UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MODALIDAD COMPLEXIVO PREVIO A LA
OBTENCION EL TITULO DE
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CASO DE ESTUDIO

PLAN ESTRATEGICO PARA LOGRAR CAPTAR
NUEVOS CLIENTES EN EL MINI BAZAR Y PAPELERIA
“MARY (17

AUTORA
LILIBETH ESTEFANIA MORA GOMEZ
GUAYAQUIL
2024



CERTIFICADO DE SIMILITUD

2.0 PLAN ESTRATEGICO PARA LOGRAR CAPTAR NUEVOS
CLIENTES EN EL MINI BAZAR'Y PAPELERIA “MARY

INFORME DE ORIGINALIDAD

4,

3% O 3%

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL

ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

.

dspace.udla.edu.ec 20/
0

Fuente de Internet

=

dspace.uazuay.edu.ec 1.
0

Fuente de Internet

e

Submitted to Universidad Internacional de la 1 o
Rioja 0

Trabajo del estudiante

-~

Submitted to Universidad Santo Tomas 1 o
0

Trabajo del estudiante

e

Submitted to Universidad Laica Vicente 1 o
Rocafuerte de Guayaquil °

Trabajo del estudiante

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 20 words

Excluir bibliografia Activo

(I'VAR “AlFREDO
DERO ROVERO



DEDICATORIA

Dios ha sido el conocedor de todos mis deseos, y me ha permitido hacer
posible este suefio. A mi querida Madre que me dio la vida, a mi esposo que ha
hecho mi vida mucho mas bonita y llevadera, ellos que quienes me han impulsado
a concluir este caso. A mi abuelito y mi tia que por gracia de dios tuvieron que partir
muy temprano de este mundo. A mi madre que dia a dia hizo el gran esfuerzo de

ayudarme para que yo continde con mis estudios y hoy en dia ser una profesional.

AGRADECIMIENTO

Le agradezco a dios porque sin él no hubiese alcanzado este gran suefio
gue he anhelado por mucho tiempo, ya que él es quien guia mis pasos y mi futuro
También agradezco el apoyo de todas las personas que me dieron el impulso para
hacer mi suefio realidad, a mi madre maria y a mi esposo Santiago y hoy en dia a
mi bebe que estoy esperando, a las personas que siempre han estado conmigo, las
cuales me han apoyado en todo momento, me han aconsejado y que han sido mis
pilares fundamentales a lo largo de este camino, agradezco infinitamente el apoyo
constante y la colaboracion que me han brindado durante esta etapa mi vida.

A mis docentes que también me han estado apoyando en el trayecto de mi carrera
Universitaria a aquellos compafieros que han hecho mucho mas facil la carrera con

su ayuda y con su amistad.

Lilibeth Estefania Mora Goémez



INDICE

INTRODUCCION . .....uiuiiiiiiieieieieieieieieseseiesesssese e sesssssesesesesesesesesesesesesesesasesesnes 1
I, PROBLEMATICA . .... oottt en ettt e 2
1.1. ODJetiVO GENEIAL ... e e 3
1.2. ODbjetivos ESPECITICOS .....cciiiiiiiiiiie e 3
1.3. Formulacion De Problema...........cccccoiiiiiiiiiiiiii e 3
1.4. Sistematizacion del problema .......cccccooiiiei i 3
1.5. Descripcion Del tipo Del Caso AsSIigNado. ..........cccccvvvvveeeeieeeeeeeesecinene 3
[I. ANALISIS DEL CASO. ...ttt ettt 4
I, PROPUEST A Lottt e e e e e e e e e e eeaaan s 6
3.1. ReSUMEN EJECULIVO......ueiiiiiiiiiie e 7
3.2. Analisis Del Mercado Mini Bazar “Mary”.........cccccceeiiiiiiiiiiiiieeeeee e 8
3.3. Definicion de la Mision Y VISION.........cccoiiiiiiiie i 8

