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Resumen - El documento aborda la optimizacion de recursos en microempresas,
centrandose en tiendas de abarrotes en México. Se presenta un enfoque practico
para maximizar el impacto de las campanas de marketing a través de la asignacion
eficiente de recursos, como el presupuesto y el tiempo del personal. Se discuten
estrategias de marketing digital y tradicional, asi como la importancia de la conexién
con la comunidad local. Se destaca la implementacion de un modelo de
programacion lineal para tomar decisiones informadas y rentables.
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Abstract - This document addresses the optimization of resources in
microenterprises, focusing on grocery stores in Mexico. A practical approach is
presented to maximize the impact of marketing campaigns through efficient
allocation of resources, such as budget and staff time. Digital and traditional
marketing strategies are discussed, as well as the importance of connection with the
local community. The implementation of a linear programming model is highlighted
for making informed and profitable decisions.
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INTRODUCCION

La mercadotecnia en las microempresas mexicanas
se caracteriza por su enfoque pragmatico y orientado
hacia los resultados. Los propietarios suelen adoptar
estrategias simples pero efectivas, como la publicidad
boca a boca, la promocion en redes sociales y la
participacion en eventos comunitarios. Ademas,
aprovechan al maximo los recursos disponibles, como la
creatividad en el diseno de productos, la personalizacion
del servicio al cliente y la optimizacion de los precios
para maximizar el valor percibido por los clientes. las
microempresas en México a menudo son operadas por
propietarios individuales o pequenos equipos familiares,
y suelen tener recursos limitados en términos de capital,
personal y acceso a tecnologia avanzada. Lopez, |.

(2019).

A pesar de estas dificultades, las microempresas
tienen la ventaja de estar arraigadas en sus comunidades
locales. Esto les brinda la oportunidad de establecer
relaciones cercanas con sus clientes y comprender
mejor sus necesidades y preferencias. Ademas, su
flexibilidad y capacidad para adaptarse rapidamente a los
cambios del mercado les permiten responder de manera
agil a las demandas del cliente y a las fluctuaciones en la
competencia. Conociendo esto se puede profundizar
mas en el panorama empresarial mexicano, donde las
microempresas juegan un papel fundamental en la
economia, particularmente en regiones como Oaxaca y

Tuxtepec (Secretaria de Economia, s.f).

Es por esto, que tomando como referencia este
contexto, la integracion efectiva de estrategias de
mercadotecnia se vuelve crucial para el éxito y la
sostenibilidad de las microempresas. La mercadotecnia
proporciona herramientas y enfoques que les permiten

a estas pequenas empresas aumentar su visibilidad,

_ Valenzuela Ruiz, ., Mayorquin Jimenez, A., Ramirez Lopez, E. A., & Sanchez Quintero, Y. -

atraer clientes y en ultima instancia, aumentar sus
ventas. Sin embargo, la aplicacion efectiva de estrategias
de mercadotecnia en el contexto especifico de una
tienda de abarrotes, enfrenta desafios Unicos, como
limitaciones de recursos y un mercado local altamente
diversificado y cambiante ya que al ser esta una
microempresa esta mucho mas limitada (Hernandez, R,,

& Rodriguez, C,, 2019).

Segln datos del Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia (INEGI, 2022), hasta el ultimo censo
disponible, que es de 2022, en México se estimaba que
habia alrededor de 4.9 millones de micro, pequenas y
medianas empresas (Pymes). Las micro, pequenas y
medianas empresas representan al 99% del total de los
negocios en México. Por su parte en el estado de
Oaxaca existen cerca de 300 mil unidades econdmicas.
De acuerdo con el censo econémico del afno 2022
(INEGI, 2022), el estado de Oaxaca cuenta con 317,51 |
PyMES, 4.9% del total del pais, que emplean a 428,118
personas, |.4% del personal ocupado en México. Por su
parte en San Juan Bautista Tuxtepec Centro operan
cerca de 1,200 establecimientos, que en conjunto
emplean alrededor de 698 personas, y la mayoria de
estos establecimientos se dedican a Comercio
minorista. Instituto Nacional de Estadistica y Geografia

(2022).

