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1. TITULO
ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO COMERCIAL PARA EL
SUPERMERCADO AHORRA MAS DEL CANTON TENA.



RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo analizar las estrategias de crecimiento
comercial que puede aplicar el supermercado Ahorra Mas del canton Tena,
mediante el uso de las estrategias de crecimiento comercial como una herramienta
de implementacion. Para ello, se realizé un andlisis situacional del entorno interno
y externo del supermercado, mediante la herramienta FODA, se aplicé una
entrevista y una encuesta a los clientes y a los proveedores del supermercado, y se
propusieron cuatro tipos de estrategias de crecimiento: interno, externo, horizontal
y de alianza y colaboracion. Se utiliz6 una metodologia de tipo mixto, que combind
métodos cuantitativos y cualitativos, y que se basé en fuentes primarias y
secundarias de informacién. Los resultados obtenidos indican que el supermercado
tiene un 45% de potencial de crecimiento comercial en el mercado actual y en
nuevos mercados, mediante la creacion y el fortalecimiento de su presencia en las
redes sociales, la generacion de contenido de valor, la interaccion con los clientes,
la fidelizacion y la captacion de nuevos clientes. Se concluye que las redes sociales
son un medio eficaz, econdmico y dindmico para el desarrollo de estrategias de
crecimiento comercial, que permiten mejorar la competitividad, la rentabilidad y la

sostenibilidad del supermercado.

Palabras clave:

Implementacion, cualitativos, fortalecimiento, competitividad, sostenibilidad



ABSTRACT

The objective of this work is to analyze the commercial growth strategies that the
Ahorra Mas supermarket of the Tena canton can apply, through the use of
commercial growth strategies as an implementation tool. To do this, a situational
analysis of the supermarket's internal and external environment was carried out,
using the SWOT tool, an interview and a survey were applied to the supermarket's
customers and suppliers, and four types of growth strategies were proposed:
internal, external , horizontal and alliance and collaboration. A mixed methodology
was used, which combined quantitative and qualitative methods, and was based on
primary and secondary sources of information. The results obtained indicate that
the supermarket has a 45% commercial growth potential in the current market and
in new markets, through the creation and strengthening of its presence on social
networks, the generation of valuable content, the interaction with customers, loyalty
and attracting new customers. It is concluded that social networks are an effective,
economical and dynamic means for the development of commercial growth
strategies, which allow improving the competitiveness, profitability and

sustainability of the supermarket.

Keywords: Implementation, qualitative, strengthening, competitiveness,

sustainability



2. FUNDAMENTACION DEL TEMA
2.1. Necesidad

El sector de la distribucion comercial en Ecuador se ha visto afectado por la
pandemia del Covid-19, que ha generado cambios en los habitos de consumo y en
las preferencias de los clientes. Ademas, la competencia en el mercado es cada vez
mas intensa, con la entrada de nuevos actores y la consolidacion de los existentes.
Por ello, es necesario que las empresas del sector desarrollen estrategias de
crecimiento que les permitan adaptarse a las nuevas condiciones y satisfacer las
necesidades de sus clientes. (Clavijo, 2023)

Las estrategias de crecimiento integrado son aquellas que buscan ampliar el
alcance de la empresa en la cadena de valor, ya sea hacia adelante (hacia los
clientes) o hacia atras (hacia los proveedores). En el sector de la distribucion
comercial en Ecuador, estas estrategias implican establecer alianzas o fusiones con
los distribuidores, o bien asumir directamente el rol de distribuidor, para tener un
mayor control sobre el proceso de entrega de los productos a los consumidores
finales. De esta manera, las empresas pueden reducir los costos, mejorar la calidad
y la eficiencia, y diferenciarse de la competencia. (Ecuador, 2023)