G 0 00 I /13 o S URRSPU 8

IR T2 V1o ] o AR UUURPPTOTPRRR 8
3.4. ANALISIS EXTERNO E INTERNO DEL MINI BAZAR “MARY"........... 9
3.4.1. Matriz FODA del Mini Bazar “Mary”..........ccccceveeeeiiiiiciiiiieeeee e 9
3.5. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER ......ccccvevvviieiiiiee e, 10
3.5.1. Amenaza de los nuevos COMPEtidOres ..........cccvveeeriuvieeeeriiinieeennns 10
3.5.2. Poder de Negociacion de los Proveedores..........cccccveveeeeivveeeennns 10
3.5.3. Poder de negociacién de los compradores............coeeecvvviveeeennnnn. 10
3.5.4. Amenaza de ProductoS SUSHItULO ..........eeeveeiiiiieiieiiiiiiiee e 11
3.5.5. Rivalidad existente entre competidores de la industria................ 11
3.6. Segmentacion del MEercado..........ccevveeeeeiiiiiiiiiiiiiiieee e 11
3.6.1. Segmentacion De Mercado- Consumidores Directos .................. 12
3.8. Plan de AcCiOn Yy SegQUIMIENTO.......cuviieeeeiiiciiiiiieeee e e e e e e s ee e 19
CONCLUSIONES ... ..ottt ettt st e st e e e enaaeeennneas 21
RECOMENDACIONES ... .o e e 22
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......ooviteeeieeeeeeeeee e, 23



INDICE DE TABLA

Tabla 1: Segmentacion del MErCado .........ccuveeeeiiiiieee e 12
Tabla 2: Resultados de la pregunta 1...........cceeeeiiiiiiiiiiiiieieeee e 13
Tabla 3: Resultados de la pregunta 2.............ooeeiiiiiiieiiiiiie e 17
Tabla 4: Resultados de la pregunta 3...........coooeeeiiiiiiiiiiiiieeece e 14
Tabla 5: Resultados de la pregunta 4.............oooeiiiiieiiiiieeeeeeee e 15
Tabla 6: Resultados de la pregunta 5..........ccooeeeeiiiiiiiiiiiiieieee e 16
Tabla 7: Plan de @CCION.........ccuiiiie et a e e e e 19

INDICE DE FIGURA

(T[0T = N A = - V2 | EEEPRR R 4
Figura 2: Representacion grafica de la pregunta 1. ............ccccccvvviiineeeeeeeeenns 12
Figura 3: Representacion grafica de la pregunta 2............cccceeeeviiiiiiiiiiiieeeeennn. 17
Figura 4: Representacion grafica de la pregunta 3. ............cocccvivviiiiieeeeeeeenns 14
Figura 5: Representacion grafica de la pregunta 4. ................cccooeeiiiiniienene, 15
Figura 6: Resultados de la pregunta 5. ..o 16
Figura 7: Captacion de ClIENTES ........covvieeeiiiiiieeeee e 18

INDICE DE GRAFICO

Grafico 1: FODA “Mini Bazar “Mary” ... 9



INTRODUCCION

La Presente propuesta a realizar es un plan estratégico de captacion de
clientes para el Mini Bazar Mary se origina con la necesidad de alcanzar una buena

captacion de clientes en el mercado de la ciudad de Guayaquil

Como sabemos es muy importante que cualquier negocio que quiera
mantenerse dentro del mercado pueda contar con una herramienta que nos permita
identificarnos quienes somos, hacia donde queremos ir, y que haremos para
lograrlo.

Zenvia, (2020) La Captacion de clientes es una de las estrategias
mas desafiantes para las empresas, trae consigo muchas ventajas. Y Como

Conquistar nuevos clientes, mejorar el negocio, aumentar las ventas entre otros.

Medina, (2021).Este plan estratégico no solo implica conocer como se

encuentra el negocio sino también su alrededor y cuales son sus competencias.