La investigacion se aplicara en la region de San Juan
Bautista Tuxtepec, Oaxaca, en una microempresa local
de la Colonia El Castillo. Esta microempresa es una
tienda de abarrotes llamada Zootera. Para abordar esta
investigacion, es fundamental analizar las practicas de
mercadotecnia existentes en el contexto local, asi como
identificar  nuevas  oportunidades 'y enfoques
innovadores que puedan adaptarse a las necesidades y

recursos especificos de las microempresas en esta
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region. Este trabajo de investigacion busca proporcionar
analisis practicos y recomendaciones concretas que
permitan a las tiendas de abarrotes, o también llamadas
microempresas mejorar su competitividad y contribuir
ain mas al desarrollo econémico y social de la
comunidad.  Tomando  como referencia  la
implementaciéon de campanas de marketing efectivas,
que aprovechen los recursos disponibles y se centren en

la comunidad local (Gomez, A., 2020).

Asi que se analizaran las campanas de marketing que
se ejecutan dentro de la comunidad para lograr la
optimizacion de los recursos disponibles. Ademas, se
explorara como las tiendas de abarrotes pueden adaptar
sus campanas de marketing para lograr resultados

efectivos.

Ya que al comprender como aplicar estrategias de
manera efectiva en el ambito local, las microempresas
pueden mejorar su competitividad, atraer nuevos
clientes y fortalecer su posicion en el mercado (Smith,
J., 2020). Justamente es por esta razén, que surge la
pregunta de investigacion: ;Cuales son las estrategias de
marketing mas efectivas para aumentar las ventas en una
tienda de abarrotes, considerando las limitaciones
propias de una microempresa en Tuxtepec, Oaxaca en

el ano 2024?

MATERIALES Y METODOS

Para abordar la problematica de optimizacion de
recursos en microempresas, como las tiendas de
abarrotes, se puede desarrollar una metodologia que
conste de varias fases, ya que una metodologia bien
definida proporciona una estructura clara para el
proyecto, lo que ayuda a mantenerlo organizado y
dirigido hacia los objetivos especificos. Las fases

permiten dividir el proyecto en etapas manejables y

secuenciales (Hernandez Sampieri, R., Fernandez

Collado, C., & Baptista Lucio, P., 2014).

Ademas, se promueve la eficiencia en la utilizacion de
recursos, tanto en términos de tiempo como de costos.
Cada fase se puede enfocar en aspectos especificos del
proyecto, lo que permite una mayor dedicacion y
atencion a cada punto clave. Debido a esto las fases que

se desarrollaron fueron las siguientes:

e Fase |: Diagnostico y Analisis de la

Situacion Actual.

o Recoleccion de Datos: Se obtuvo informacion
detallada sobre la operacién actual de la tienda
de abarrotes, incluyendo ventas, inventario,
costos, proveedores, clientes, entre otros
factores. Al realizar estas actividades de
recoleccion de datos de manera exhaustiva y
sistemdtica, se puede obtener una vision
completa y precisa del funcionamiento de la
tienda de abarrotes y de los recursos
disponibles, lo que servira como base para
identificar oportunidades de optimizacion y

mejorar la eficiencia operativa.

o Anidlisis de Recursos: Se evalud el uso actual
de recursos como espacio fisico, personal,
inventario, tecnologia y financiamiento. Esto
implica examinar detalladamente todos los
recursos disponibles en la tienda y evaluar

como se estan utilizando.