Sin embargo, implementar estas estrategias también conlleva algunos
desafios, como la necesidad de adaptarse a las normas y regulaciones de los
diferentes mercados, la gestion de los recursos humanos y financieros, y la
innovacion tecnologica. Ademas, las empresas deben considerar las preferencias y
necesidades de los clientes, que pueden variar segun el segmento, el producto v el
canal de distribucion. Por ello, es importante realizar un anélisis detallado del
entorno, de la competencia y de los consumidores, para disefiar e implementar las
estrategias de crecimiento integrado méas adecuadas para el sector de la distribucién
comercial en Ecuador. (Torre, 2020)

2.2. Actualidad

El supermercado Ahorra Mas del canton Tena es una empresa familiar que
opera desde hace méas de 5 afios en la provincia de Napo. Su propuesta de valor se
basa en ofrecer productos de calidad a precios competitivos, con un servicio cercano
y personalizado. Sin embargo, en los Gltimos afios, el supermercado ha enfrentado
dificultades para mantener su cuota de mercado y su rentabilidad, debido a la
Ilegada de cadenas nacionales e internacionales que cuentan con mayor capacidad

financiera, logistica y tecnoldgica. Asimismo, el supermercado no ha podido
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aprovechar las oportunidades que brinda el comercio electrénico, ya que no cuenta
con una plataforma online que le permita vender sus productos a través de internet.

El supermercado Ahorra Méas podria adoptar estrategias de innovacion y
diferenciacion que le permitan ofrecer un valor agregado a sus clientes, como por
ejemplo, ampliar su oferta de productos locales, organicos y de comercio justo, que
respondan a las demandas de los consumidores conscientes y responsables.
También, podria mejorar su servicio al cliente, ofreciendo programas de
fidelizacion, atencion personalizada y entrega a domicilio. Asi, el supermercado
podria crear una ventaja competitiva basada en la calidad, la confianzay la cercania.
(n.d., 2019)

Por otro lado, el supermercado Ahorra Méas podria incorporar el comercio
electrénico como un canal de venta complementario, que le permita llegar a méas
clientes, especialmente a los jovenes y a los que viven en zonas alejadas. El
comercio electronico es una tendencia creciente en Ecuador, que se ha acelerado
por la pandemia del Covid-19, que ha generado cambios en los habitos de consumo
y en las preferencias de los clientes. Sin embargo, el comercio electrénico también
implica algunos desafios, como la inversion en infraestructura tecnoldgica, la
seguridad de los pagos en linea, la logistica de la distribucién y la adaptacion a las
normas y regulaciones. (Ecuador N. , 2020)

2.3. Importancia

El supermercado Ahorra Mas del canton Tena representa una fuente de
empleo e ingresos para muchas familias de la zona, asi como un agente dinamizador
de la economia local. Por tanto, su crecimiento comercial es importante no solo para
la empresa, sino también para la sociedad y la institucion a la que pertenece.
Ademas, el supermercado tiene el potencial de expandir su mercado y de fidelizar
a sus clientes, si logra implementar estrategias de crecimiento que le permitan
diferenciarse de la competencia y ofrecer una propuesta de valor acorde con las
expectativas y preferencias de los consumidores actuales.

El crecimiento comercial del supermercado Ahorra Mas depende de varios
factores, tanto externos como internos. Entre los factores externos, se encuentran el
entorno econdémico, politico, social y legal del pais, que afectan las condiciones de
mercado, la demanda, la oferta y la competencia. También se encuentran las
tendencias globales, como la pandemia del Covid-19, que ha generado cambios en

los habitos de consumo y en las preferencias de los clientes. Entre los factores
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internos, se encuentran la capacidad financiera, logistica y tecnologica del
supermercado, que determinan su eficiencia, calidad y competitividad. También se
encuentran la vision, la mision, los valores y los objetivos del supermercado, que
definen su identidad, su proposito y su direccion.

