estrategias de comercializacion.

6 ¢ Qué medida ha tomado la empresa para enfrentar los principales desafios en cuanto

a la comercializacion de sus productos en Babahoyo?

La empresa ha tomado acciones como enfoque en la comercializacion de los productos,
mejora en la comunicacién con los clientes y mayor planificacion de ventas para enfrentar los

desafios en la comercializacion de sus productos en Babahoyo.

7 ¢Cuéles son los principales obstaculos o factores que percibe usted que estan
afectando negativamente la comercializacion de los productos de MARIAN PLAST en la

ciudad?

Algunos de los obstaculos que inciden negativamente en la comercializacion de los
productos MARIAN PLAST en la ciudad son falta de estrategia de publicidad y digital planificacion

de ventas, aplicacion inadecuada de estrategias de comercializacion

8 ¢ Cudles son sus planes o ideas para mejorar las estrategias de comercializacion en la

empresa en Babahoyo durante el proximo afio?

Se podrian considerar acciones como mayor investigacion de mercado, desarrollo de
estrategias de comercializacion mas definidas y enfoque en productos plésticos sostenibles para

satisfacer las nuevas demandas del mercado.

Fuente: Entrevista aplicada al propietario de la empresa “MARIAN PLAST”

Elaborado por: Williams Sanchez
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DISCUSION DE RESULTADOS

En los resultados del trabajo se pudo apreciar el mejoramiento segun, (Botana, 2018) Es
mejorar el rendimiento comercial con una menor inversion, es decir, ser mas eficaces. (Garcia, 2007)
Comercializaciéon con lleva a planificar y organizar el conjunto necesario de actividades que
permitan colocar el producto o servicio en el lugar y en el momento adecuado, para que los clientes

que componen el mercado lo conozcan y consuman.

Se pudo observar a través de los resultados obtenidos en la entrevista que se le realizo al
propietario de la misma que, segun su opinién la empresa presenta muchas necesidades inmediatas
las cuales deben ser solucionadas en corto tiempo. Sin embargo, en la empresa “MARIAN PLAST”
no se esta considerando los factores externos que hace falta para mejorar la comercializacion de los

productos ya que eso implica bajo nivel de ventas en el negocio.

Por lo tanto, se afiadié que la empresa debe tener en cuenta sus amenazas y fortalezas para
surgir implementando nuevas estrategias de comercializacion mejorando los procesos que lleven a
que la empresa tenga una buena gestion, lo cual permitira que ofrezca buenos productos de calidad
para que sus clientes se sientan satisfechos al momento de adquirirlos. Ademas, una buena atencién

con el fin de colocarse como los nimeros uno en el mercado en el cual ellos operan.

La entrevista al propietario de "MARIAN PLAST" en Babahoyo revela puntos importantes

sobre la empresa en el mercado local, sus estrategias y desafios.

En cuanto al posicionamiento de la estrategia de comercializacion, MARIAN PLAST en
Babahoyo busca ser lider en la venta de productos plasticos con enfoque en calidad, innovacion y

servicio al cliente. Esto indica un enfoque sélido en la satisfaccion del cliente y servicio de
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excelencia. En 2023, la empresa no aplicd estrategias de comercializacion para aumentar las ventas,

mostrando desinterés con el crecimiento y expansion en el mercado.

Ademas, el cliente ideal aprecia la calidad, la entrega confiable y el buen servicio al cliente.
La alta satisfaccion de los clientes respalda el enfogque centrado en el cliente de la empresa. Por otro
lado, las tendencias y desafios del mercado en el afio 2023 se ven reflejadas en la demanda de
productos plasticos sostenibles la cual ha aumentado las ventas dentro del mercado de plasticos sin
beneficiar al negocio en estudio. Sin embargo, se identifican obstaculos como la falta de estrategias
de publicidad, planificacion de ventas y aplicacion adecuada de estrategias de comercializacion.
Estos desafios pueden debilitar la capacidad de una empresa para seguir siendo competitiva en el

mercado.

