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1. Titulo
“Plan de marketing estratégico para la empresa “Disventas cia. Ltda.”. Dedicada a la
compra y venta de carnicos, embutidos y productos varios, en la ciudad de Cuenca periodo
septiembre 2021- febrero 2022”



2. Resumen

El presente trabajo de investigacion de mercado, tiene como objetivo elaborar un “Plan
de marketing estratégico para la empresa “Disventas cia. Ltda.”. Dedicada a la compra y venta
de carnicos, embutidos y productos varios, en la ciudad de Cuenca periodo septiembre 2021 -
febrero 2022”, con el propoésito incrementar sus ventas y lograr posicionarse, tanto a nivel local
como nacional, creando una fidelizacion de sus clientes; para su desarrollo se plantearon dos
objetivos especificos. El primero es elaborar un diagndstico interno y externo para determinar
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, para ello, se plantean estrategias adecuadas
detectadas en la matriz EFI que hace mencion a los factores internos, dando como resultado un
valor ponderado del 2.95, esto quiere decir que las fortalezas superan a las debilidades de la
empresa en estudio. También, se emple6 la matriz EFE referente a los factores externos con un

valor ponderado de 2.97 siendo favorable este factor para la empresa.

Para cumplir con el segundo objetivo, se realizé un estudio de mercado basado en el
método analitico, realizando un analisis sobre la situacion actual de la empresa, logrando conocer
las preferencias, gustos y canales de comercializacion digital de los clientes. La encuesta se
realizé a una muestra de 359 clientes, la cual se obtuvo mediante la formula de muestreo a una
poblacion de 3 482 clientes, esta base de datos derivada de la contabilidad de la empresa, de tal
base solo se obtuvo una parte significativa del nimero total de clientes, siendo esta una
informacién confidencial; Para la obtencion de los dichos datos se ejecutdé una encuesta, la
misma que fue enviada por formulario de Google Forms, tanto a clientes como trabajadores de

Disventas, los mismos que fueron analizados e interpretados con el programa Excel.

Finalmente se logré plantear una propuesta de estrategia sélida a través de herramientas
digitales SEO y SEM, tiempos y costos, el desarrollo de inbound marketing permite posicionarse
en el proceso de compra a través de diferentes canales de marketing digital, con un presupuesto
final de $5.310,00 délares al afio; Una vez finalizada la investigacion se propone la discusion de
los resultados, se presentan las conclusiones y recomendaciones con el fin de lograr un

desarrollo 6ptimo de los objetivos propuestos.

Palabras claves: Marketing estratégico, marketing digital, crecimiento, expansion, mercado,

comercializacion, fidelizacion, gustos y preferencias.



2.1 Abstract

The objective of this market research work is to develop a "Strategic marketing plan for
the company" Disventas cia. Ltda." Dedicated to the purchase and sale of meat, sausages and
various products, in the city of Cuenca for the period September 2021 - February 2022”, with the
purpose of increasing its sales and positioning itself, both locally and nationally, creating customer
loyalty. ; Two specific objectives were set for its development. The first is to develop an internal
and external diagnosis to determine strengths, weaknesses, opportunities and threats, for this,
appropriate strategies are proposed, detected in the IFE matrix that mentions internal factors,
resulting in a weighted value of 2.95, this means say that the strengths outweigh the weaknesses
of the company under study. Also, the EFE matrix was used referring to external factors with a

weighted value of 2.97, this factor being favorable for the company.

To meet the second objective, a market study based on the analytical method was carried
out, analyzing the current situation of the company, getting to know the preferences, tastes and
digital marketing channels of customers. The survey was carried out on a sample of 359 clients,
which was obtained through the sampling formula to a population of 3,482 clients, this database
derived from the company's accounting, from such a base only a significant part of the total
number of clients, this being confidential information; To obtain said data, a survey was carried
out, the same one that was sent by Google Forms form, both to Disventas clients and workers,

who were analyzed and interpreted with the Excel program.

Finally, it was possible to propose a solid strategy proposal through digital SEO and SEM
tools, times and costs, the development of inbound marketing allows positioning in the purchase
process through different digital marketing channels, with a final budget of $5,310, 00 dollars a
year; Once the investigation is finished, the discussion of the results is proposed, the conclusions
and recommendations are presented in order to achieve an optimal development of the proposed

objectives.

Keywords: Strategic marketing, digital marketing, growth, expansion, market, marketing, loyalty,

tastes and preferences.



3. Introduccidn
En la actualidad el marketing es una herramienta para el desarrollo y crecimiento de una
empresa, ya que es de vital importancia no solo para su éxito, sino que también para su
existencia, su importancia es tal, que permite conocer tanto al cliente como al consumidor; El
marketing permite tener una conexién entre el cliente y la empresa a través de la adquisicion de

un bien o producto para satisfacer una necesidad.

Para ello es necesario realizar este tipo de estudios para el mejoramiento en las
empresas, como el que se presenta a continuacion con el tema “Plan de Marketing Estratégico,
el cual constituye como una herramienta que proporciona de estrategias, mismas que ayudaran

a elevar su nivel competitivo tanto en el mercado local como nacional.