o ldentificacion de Problemas: Se identifico areas
donde se estan desperdiciando recursos o
donde se podria mejorar la eficiencia. Se

criticamente el

requiere examinar

funcionamiento de la tienda para identificar

(D) ev-ne-ND
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areas donde se estan enfrentando dificultades primera instancia. Dentro de lo que se considerd
o donde se pueden mejorar. prioridad destacan:
e Fase 2: Definicion de Objetivos y Metas * Optimizacion  de  recursos  financieros:

o Objetivos: Se definieron las metas claras y Desarrollar estrategias de marketing que sean

Iy rentables y que no requieran grandes inversiones
alcanzables para la optimizacion de recursos, yq q 8

como reduccion de costos, mejora en la financieras.

gestion del inventario, aumento de ventas, etc. *  Segmentacion de mercado: Identificar 'y

o Metas: segmentar adecuadamente el mercado objetivo

de la tienda de abarrotes para personalizar las
= Andlisis del contexto local de Tuxtepec,
estrategias de marketing.
Oaxaca, para comprender las

caracteristicas demogréficas, Fidelizacion de clientes: Desarrollar estrategias de

socioecondmicas y culturales que influyen marketing enfocadas en la retencion de clientes

en el comportamiento de compra de los existentes.

consumidores en tiendas de abarrotes; . Uso efectivo de medios de comunicacion locales:

» Estrategias de marketing utilizadas Explotar al maximo los medios de comunicacion

. locales, para llegar a los clientes potenciales en la
actualmente por las tiendas de abarrotes en P 8 P

Tuxtepec, Oaxaca, incluyendo publicidad zona de influencia de la tienda de abarrotes.
local, promociones en el punto de venta y Los instrumentos adecuados para obtener datos
presencia en redes sociales; relevantes y precisos, al momento de realizar un modelo

= Evaluacion del impacto de las estrategias de de programacion lineal son:

marketing existentes en las ventas de las *  Entrevistas estructuradas: Realizar entrevistas
tiendas de abarrotes, identificando aquellas con propietarios o gerentes de tiendas de
que han sido mas efectivas y las areas de abarrotes en Tuxtepec, Oaxaca, para obtener
oportunidad para mejorar; informacién sobre sus operaciones, estrategias de

= |dentificacion las limitaciones propias de las marketing actuales, limitaciones y desafios

microempresas en Tuxtepec, Oaxaca, en enfrentados en el dia a dia.

términos de  recursos financieros, *  Cuestionarios: Disenar cuestionarios dirigidos a
tecnologicos, de personal y de propietarios, gerentes y empleados de tiendas de
infraestructura, que puedan afectar la abarrotes para recopilar datos cuantitativos y
implementacion  de  estrategias  de cualitativos sobre aspectos especificos relevantes
marketing. para el modelo de programacion lineal, como el
Priorizacion de Metas: Se determino cuales son las inventario, las  ventas, el espacio de

metas mds importantes y urgentes para abordar en almacenamiento y el presupuesto.

n Interconectando Saberes, Ao 9, Nimero |8, julio-diciembre de 2024, 65-75
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*  Revision de registros y documentos: Examinar
registros internos de tiendas de abarrotes, como
registros de ventas, registros de inventario, para

obtener datos relevantes.

Tabla |

Datos relevantes
Redes Folletos Disponibilidad

Sociales
Tiempo del Ih Ih 6h
personal
Presupuesto de la 200 100 800
campana
Benéfico 60 70
MODELO

Un modelo de programacién lineal para la optimizacion
de recursos en una tienda de abarrotes en una campaha
de marketing puede ser Util para maximizar el impacto
de su campana de marketing mediante la asignacion
optima de recursos, como el tiempo del personal y el
presupuesto de la campana esto con el objetivo de
maximizar el impacto de la campana publicitaria, a
continuacion, se presenta la figura | donde se encuentra
una tabla con los datos necesarios para aplicar el

modelo de programacion lineal. Taha, H. A. (2007).
F.O

Max Z = 60X, + 70X;

Sujeto a:

Xi+X;56

200X, + 100X; < 800

Restriccion de no Negatividad

Xiz0

Funcion Objetivo
La funciédn objetivo busca maximizar el impacto total de
la campana de marketing, que es el aumento en las
ventas. El aumento de venta en campanas publicitarias

en redes sociales es de $60 y el de folletos es de $70.