Avilez, (2020) Y Rodriguez, (2020) La Micro y Pequefias Empresas son
organizaciones empresariales conformadas por una persona natural o juridica, que

tiene como objetivo desarrollar actividades de una prestacion de servicio.



l. PROBLEMATICA

El Mini bazar Mary se dedica a la comercializacién de Utiles escolares,
escaneos de documentos e impresiones. Este negocio comenzd su actividad
comercial el 13 de marzo del 2010 y estd ubicado en la ciudad de Guayaquil,
casuarina, entrada de la 8 Aunque cuenta con una clientela establecida, ha
enfrentado algunos desafios, como la pérdida de clientes y la captacién de nuevos

clientes potenciales.

A lo largo del tiempo, el Mini bazar Mary ha enfrentado momentos dificiles,
como la pandemia del COVID 19. En la actualidad, el negocio se ve afectado por la
inseguridad que estd viviendo el pais. Debido a estas circunstancias, muchos
emprendimientos han tenidos que cerrar sus negocios. , mientras que otros han
buscados la forma de seguir adelante sin ceder ante las altas extorciones que

afectan a los pequefios negocios.

Para no perder su clientela, muchos negocios han optado por ofrecer sus
productos en tiendas virtuales. En este contexto, el Mini bazar Mary tiene como
finalidad captar nuevos clientes para mantenerse en el mercado y no cerrar su

negocio.

1.1. Objetivo General

Elaborar un plan estratégico para la captacién de nuevos clientes en el Mini Bazar y

papeleria Mary.
1.2. Objetivos Especificos

» Realizar un diagndstico sobre la situacion actual del Mini Bazar Mary
» Proponer estrategias que ayuden a mejorar las ventas y servicios del
mini Bazar Mary

» Analizar propuestas de mejora y eficiencia para lograr captar clientes



1.3.  Formulacion De Problema
¢ De Qué manera se pueden captar nuevos clientes para el Mini Bazar “MARY”?
1.4. Sistematizacién del problema

» ¢Disefnar Las Estrategias Necesarias para captar nuevos clientes?

» ¢Cuadl es el mecanismo para disefiar las estrategias de captacion de
clientes?

» ¢De qué manera se puede definir los objetivos estratégicos para el

mini bazar “Mary”
1.5. Descripcién del tipo del caso asignado.

El caso de estudio presentado del Mini Bazar Mary es en base al negocio de
los bazares Utilizaremos un modelo de negocio canvas para poder desarrollar una

propuesta de valor diferente y estrategias Unicas.

Este bazar fundado en el afio 2010 como un pequefio emprendimiento

familiar dedicado a la venta de Utiles escolares impresiones, escaneos entre otros.

Ofrecemos un sin numero de variedades de productos de buena calidad
para mantener a nuestros clientes satisfechos con la atencién al clientes

gue le brindamos.

En este caso, necesitamos realizar un plan estratégico para
seguir mejorando y fortalecer los puntos fuertes del Mini Bazar abordar las é&reas
de mejora identificadas. Debemos analizar, y planificar acciones necesarias que
permitan atraer a nuevos clientes sobre todo en épocas escolares con la finalidad de
crear mas vinculos con nuestros clientes.



Figura 1: Bazar

Fuente: Mini Bazar Mary



II. ANALISIS DEL CASO.

En el afo 2010 en la ciudad de Guayaquil, en la parroquia Tarqui,
especificamente en la avenida casuarina, se inici6 Mini Bazar “Mary” con la
esperanza de mantenerse estable en el mismo lugar. Cuenta con una trayectoria de
casi 14 afios comenzo su actividad como un negocio familiar, El problema a resolver
en el Mini Bazar Mary, consiste en el incremento de ventas, en la que esto ha
provocado que disminuya las ventas del negocio, Debido a esto se decidio
desarrollar estrategias de captacion de clientes de acuerdo a la actividad laboral,
con ello, se busca destacar y tener amplia ventajas en el negocio y mejorar en las
tomas de decisiones, en la que aporte el desempefio y crecimiento del negocio.