Segun la literatura especializada, existen diversas estrategias de crecimiento
que el supermercado Ahorra Mas podria adoptar, segin su situacion y sus metas.
Una de ellas es la estrategia de crecimiento integrado, que consiste en ampliar el
alcance de la empresa en la cadena de valor, ya sea hacia adelante (hacia los
clientes) o hacia atras (hacia los proveedores). Esta estrategia le permitiria al
supermercado tener un mayor control sobre el proceso de entrega de los productos
a los consumidores finales, reducir los costos, mejorar la calidad y la eficiencia, y
diferenciarse de la competencia. Otra estrategia es la estrategia de crecimiento
diversificado, que consiste en ampliar la oferta de productos o servicios, o0 entrar en
nuevos mercados o0 segmentos. Esta estrategia le permitiria al supermercado
aprovechar las oportunidades que brindan los mercados internacionales, diversificar

su base productiva y reducir su dependencia de un solo mercado o producto.

2.4. Presentacion del problema de investigacion a responder

El problema de investigacion que se plantea es el siguiente: ;Qué estrategias
de crecimiento comercial puede aplicar el supermercado Ahorra Mas del canton
Tena para mejorar su posicién competitiva en el mercado? Para responder a esta
pregunta, se propone realizar una investigacion de tipo descriptivo y explicativo,
que combine métodos cuantitativos y cualitativos, y que se base en fuentes
primarias y secundarias de informacion.

La investigacion de tipo descriptivo y explicativo es aquella que busca
describir las caracteristicas, las relaciones y las tendencias de un fendémeno, asi
como explicar las causas, los efectos y los mecanismos que lo determinan. Se elige
este tipo de investigacion para el problema planteado porque se pretende conocer
la situacion actual del supermercado Ahorra Més, asi como los factores internos y
externos que influyen en su crecimiento comercial y su posicién competitiva en el
mercado.

Combinar métodos cuantitativos y cualitativos tiene ventajas y desafios para

la investigacion. Entre las ventajas, se encuentran la posibilidad de obtener datos



mas completos, variados Yy ricos, que permitan contrastar, complementar y validar
los resultados desde diferentes perspectivas. Entre los desafios, se encuentran la
necesidad de integrar y armonizar los métodos, los disefios y los andlisis, asi como
de gestionar los recursos, el tiempo y la calidad de la investigacion. Las fuentes
primarias y secundarias de informacion que se utilizaran para la investigacion son
las siguientes: entrevistas a los propietarios, empleados Yy clientes del
supermercado, cuestionarios a una muestra representativa de la poblacion del
cantén Tena, datos estadisticos del sector de la distribucion comercial en Ecuador,
y revision bibliografica de estudios previos sobre estrategias de crecimiento
comercial.
2.5. Delimitacion

Campo: Administracion de empresas

Area: Economia empresarial

Aspecto: Negocio

Sector: Comerciante

2.5.1. Delimitacion Espacial
La delimitacion espacial es un aspecto importante de toda investigacion, ya
que permite definir el &ambito geografico en el que se desarrollara el estudio.

Provincia: Napo

Canton: Tena

Ciudad: Tena

Parroquia: Tena

Barrio: Eloy Alfaro

Emprendimiento: supermercado Ahorra Méas

2.5.2. Delimitacion Temporal

El trabajo de investigacion se desarrollo en el ciclo académico 2023-11S
2.6. Beneficiarios

2.6.1. Directos

Clientes del supermercado Ahorra Mas

2.6.2. Indirectos

Duefios del supermercado Ahorra Mas

Proveedores del supermercado ahorra mas



2.6.3. Arbol de problem

[
|
pE—

Flectos ‘

as

E1 Perdida de cuota de
mercado

E2 Reduccion de
ingresos y beneficios

E3 Menor capacidad de

inversion y crecimiento

E4 L3 fraglidad ante os
riesgos

Droblema

Inexistencia de estrategias de crecimiento del supermercado

Causas

(1 Baja demanda de
os clientes

(2 Alta competencia
del sector

(3 Escasainnovacion y
dferenciacion

(4 Elevados costos
0peratvos

Imagen 1 arbol de problemas




3. OBJETIVOS
En este apartado se aborda el tema de estrategias de crecimiento, que es un
asunto de gran interés en actualidad para el publico. Se pretende analizar las
estrategias de crecimiento desde una perspectiva de cliente-duefio.