Maximizar Z = 60X, + 70X,
Restricciones:

I. Tiempo del personal: El tiempo del personal
para la campaha de marketing en redes sociales
es de |hy para la de folletos es de | h. El tiempo

total disponible es de (6h).

X +X;6

2.  Presupuesto asignado: El presupuesto asignado
para las campanas de marketing en redes
sociales es de $200 y el de folletos es de $100

el presupuesto total disponible es ($800).

200X, + 100X; < 800

Este modelo de programacion lineal proporciona una
guia cuantitativa para tomar decisiones sobre Ila
asignacion de recursos en campanas de marketing en una
tienda de abarrotes, el objetivo es optimizar recursos y

maximizar los resultados de la campaha de marketing.
X/ + Xz =6

200X, + 100X; = 800

Xi+X;=6 200X, + 100X; = 800

X1= 0 X1= 0

0)+X;=6 200(0) + 100X; = 800

X; =6 100X; =800/ 100
X;=8

X2= 0 X2= 0

X, +(0) = 6 200X, + 100(0) = 800

X =6 200X, =800/ 400
Xi=4

Rl = (6,6) R2,,= (4,8)

(D) Bv-ne-ND
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Esta grafica ilustra la solucion de un problema de
programacion lineal donde se busca maximizar la funcion

objetivo, los ejes X e Y representan las variables de

decision.
Figura |
Funcion objetivo
Zoom % {100 = Defo Fore Coor | Defut Back Colr Condeai Daply
(uniied) 8 e
><2E 0 200110012800
© none
A Mo [

0 6 420
4 0 240
2 4 400

X1 4

Nota: Elaboracion propia utilizando QM for Windows V5

-100 (X, + X;) = 6

200X, + 100X; = 800 200(2) + 100X; = 800

-100-100 =-600 100X; = 800 — 400
-100 X, = 800 X; =400/100
100X, = 200 X =4

X, =200/ 100

X =2

VI =P (0,6) Max Z= 60 (0) + 70 (6) = 420
V2 =P (0,0) Max Z= 60 (0) + 70 (0) = 0
V3 =P (4,0) Max Z= 60 (4) + 70 (0) = 240
V4 =P (2,4) Max Z= 60 (2) + 70 (4) = 400
Solucién éptima

X=0

X=6

Beneficios= $420

APLICACION

El entorno donde se llevara a cabo dicha aplicacion que
es la optimizacion de recursos a una microempresa en
la Col. El Castillo calle Puebla entre calle Celaya y calle

Veracruz en la tienda de abarrotes "Zotera™.

Por lo cual se realiza un analisis geografico de la zona
el Castillo donde viven unas 4,410 personas en 1,140
casas, siendo una de las colonias mas pobladas de
Oaxaca. Se registran 556 habitantes por km2, con una
edad promedio de 29 anos y una escolaridad promedio

de 8 anos cursados.

De las 5,000 personas que habitan en El Castillo,
2,000 son menores de |4 anos y 2,000 tienen entre |5
y 29 anos de edad. Cuando se analizan los rangos etarios
mas altos, se contabilizan 2,000 personas con edades de

entre 30 y 59 anos, y 320 individuos de mas de 60 anos.

Seglin estimaciones de (MarketDataMéxico, 2024), El
Castillo tiene un output econdémico estimado en MXN
$340 millones anuales, de los cuales MXN $190 millones
corresponde a ingresos generados por los hogares y
unos MXN $160 millones a ingresos de los 220

establecimientos que alli operan.

Ademas, se estima que en la colonia laboran 700
personas, lo que eleva el total de residentes y
trabajadores a 6,000. Adicional a eso el Castillo operan
cerca de 220 establecimientos, que en conjunto emplean
alrededor de 103, y la mayoria de estos establecimientos

se dedican a Comercio minorista.