El Mini Bazar Mary es un ejemplo de empresa del sector que necesita
utilizar un modelo de negocio rentable para asegurar el éxito frente a sus
competencias asegurar que este modelo de negocio sea una herramienta Uutil
para poder visualizar y disefiar de forma clara y concisa todos los aspectos
importantes del mini bazar.

Necesita esclarecer lo que ofrece a sus clientes para poder diferenciarse

del resto de competencia alrededor del sector.

En breve es esencial que las pequefias y medianas empresas (pymes) como
El mini bazar Mary, adopten el modelo de negocio canvas. Al utilizar el modelo de
negocio este caso de estudio trata de desarrollar un plan estratégico para lograr la
captacion de nuevos clientes del mini bazar “Mary “con el fin de que pueda seguir en

el mercado y mantener una buena relacion con sus clientes.

La captacion de clientes es indispensable porque no hay negocio que
subsista sin clientes. Cada vez es mas importante para los pequefios negocios
definir un método que resulte eficiente y menos costoso para desarrollar la actividad

de mantener a los clientes (peralta, 2022)

» Entre las causas del problema podemos mencionar las siguientes:
» Falta de clientes.

» Inseguridad cerca del sector.



» competencia mas fuerte

En conclusion, Utilizaremos el modelo canvas para el mini bazar y papeleria
Mary para asi poder tener una mayor posibilidad de éxito competitivo con los demas
bazares.
» El analisis Michael Porter
» Realizar una proyeccion estratégica (mision y vision)
» Proponer estrategias que ayuden a mejorar las ventas y servicios del

Mini Bazar Mary.



[ll. PROPUESTA

3.1. Resumen Ejecutivo

El objetivo principal del desarrollo de este caso de estudio es realizar un plan
estratégico para lograr captar clientes , se presentan grandes problema por la falta
de clientes debido a que esto provoco que disminuyeran las ventas en el bazar en
este caso de estudio desarrollaremos la mision y vision del negocio ademas atreves
de un estudio de mercado realizaremos el respectivo analisis externo e interno del
negocio para asi lograr estrategias adecuadas con esto se indica que tiene varias
desventajas a comparacion de sus grandes competidores ya que no cuentan con

estrategias de publicidad ni uso de redes sociales

El plan de negocio es una practica empresarial que abarca la relevancia entre
los debidos procesos. Es esencial revisar la situacién actual, examinar y analizar
la razén de ser de la empresa. Proyectar la vision hacia un futuro y cuales deben

ser los objetivos principales para mejorar el modelo de negocio. (Calle, 2020)

Mini Bazar Mary Llega para ofrecer venta de Utiles escolares, escaneos
copias e impresiones entre otros que cumplan con estas caracteristicas que hoy
estan empezando a exigir los clientes del mini bazar. Ofrece un sin nimero de

Productos de excelente calidad para los estudiantes dentro del sector. (Perez, 2021)

3.2. Analisis del mercado Mini Bazar “Mary”

Mini Bazar Mary viene siendo rentable desde hace casi 14 afios los ultimos
afios desde que inicio la pandemia bajaron sus ventas Yy actualmente por la
inseguridad que vive el pais se ha mantenido cerrado hace casi afio y medio
decayendo constantemente en sus ventas por eso es el objetivo del plan estratégico

lograr incrementar nuevas estrategias para logra mas clientes.



Ruiz, (2020). El modelo canvas o lienzo de modelo de negocio es una plantilla

que permite describir la estructura de un modelo de negocio.

Lograr de esta manera mejorar sus ventas mediante promociones o descuentos a
nuestros clientes del mini bazar Mary, con productos innovadores y de calidad que
cumplan con las expectativas de los clientes y sobre todo un excelente servicio y

buena atencion al cliente. (Izquierdo, 2020)
3.3. Definicion de la Misién y Vision
3.3.1. Mision:

En el mini bazar Mary nos comprometemos a ofrecer el mejor servicio y atencion a

nuestros clientes con una autentica eficacia en la venta de productos de calidad.
3.3.2. Vision:

Ser reconocida como una de los mejores bazar y papelerias en el mediano y largo
plazo, como un negocio serio y responsable que esta constantemente cubriendo la

demanda de nuestros clientes, de modo que nos haga mas eficientes confiables.