Por lo tanto, se proponen medidas como estudios de mercado, estrategias de
comercializacion y productos plasticos sostenibles para abordar los desafios. Estos planes de mejora
requieren que la empresa se adapte a las condiciones viables del mercado para seguir siendo

competitiva

CONCLUSIONES

e A pesar de la satisfacciobn de los clientes, falta implementar estrategias de

comercializacion en MARIAN PLAST para aumentar las ventas. La empresa no
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aprovech6 la demanda de productos plésticos sostenibles en el afio 2023 por falta de
estrategias para este tipo de productos.

La entrevista revela que en el mercado ha aumentado la demanda de productos plésticos
sostenibles en 2023, pero esto no ha beneficiado las ventas de las empresas. Por tanto,
Marian Plast no se ha beneficiado de la tendencia actual de adaptar estrategias a mercados
cambiantes debido a la falta de estrategias comerciales efectivas.

La falta de publicidad y estrategias adecuadas afecta las ventas de los productos que
comercializa MARIAN PLAST en la ciudad. Ademads, la empresa no respondid
proactivamente para mejorar su competitividad en el mercado.

Se proponen acciones para el préximo afio, como investigar mas el mercado, tener
estrategias de comercializacion mas claras y enfocarse en productos plasticos sostenibles.
La empresa se compromete a adaptarse a las tendencias del mercado y mejorar su

rendimiento en Babahoyo.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a MARIAN PLAST invertir en una estrategia de comercializacion digital

completa para superar los obstaculos que se identificaron, esto implica mejorar su
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presencia en redes sociales y campafias de publicidad digital para llegar a los clientes en
Babahoyo.

La empresa debe segmentar el mercado y personalizar mensajes con ofertas para ser mas
efectivo en sus estrategias de comercializacion, debemos también entender a los clientes
de Babahoyo y adaptar estas estrategias a sus necesidades.

MARIAN PLAST necesita mejorar la comunicacién y el compromiso con los clientes
utilizando diferentes plataformas y canales. Estas estrategias incluyen programas de
fidelizacidn en redes sociales y participacion en eventos organizados por empresas para
fortalecer las relaciones con los clientes.

MARIAN PLAST puede aprovechar la creciente demanda de productos plésticos
sostenibles promoviendo su importancia. Puede crear contenido educativo en linea,
promocionar productos en las redes sociales y colaborar con organizaciones para

promover la sostenibilidad.
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Anexo 1. Carta de Autorizacion

de la presente me dirijo a usted para con r
estudiante Williams Sandro Sinchez Bolafios de la carrera d

realice el estudio de caso con el tema: Estrategias de co ‘
“MARIAN PLAST” en la ciudad de Babahoyo, periodo 2023
indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

Anexo 2. RUC de la Empresa
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Consulta de RUC

RUC Razén social
1201406525001 GUSQUI CALI MARINA ENRIQUETA
Estado contribuyente en el RUC
ACTIVO VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE
PLASTICO.
Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

Tow

PERSONA NATURAL RIMPE EMPRENDEDCR
Obligado a llevar contabilidad Contribuyente especial
NO NO NO
Fecha inicio actividades Fecha cese actividades Fecha reinicip actividades
2014-10-14 2015-04-29
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1 ¢Cual es la vision y mision de MARIAN PLAST respecto a su presencia en el mercado

de Babahoyo?

2 ¢Qué estrategias de comercializacion ha implementado la empresa para incrementar

las ventas en 20237

3 ¢Como describiria el perfil del cliente objetivo de MARIAN PLAST en Babahoyo?

4 ¢Cual es el nivel de satisfaccion de los clientes con los productos ofrecidos por

MARIAN PLAST?

5 ¢Ha notado alguna tendencia o cambio en las preferencias de los clientes durante el

periodo 2023 que haya afectado las ventas de la empresa?

6 ¢ Qué medida ha tomado la empresa para enfrentar los principales desafios en cuanto

a la comercializacion de sus productos en Babahoyo?

7 ¢Cuéles son los principales obstaculos o factores que percibe usted que estan
afectando negativamente la comercializacion de los productos de MARIAN PLAST en la

ciudad?

8 ¢ Cuales son sus planes o ideas para mejorar las estrategias de comercializacién en la

empresa en Babahoyo durante el proximo afio?

Fuente: Entrevista aplicada al propietario de la empresa “MARIAN PLAST”

Elaborado por: Williams Sanchez

Anexo 4. Foto de la Entrevista
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