ANALISIS DE FACTIBILIDAD

La factibilidad tanto tecnoldgico econdmico vy
operacional, son claros y concisos. En la parte de
disponibilidad tecnoldgica se cuenta con tecnologia para
llevar a cabo una campafa de publicidad visualmente
atractiva. Se tienen camaras, sistemas de sonido,
sistemas de edicidn, entre otras. Los recursos humanos
con los que contamos son disponibles para dicho
proyecto. La estructura que se plantea es concisa, la

comprension de los problemas fueron analizados
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detenidamente para asi no tener una intervencion

improvisada.

El costo de desarrollo del proyecto se esta
presupuestando, ya que se deben de ver cual tipo de
publicidad es mas factible. Hoy por hoy estamos en una
era digital, en donde es mas rentable una publicidad
digital que presencial, llevando los costos de publicidad
de redes sociales. Por lo general, los costos rondan
entre $450 y $6,000, con un gasto mensual de publicidad
entre $200 y $50,000. La publicidad en las redes sociales
usan el modelo de costo por clic (CPC) o el de costo
por mil impresiones (CPM).

Hablando concretamente de nimeros, el costo por
publicidad en Instagram tiene un promedio de $0.20 y
$2,00 de costo por clic (CPC) y $6.70 por cada 1,000
impresiones (CPM), en el caso de empresas. Aunque

estos costos pueden oscilar entre $3 y $10.

Por otro lado, debemos cuestionarnos que tan
rentable es hacer una publicidad a una microempresa
digital en general. La rentabilidad de la publicidad para
una microempresa digital en México puede ser alta si se
ejecuta de manera inteligente, teniendo en cuenta las
caracteristicas del mercado local y las necesidades
especificas del publico objetivo. La clave esta en
comprender el mercado, planificar cuidadosamente la
estrategia de publicidad y realizar un seguimiento
continuo del rendimiento para realizar ajustes segiin sea

necesario.

Hablando del Proceso Operativo se ha disenado un
proceso claro y eficiente para llevar a cabo las
actividades para la optimizacion de recursos y mejorar
las ventas de una microempresa, teniendo nuestro
objetivo claro se realizara un andlisis sobre las

necesidades y preferencias de los clientes potenciales,

asi como las estrategias que utilizan nuestra
competencia, con esto desarrollaremos un plan de
marketing donde se incluira tacticas como promociones
en redes sociales, publicidad local, distribucion de

folletos en la comunidad, entre otros.

Las tacticas de marketing que se realizaran seran las
que mejor se ajusten al presupuesto disponible y que

tenga mayor potencial de impacto en el mercado.

Por lo cual el proyecto se puede integrar sin
problemas con los sistemas y procesos operativos
existentes ya que se cuenta con recursos eficientes y se
aprovechan al maximo las herramientas y plataformas

tecnoldgicas.

RESULTADOS
e Paso |. Despliegue de la campaiia
publicitaria: Se Implementd la campana
publicitaria de acuerdo con la solucién encontrada
a través del modelo de programacion lineal. Con
esto buscamos poner en practica las
recomendaciones y decisiones obtenidas del

analisis del modelo.

e Paso 2. Disefiar el contenido creativo:
Como primer punto se crearon mensajes
publicitarios  atractivos y relevantes, que
destaquen los beneficios de la tienda de abarrotes
con el objetivo de hacerla mas atractiva al ojo
publico.

En las figuras que se presentan a continuacion se hizo
una comparativa de mercadotecnia digital y presencial.
En la figura 2 se realizd una pagina en Instagram para
promocionar los bienes que ofrece la tienda de
abarrotes zootera. En la figura 3 se realizé una estrategia

tradicional que es mediante folletos.