Siguiendo un procedimiento metodolégico dentro de la planificacion estratégica e
introducida en el esquema normado institucionalmente, donde el trabajo de investigacion se llevé

a cabo de la siguiente manera:

El trabajo inicio con el: Titulo: “Plan de marketing estratégico para la empresa
“Disventas cia. Ltda.”. Dedicada a la compra y venta de carnicos, embutidos y productos
varios, en laciudad de Cuenca periodo septiembre 2021- febrero 2022”, una sintesis general
del contenido de estudio tratado; encontrando el resumen, donde abarca todo el contenido
general de proyecto, a metodologia utilizada, los resultados obtenidos en el desarrollo del
presente trabajo de investigacion y sus principales conclusiones: Introduccién: donde se hace
referencia a términos generales de lo que se realizé en la investigacion: un marco teérico, el
mismo que se fundamenta la teoria que guio el desarrollo del plan de marketing estratégico, el
cual facilita la comprension del enfoque; demas los materiales y métodos, donde se describe los

materiales y los métodos utilizados para la realizacion del proyecto.

También se encuentran los resultados, en este punto se tratan los datos relacionados con
la empresa, encontrando su resefia histérica, estructura organizacional y entre otros puntos;
también se encuentra el andlisis interno y externo, la matriz FODA,; discusién, donde contiene la
matriz de alto impacto y la propuesta de Plan De Marketing Estratégico del cual se desprende
los planes operativos propuestos; conclusiones: son formuladas en base a los resultados
obtenidos; recomendaciones: constituye a los consejos para aplicar correctamente la propuesta
planteada para la empresa en estudio; Bibliografia: aqui se detallan cada una de las fuentes de
recoleccién de informacién para la investigacion como( libros, paginas web, etc.) y finalmente los
Anexos: se adjuntan informacion de apoyo sumada la fecha de resumen del proyecto
investigativo de tesis, como el formato de entrevista al gerente de la empresa, encuestas a
(trabajadores y clientes) de la empresa “Disventas”, como también las herramientas para la

aplicacion de encuestas y la certificacion del Abstract .



4. Marco Teo6rico

4.1 Empresa

Empresa es una organizacion social que realiza un conjunto de actividades, la misma que
utiliza una gran variedad de recursos (financieros, materiales, tecnologicos y humanos) para
lograr el cumplimiento de determinados objetivos, con el proposito de generar utilidades,
mediante la satisfaccién de los clientes dentro de un mercado meta u objetivo. También una
empresa es aquella organizacion que esta constituida y basadas en compromisos mutuos entre

las personas que la conforman (Thompson, 2021).

4.2 Componentes de valor de una empresa.

42.1 Comercializacidon

Segun el autor Urbano (2011), Comercializacion es un proceso social y empresarial
mediante el cual diferentes grupos e individuos obtienen lo que necesitan y quieren, creando,
ofreciendo e intercambiando productos de valor para ellos, mediante canje por remuneracion

econdmica.

“Es el hecho en el que sujetan muchas actividades que intentan a recobrarse el
desempefio de la orden y le permiten atarearse de forma efectiva y eficiente. Por tanto,
comercializar da como resultado el acto de planear y organizar un conjunto de actividades
necesarias que le permitan implementar un producto o servicio en el ligar adecuado en el
momento oportuno, procurando que los clientes, que componen el mercado, lo conozcan,

lo conozcan, lo consuman y se sientan satisfechos”.

4.2.2 Competencia

Para analizar la competencia, debes tomar en consideracion las diferentes fortalezas que
debe tener la competencia en el mercado y posicionarse, luego debes considerar nuevos
proyectos, inversiones, alianzas estratégicas, etc. Es una descripcion general de como el

competidor esta estructurado econdémica, financiera y profesionalmente. (Hollos, 2013).

4.2.3 Mercado

El mercado es el lugar fisico 0 no, donde se encuentra la empresa con sus competidores
y los clientes reales y potenciales, en una palabra, es donde se comercializa un producto o
servicio a cambio de una retribucion econémica y ese producto o servicio debe ser mejor que el

de la competencia para que pueda ser elegido. (Hollos, 2013).



4.2.4 Oferta

Segun Kotler (2010) La oferta permite conocer la cantidad de productos o servicios que
los distribuidores o vendedores tienen y estan dispuestos a intercambiar a cambio de una
remuneracion econodmica logica, por durante un tiempo determinado, para siempre que haya una

pregunta para ese producto o servicio.

425 Demanda

La demanda es el conjunto de productos o servicios que un consumidor puede adquirir a
través de un intercambio monetario para obtenerlos, (esto en base a la calidad, cantidad,
durabilidad etc.) durante un periodo de tiempo determinado, esta demanda se puede caracterizar

de forma individual o de manera total. (Padilla, 2011).
4.2.6 Proveedores

Segun Banda (2016), Un proveedor es una persona juridica o natural que presta servicios
0 productos suministrando materias primas 0 recursos operativos para otra empresa o persona

con el fin de utilizar estas existencias en el contexto de su actividad econémica.