3.1. Objetivo General
Disefiar estrategias de crecimiento comercial para el Supermercado Ahorra

Mas del cantén Tena.

3.2. Objetivos Especificos
3.2.1. Realizar un diagndstico de la situaciéon actual del Supermercado
Ahorra Mas
3.2.2. Seleccionar las estrategias de crecimiento comercial
3.2.3. Desarrollar las estrategias de crecimiento comercial para el

supermercado Ahorra Mas.



4. ASIGNATURAS INTEGRADORAS
En este apartado se aborda el tema de las asignaturas integradoras, su importancia, sus caracteristicas, sus tipos y sus formas de evaluacion. Se

pretende ofrecer una vision general y actualizada de este tipo de asignaturas, asi como brindar orientaciones para su disefio.

Lineas de Sublimelas de Resultados de aprendizaje DIRE INDIR
investigacion investigacion CTO ECTO
Analiza la importancia, caracteristicas y componentes de la Planificacion, su

Planificacion trayectoria y desarrollo alcanzado, diagnostica la situacion actual de las

estratégica organizaciones en sus procesos de Planificacion Estratégica direccionamiento X
alcanzado y requerimiento para su crecimiento.
Investigacion de  Identifica el aporte de la investigacion de mercado en las diferentes decisiones de las
mercado organizaciones de manera eficiente. X
Administracion  Identifica que es un producto, su ciclo de vida, como este se descompone con el
de la producciéon  proposito de estudiar las diferentes clases de produccion que se dan en una empresa. X
Metodologia de  Define y propone seguridad y ética en los negocios por medios virtuales siempre «

la investigacion  amparado en el uso de las normas de comercio electronico existentes en el mercado.
Determina y analiza el aporte de los presupuestos en la planificacién y su incidencia
Presupuestos en los resultados de la gestion de las empresas a fin de generar soluciones en el ambito X
presupuestario en base a normas presupuestarias actualizadas
Analiza de la oferta y demanda agregada, variables econdmicas, elaboracion de
Macroeconomia flujogramas econdmicos, célculo de la matriz insumo-producto en una matriz X
simplificada.

SVS3ddINE 3d NOIDVHLSININGY

Tabla 1 asignaturas integradoras
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5. FUNDAMENTACION TEORICA
Fundamentacion tedrica comprende los antecedentes, las bases tedricas,
quienes a su vez estan formadas por los ejes tematicos, las teorias propiamente, las
bases legales y la definicion de términos basicos. (Normas APA, 2017)

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE

NODRVYNIGYO8NS

=
o
(=)
<
Z
a
&
g
o
=
v

Imagen 2 variables dependientes e independientes

5.1. Variable Independiente
Las estrategias de crecimiento comercial son el conjunto de acciones que
una empresa realiza para aumentar sus ventas, su rentabilidad y su competitividad

en el mercado.

5.1.1. ANALISIS SITUACIONAL

El Andlisis Situacional es un método que permite analizar dificultades,
fallas, oportunidades y riesgos, para definirlos, clasificarlos, desglosarlos,
jerarquizarlos y ponderarlos, permitiendo asi actuar eficientemente con base en
criterios y/o planes establecidos. (Hanel, 2005).

5.1.1.1. Elmicroentorno o microambiente

Este analisis tiene que ver con la situacién interna de la empresa, estos
aspectos pueden ser controlados y manejados por la empresa, los resultados de este
analisis permiten que la empresa pueda determinar cudles son sus fortalezas y
debilidades (llerna, 2020).

Imagen 3 microentorno
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El estudio del macroentorno toma en cuenta todos los elementos generales
externos que pueden afectar el desempefio de la empresa, pero en los cuales la
empresa no puede ejercer ningun control, el analisis externo proporciona los datos
gue nos ayudaran a encontrar las oportunidades y las amenazas que enfrenta una

empresa (llerna, 2020).