-ND Interconectando Saberes, Ao 9, Nimero |8, julio-diciembre de 2024, 65-75
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Figura 2
Pagina en Instagram

Figura 3
Folletos

Asignar recursos de manera 6ptima

Aqui se reparti6 el presupuesto de publicidad disponible
entre los diferentes tipos de publicidad (marketing
tradicional “folletos” y redes sociales) de acuerdo con
lo que el modelo de programacion lineal ha determinado
como optimo. Esto significa utilizar la cantidad optima
de recursos en cada canal publicitario, maximizando asi

el rendimiento de la inversion publicitaria.

El modelo sugiere asignar 100 pesos en el
presupuesto a marketing tradicional es decir folletos y
200 pesos a redes sociales, considerando presupuesto

disponible es de 800 pesos.

Las siguientes figuras representan un analisis de
mercado. En donde la figura 4 ejemplifica la comparacion
de precios con otros mercados para asi tener mas
estrategias de venta, y en la figura 5 se analizan los
productos que tiene la tienda y cuales son los que mas

demanda tienen.

Valenzuela Ruiz, J., Mayorquin Jimenez, A., Ramirez Lopez, E. A, & Sanchez Quintero, Y. -

Figura 4 Figura 5
Fotografia de andlisis de Fotografia de andlisis de
mercado mercado

En la tienda de abarrotes zootera localizada en la
colonia del castillo en Tuxtepec Oaxaca al analizar el
impacto de dos estrategias de marketing: publicidad en
redes sociales y publicidad con folletos impresos. Se
obtuvieron los siguientes resultados referentes al
rendimiento de estas estrategias en términos de
aumento en las ventas después de la implementacion

(Ver tabla 2).

Tabla 2

Resultados de la implementacién del modelo de programacion
lineal

Estrategias de Aumento
de Ventas

%

Ventas
Después

Ventas
Antes

marketing

Publicidad en redes $3,200.00 $4,160.00 30%
Sociales
Publicidad con $3,200.00 $3,840.00 20%

folletos

En estos graficos se visualiza el rendimiento de las
estrategias de marketing. En la figura 6 se puede
observar la comparativa del antes y después de las
ventas una vez implementado el modelo de
programacion lineal. La figura 7 representa el aumento

de las ventas en porcentaje (%).

Interconectando Saberes, Ao 9, Nimero |8, julio-diciembre de 2024, 65-75
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Figura 6

Estrategias de marketing

$4,500.00
$4,000.00

$3,500.00
$3,000.00
$2,500.00
$2,000.00
$1,500.00
$1,000.00
$500.00
$0.00

Publicidad en redes Publicidad con folletos
Sociales

mVentas Antes mVentas Después
Figura 7
Porcentaje de aumento de ventas

35%

30%
25%
20%
15%
10%

50/0

00/0

Publicidad en redes
Sociales

Publicidad con folletos

Al analizar los datos proporcionados sobre el
rendimiento de las estrategias de marketing en la tienda
de abarrotes Zotera, se observa un patron claro de
aumento en las ventas después de la implementacion de
ambas estrategias. Tanto la publicidad en redes sociales
como la publicidad con folletos lograron incrementar las
ventas, siendo la publicidad en redes sociales la que
mostré un mayor aumento en comparacion con la

publicidad con folletos.

Los datos muestran que la publicidad en redes
sociales tuvo un aumento del 30% en las ventas, mientras
que la publicidad con folletos tuvo un aumento del 20%.
Esto sugiere que la estrategia de publicidad en redes

sociales fue mas efectiva en generar un incremento en

las ventas en la tienda de abarrotes Zotera. Aunque
ambas estrategias fueron exitosas, la publicidad en redes
sociales demostré un rendimiento superior en términos

de aumento de ventas.

Estos resultados son el producto de Ila
implementacion real del modelo de programacion lineal,
que permitioé evaluar y comparar el impacto de las dos

estrategias de marketing en el rendimiento de la tienda.