3.4. ANALISIS EXTERNO E INTERNO DEL MINI BAZAR “MARY”

3.4.1. Matriz FODA del Mini Bazar “Mary”

Asana, (2021) El analisis FODA Permite identificar las fortalezas, las oportunidades,

las debilidades y las amenazas de un modelo de negocio.

» Fortalezas
» Oportunidades
» Debilidades

> Amenazas



Gréfico 1: FODA “Mini Bazar “Mary”
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Elaborado por: Mora, L. (2024)

3.5. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Asana, (2022) Las 5 fuerzas de Porter nos ayudan a entender cual es la
posicion en el mercado y también la capacidad de la empresa para ser
competitiva y rentable dentro del mercado.

1. Amenaza de nuevos entrantes

2. Rivalidad entre competidores

3. Poder de negociacion con los clientes

4

. Amenaza de productos o servicios sustitutos



Estas cinco fuerzas de Porter son con la que podemos determinar cuales son los

competidores del bazar dentro del sector.
3.5.1. Amenaza de los nuevos competidores

Cuando un posible competidor entra al mercado, antes ha debido de superar
un sin numero de obstaculos para poder posesionarse en el mercado ver cuéles son
los canales de distribucién, los costos de los productos entre otros. , etc.

Por eso debemos saber que siempre existirA competencia dentro del bazar
ya sea cerca o lejos, esto provoca la disminucién de ventas en el negocio y la poca
acogida de clientes (Santander, 2022)

3.5.2. Poder de Negociacién de los Proveedores

Influye la capacidad de los proveedores para influir en los precios Si ellos
tienen un mayor poder de negociacion Cuando existe un mayor incremento de
precio en los productos afecta la relacion entre el comprador y el vendedor por eso
se debe buscar la manera de que ninguna de las partes salga afectada Los
principales proveedores para el mini bazar mary son: Almacén Victoria, importadora

el gato, ecua papel, papelesa. (Sanchez, 2023).

3.5.3. Poder de negociacién de los compradores

Los utiles escolares son productos que nunca van a pasar desapercibido y
muy comun en el mercado en este caso Se necesita que los compradores tengan

un nivel alto de negocio en el mercado de bazares.

La microempresa ofrece productos al por mayor y menor de
calidad que generan seguridad al momento de la adquisicion con precios
accesibles al alcance de los consumidores. El poder de negociacién de los
clientes con respecto al Mini Bazar Mary que son venta de \utiles
escolares es alta, porque los clientes son susceptibles con respeto al precio,
calidad y disefio, debido a que en este mercado se encuentra un sin numero de

bazares que ofertan la misma variedad de productos. (Guillen, 2020)

10



3.5.4. Amenaza de Productos Sustituto

En el mercado ecuatoriano hay demasiados fabricantes de productos
sustitutos, en la que provoca que los consumidores que buscan Utiles escolares
sean persuadidos por ello, ya sea por el precio o la factibilidad que tienen esos
productos, el bazar se vio con la necesidad de comprar muchas perchas, vitrinas

entre otros servicios para abastecerse con el local. (Diaz, 2021)

3.5.5. Rivalidad existente entre competidores de la industria

En el mercado de los bazares, existen demasiado competidores dedicado a
la venta de Utiles escolares, que tienen mejor estilo de trabajo ofrecen precios
economicos, variedad de productos y servicios de utiles escolares. En conclusion,
viven con esa gran rivalidad entre todos los competidores de la industria ya que
siguen apareciendo mas y mas negocios especializados y esto genera que los

bazares tengan pocos ingresos debido a la alta competencia dentro del sector.