Econénomicos

Demograficos

Legales y Politicos

Tecnolodgicos

MACROENTORNO

Sociales y Culturales

Medioambientales

Imagen 4 macroentorno
El estudio de mercado constituye la fase primordial para el aprovechamiento

de las oportunidades en el mercado seleccionado, ademas de que las microempresas
la utilizan como una herramienta para dar respuesta a un problema con respecto a
la actividad econdmica, por motivos de escases de demanda de productos, etc.

Segiin Padilla (2011) “Recopila y analiza antecedentes para ver la
conveniencia de producir y atender una necesidad.” (pag. 54).

Se puede entender que el estudio de mercado es aquella que permite
verificar el correcto funcionamiento de una microempresa, de tal manera se puede
analizar si se estan cumpliendo los objetivos empresariales a base a los resultados
obtenidos mediante el estudio respectivo, es decir, se puede determinar el grado de
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satisfaccion de los clientes por el producto /servicio ofrecido o también se puede
determinar el 10 grado de posicionamiento o competitividad con relacién a las
demas microempresas, por lo que si los resultados no fueran beneficiosos se buscara
dar respuesta al problema en especifico con la aplicacion de estrategias
competitivas, etc.
51.1.2. Oferta

Oferta La oferta esta considerada como la cantidad de un producto que se
pone a disposicion del mercado para satisfacer una necesidad. Segun Chavez (2016)
“Es la cantidad de bienes y servicios producidos por fabricantes, productores 0
comerciantes, en un determinado lugar, precio, tiempo o espacio” (pag. 21). La
oferta esta relacionada con la actividad de venta de productos, es decir, corresponde
a la cantidad de productos o el servicio que una empresa 0 microempresa esta
considerando poner a disposicion de los clientes para que estos puedan satisfacer
sus necesidades, ademas cabe mencionar que la oferta esta relacionada de manera
directamente con el precio, por lo que cuando el precio baja la cantidad de oferta
baja y cuando el precio sube, la cantidad ofertada sube a esto se le denomina
comportamiento de la oferta.

5.1.1.3. Demanda

La autora (Riofrio, 2016) menciona que se puede definir que “La demanda
es la cantidad de bienes o servicios que los compradores o consumidores 20 estan
dispuestos a adquirir con la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos, en
diferentes niveles de precios dependiendo su poder adquisitivo de cada individuo”.
En relacion con mencionado los autores (Fischer & Espejo, 2011), la demanda se
refiere a “las cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a
comprar a los posibles precios del mercado”. Por lo tanto, la demanda tiene relacion
entre el precio y la cantidad demandada que el consumidor esta dispuesto a pagar
por un bien o servicio por un precio establecido. Ademas, a mayor precio menor
demanda y viceversa. “Se entiende por demanda a la cantidad de productos (bienes
y servicios) que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio
determinado con la finalidad de satisfacer una necesidad especifica” (Castro &
Morales, 2012). Cuando estan respaldados por el poder de compra, los deseos se
convierten en demandas. Dado sus deseos o recursos, las personas demandan

productos con beneficios que se suman para el maximo valor y satisfaccion. Las
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microempresas de marketing que resaltan hacen esfuerzos por entender y aprender

las necesidades, los deseos y las demandas de sus clientes.

5.1.2. COMPETENCIA

Ninguna empresa esta libre de la competencia, por lo que se puede citar lo
siguiente:

Segun Chavez (2016) “La competencia se considera como aquellas
empresas 0 proyectos que producen productos/servicios similares a los que usted
quiera ingresar al mercado” (pag. 101).

Se entiende por competencia a todas aquellas empresas o unidades de
negocio que producen o comercializan productos similares o el mismo tipo de
productos, cabe mencionar que por la presencia de competencia la demanda de
productos de una empresa 0 microempresa podria verse afectada, dependera de
como se maneje la 12 competitividad en el mercado

5.1.2.1. Andlisis

Se conside