DisCUSION

Los resultados obtenidos al comparar el rendimiento de
las estrategias de marketing en la tienda de abarrotes
Zotera con publicidad en redes sociales y publicidad con
folletos se alinean con teorias previas y estudios
similares en el campo del marketing. Investigaciones
anteriores han destacado la importancia de la publicidad
en redes sociales como una herramienta efectiva para
aumentar las ventas y llegar a una audiencia mas amplia.
La tendencia observada en este estudio refuerza la idea
de que las plataformas digitales pueden tener un impacto
significativo en el rendimiento de las empresas

minoristas.

Las implicaciones de los resultados son significativas
dentro del contexto mas amplio del area de estudio del
marketing. La evidencia de que la publicidad en redes
sociales generd un aumento del 30% en las ventas, en
comparacion con el 20% de la publicidad con folletos,
resalta la importancia de adaptarse a las tendencias
digitales y aprovechar las plataformas en linea para
promocionar productos Yy servicios. Estos hallazgos
subrayan la relevancia de invertir en estrategias de

marketing digital para mejorar el rendimiento comercial.

Al comparar los resultados de este estudio con

investigaciones anteriores, se observa una consistencia
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en la efectividad de la publicidad en redes sociales para
impulsar las ventas en el sector minorista. Estudios
previos han demostrado que la presencia en redes
sociales puede aumentar la visibilidad de una marca y
generar interaccion con los clientes, lo cual se refleja en
el aumento de ventas observado en la tienda de
abarrotes Zotera. Estos hallazgos respaldan la relevancia
continua de las estrategias de marketing digital en el

entorno actual.

Es importante reflexionar sobre las limitaciones del
estudio, como el tamano de la muestra y la duracién de
la implementacién de las estrategias. Estas limitaciones
podrian haber influido en los resultados y se deben
considerar al interpretar las conclusiones. Ademas, seria
beneficioso realizar estudios longitudinales para evaluar
el impacto a largo plazo de las estrategias de marketing
en el rendimiento de la tienda de abarrotes Zotera y
comparar los resultados con mayor profundidad con

investigaciones anteriores.

CONCLUSIONES

En resumen, los principales hallazgos de este estudio en
la tienda de abarrotes Zotera en Tuxtepec, Oaxaca,
revelan que la publicidad en redes sociales logré un
aumento del 30% en las ventas, mientras que la
publicidad con folletos tuvo un aumento del 20%. Ambas
estrategias de marketing fueron efectivas en
incrementar las ventas, pero la publicidad en redes
sociales demostroé un rendimiento superior en términos

de impacto.

Los resultados presentados subrayan la importancia
y relevancia de las estrategias de marketing digital,
especificamente la publicidad en redes sociales, en el
contexto de las empresas minoristas. La evidencia de

que la publicidad en redes sociales generé un mayor

aumento en las ventas destaca la necesidad de adaptarse
a las nuevas tendencias digitales y aprovechar las
plataformas en linea para promocionar productos y

servicios de manera efectiva.

Este estudio contribuye al campo del marketing al
proporcionar evidencia concreta sobre el impacto de
diferentes estrategias de marketing en el rendimiento de
una tienda minorista. Como recomendacion, se sugiere
que las empresas consideren invertir mas en publicidad
en redes sociales para maximizar su alcance y potencial
de ventas. Ademas, se podrian explorar areas como la
segmentacion de audiencia y la personalizacion de
mensajes para mejorar aun mas la efectividad de las

estrategias de marketing.

En conclusion, los resultados de este estudio resaltan la
importancia de la publicidad en redes sociales como una
herramienta poderosa para impulsar las ventas en el
sector minorista. Estos hallazgos tienen el potencial de
guiar decisiones estratégicas en empresas similares y de

inspirar futuras investigaciones en el campo del

marketing digital. Es fundamental reconocer el valor de
adaptarse a las nuevas tecnologias y tendencias para

mantener la competitividad en el mercado actual.
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