3.6. Segmentacion del mercado

El Mini Bazar Mary esta dirigido a todos los estudiantes que buscan
productos de muy buena calidad y excelente servicio. Los criterios de segmentacién
son elegidos para formular este plan son geograficos, demograficos y conductuales,

a continuacion, se presenta en siguiente.

Tabla 1: Segmentacién del mercado

Geograficos Demograficos Conductuales
Pais: Ecuador Género: Masculino- Enfocados netamente en
Region: Costa Femenino joévenes estudiantes que

Provincia: Guayas Edad: 5 a 25 afos. busquen un excelente
Ciudad: Guayaquil Situacién econémica: B servicio de calidad y
Parroquia: Tarqui precios accesibles.

Elaborado por: Mora, L. (2024)
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3.6.1. Segmentacion De Mercado- Consumidores Directos

Kloter, (2023) Los consumidores directo se forman en grupos homogéneos
segun caracteristicas demograficas, geogréficas, pictograficas o conductuales. Esto
permite dirigir las acciones de marketing directamente a los segmentos de publico

objetivo mas relevantes.

Pregunta 1. ¢Los productos Que Ofrece El Mini Bazar Mary Son?

Tabla 2: Resultados de la pregunta 1.

Categoria Frecuencia Porcentaje
Excelente 56 24%
Bueno 135 59%
Regular 24 10%
Malo 15 7%
Total 230 100%

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L (2024)

Figura 2: Representacion grafica de la pregunta 1

M excelente
Bbueno
B regular

mmalo

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)
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Pregunta 2. ;COmo considera los precios de los productos del mini bazar

mary a diferencia de la competencia?

Tabla 3: Resultados de la pregunta 2.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)

Figura 3: Representacién grafica de la pregunta 2

MElevados MEconomicos M Bajos W

1%

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)
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Pregunta 3. ¢Usted como cliente esta de acuerdo con la ubicacién que tiene el

mini bazar mary?

Tabla 4: Resultados de la pregunta 3.

Si 190

87%

NO 35

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)

Figura 4: Representacion gréafica de la pregunta 3.

Hsi Hno B ®

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)

13%
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Tabla 5: Resultados de la pregunta 4

Pregunta 4. ;,Con que frecuencia compran los productos de papeleria?

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Una vez al mes 8 29
ocasionalmente 125 58

Una vez a la semana 10 10
Todo los dias 25 3
Total 168 100%

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)

Figura 5: Resultados de la pregunta 4.

B unavez al mes 29% M ocasionalmente 58%

™ unavez alasemana ® todos los dias 3%

Fuente: Encuestas realizadas a clientes
Elaborado por: Mora, L. (2024)
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Pregunta 5. ,Qué es lo que mas le ha llamado la atencién del mini bazar mary?

Tabla 6: Resultados de la pregunta 5.

Fuente: Encuestas realizadas a clientes.
Elaborado por: Mora, L. (2024)

Figura 6: Representacion gréfica de la pregunta 5.

M gtencion al cliente  11% M |as publicidades ¥ laimagen del bazar
M servicio de venta ¥ productos de calidad

atencional
cliente 11%

Fuente: Encuestas realizadas a clientes
Elaborado por: Mora, L. (2024)
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3.7 ESTRATEGIAS PARA LA CAPTACION DE CLIENTES.

e Definir los objetivos de la estrategia para Lograr una mejor
captacion de clientes

e Optimizar el uso de las redes sociales
e Mejor la atencion con los clientes del Mini Bazar mary

e Medir si hay resultados de captacion de clientes. (Zendesk, 2021)

Figura 7 : Captacion de clientes

Fuente: anunzi.net (2020)
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3.7.

Tabla 7: Plan de accidén

Plan de Accién y Seguimiento

- _ » Accione Resultados | Departame Medidas de
Objetivo Estrategia Accion Responsable | Recursos Fecha
detallas esperados ntos control
Promover Crear Crear postales Contratar Cumplir con Compras Gente $ 500 ler. Ver si avanzo
nuevos programas con descuentos nuevos las especializad trimestre la
productos exclusivos empleados y expectativas en dar del afio satisfaccion
para que se realizar de los capacitaciones de los
sientan atraido servicios de clientes clientes
los clientes capacitacion
Optimizacién Hacer Conllevar a Beneficiar alos | Reduccion | Atencion al Organizar $ 600 2do. Incremento
De acuerdos a cabo reuniones | clientes con los de los cliente reuniones o Trimestre de clientes.
proveedores. largo plazo y evaluar las precios precios en programas. Incremento
. Del afio.
con los propuestas. accesibles. los de ventas
proveedores almacenes.
Incrementar crear un Acordar con un | Mejorar nuestra Mejores Mar | Equipos para 3er. Precios
muchos sistema para almaceén atencion al costos para keting realizar las trimestre accesibles
: - . $ 500 ~
clientes. poder receptar | especializado cliente para nuestros compras del afio
. , . Productos de
pedidos en para desarrollar | lograr tener mas clientes
. . . calidad
linea estrategias clientes.

18



Consolidar la Realizar Promover Ser constantes Reducir el Marketing Equipos de $1.200 4to. Tiempo de
presencia en contenido en | marketing digital | en elusode las | tiempo de software trimestre | procesamient
redes sociales | redes sociales redes sociales | los pedidos del afio o delos
pedidos.
Mejorar la Sistema de Realizar Lograr ser Aumentar el | Operacione | Especialistas $ 600 4to. Evaluar el
eficiencia del | capacitaciéon a sesiones de rapidos al ndamero de S en el area de Trimestre debido uso
servicio al los entretenimiento momento de seguidores marketing. del afio de las redes
cliente trabajadores en el bazar entregar en las redes si son
nuestros sociales eficientes
productos.

Elaborado por: Mora, L. (2024)
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CONCLUSIONES

Para concluir el proceso de analisis y de formulacion estratégica para el Mini Bazar

Mary debemos evaluar la persecucién de los objetivos y responder las preguntas

planteada al inicio.

Nuestro primer punto fue poder disefiar estrategias necesarias para captar
mas clientes de una manera eficiente de tal manera que nuestros
clientes se sientan atraidos por el bazar por las promociones

exclusivas que puedan brindarle.

Nuestro segundo punto. Consistia también en poder realizar una
pequefia evaluacion de la situaciéon actual del mini bazar Mary saber
cudles son sus fortalezas sus debilidades sus oportunidades y sus
amenazas que enfrenta el negocio. Cuales son las estrategias para poder
obtener la captacion de clientes en el mini bazar Mary se han
implementado crear programas para la captacion de nuevos clientes
objetivos que nos permitan abastecer a los clientes con nuestros

servicios.

Nuestro tercer y ultimo punto. También es beneficiar a los clientes con
los precios accesibles. Contratar nuevos empleados y realizar servicios
de capacitacién para poderle brindar a nuestros clientes un adecuados
servicio y atencion al cliente creamos la implementacién de poder
llegar a cada uno de sus hogares mediante el uso de las redes sociales

tik tok Instagram y Facebook.

Esperamos que estas estrategias planteadas puedan ayudar a incrementar las

ventas y los clientes en el mini bazar Mary
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RECOMENDACIONES

Al respecto de las recomendaciones el plan estratégico
desarrollado para el Mini Bazar Mary ha diagnosticado estrategias

especificas.

Una vez que el mini bazar Mary tiene una visién Unica hacia el
cliente, puede dar el siguiente paso hacia la construccion de
relaciones con el cliente mas fuertes y ejecutar mejor circulo social

entre nosotros como proveedores y ellos como clientes.

De igual modo, Mini Bazar Mary se encamina hacia un mayor
desempeiio. Luego, de esto las herramientas y procesos que se
utilizaron para estudiar de manera profunda los datos de los
clientes potenciales y los clientes actuales, a fin de segmentarlos,

conocer su situacion, y su comportamiento.
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