4.2.7 Posicionamiento

Segun Kotler (2003), El posicionamiento consiste en disefar la oferta de la empresa de
tal forma que ocupe un lugar claro y valor en la mente del consumidor objetivo. Para lograr el
posicionamiento, una empresa debe desarrollar estrategias innovadoras de tal manera que
revolucione el mercado o la industria en la que se encuentra ubicada para lograr la mayor

participacién de mercado.

4.2.8 Segmentacion

Segun el autor Prieto (2009), Esta la categorizacion o divisién de los clientes potenciales
con caracteristicas similares y heterogéneas que pueden ser gustos y preferencias, variables
demogréficas, puntos geogréaficos, etc. que sirven para enfocar las estrategias de marketing mix

basadas en este conglomerado.

Conglomerado de personas gue tienen el mismo gusto y la misma preferencia por un
producto o servicio especifico y se encuentran segun variables geogréaficas, demograficas u

otras.



429 Satisfaccion De Clientes

Segun Kotler (2001), La satisfaccion es la tranquilidad de una persona al comprar un

producto o servicio.

4.3 El Proceso de Planeacion Estratégica de Marketing

El inicio de la planificacién estratégica del marketing consta de dos pasos, el primero es
estudiar la situacion actual de la empresa antes de desarrollar el plan estratégico, el segundo
paso es determinar hacia dénde ira la empresa, se establece un plan estratégico de marketing
gue en cada fase incluye el estudio de subfases. El estudio de la situacién actual tiene dos
subfases, tales como: El analisis interno y externo, que a su vez tienen temas que las constituyen.
Ayudas internas en el estudio de las principales debilidades y fortalezas de la empresa en
relacion con el marketing; Si bien el analisis externo es un examen de los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnolégicos, ambientales y legales, esta parte analiza el panorama

competitivo de la empresa, como consumidores, industria, etc. (Hollos, 2013).
4.3.1 Planeacion

Para pasar de una situacion actual a una deseada, posible y fructifera la empresa debe
elaborar un proceso llamado planeacién para determinar la situacion actual y elaborar estrategias

para llegar a una situacién mejor que la actual. (Hollos, 2013)

4.3.2 Estrategia

La estrategia para Michael Porter (1990) Se describe como un conjunto de actividades
empresariales seleccionadas para destacar en el mercado, ya que el éxito de la estrategia se
basa en un conjunto de actividades entrelazadas que sirven para reforzar cualquier actividad
empresarial, ya sean las actividades de gestion, produccién, marketing ventas, etc. La estrategia
busca destacar en el entorno y de la competencia para generar un valor Unico que se le da a los

productos o servicios que se ofrecen en la empresa. (D alessio, 2008)

4.3.3 Marketing

El marketing es un sistema global de actividades que comprende una serie de procesos
mediante los cuales es posible identificar las necesidades de los clientes en un mercado en
particular y luego satisfacerlas de tal manera que los productos y / o0 servicios puedan Ser
canjeados por una compensacioén econémica, que se convierte en una ventaja o ventaja para la

empresa u organizacion. (Kotler P. , 2010).



El marketing como sistema y gestion a través del cual diferentes grupos o personas
obtienen lo que necesitan y quieren creando y ofreciendo el intercambio de productos o servicios
por (Kotler P. , 2006)

4.3.3.1 Importancia del Marketing

Segun (Kotler P. , 2013) La importancia del marketing radica “En la capacidad y eficiencia
para llevar el negocio al mercado, donde los clientes buscan y revisan oportunidades de compra.
Usar y mezclar diferentes estrategias de marketing tienen como objetivo presentar las
caracteristicas del negocio a los futuros clientes, en este sentido los empresarios estan
conscientes de que el marketing es la herramienta medular para penetrar en las mentes de los
potenciales consumidores. Este arte es el primero en donde el empresario tiende a desarrollar y

enfocar la gran parte de su capacitacion, recursos y esfuerzos”.
4.3.3.2 Objetivos del Marketing

El objetivo fundamental de cualquier negocio es luchar por una rentabilidad, y esa
rentabilidad debe ser superior a la de la inversion inicial. La empresa debe elegir objetivos que
estén orientados al crecimiento de los ingresos, la reputacion y el aumento de la cuota de

mercado la empresa. (Kotler P. , 2003).

De acuerdo con el autor (Ballesteros, 2021) Los objetivos de marketing deben
establecerse luego de realizar los analisis internos y externos, estos analisis conducen a ciertos
indicadores donde el gerente o administrador debe identificar como esta la empresa con el fin de

mejorar el consumo, la satisfaccion, las ventas, etc. de la compainia.

4.3.3.3 Presupuesto de Marketing

El plan de marketing es el documento fisico que se relaciona con las metas, estrategias
y tacticas en el ambito comercial, con recursos financieros o no financieros, encaminadas a
mejorar la situacion empresarial a partir del andlisis del macroambiente, microambiente e interno

y medio ambiente. (Hollos, 2013).

Un plan de publicidad en marketing (plan de marketing) es un documento escrito en el
gue se definen de forma estructurada se definen los objetivos comerciales a alcanzar en un
determinado periodo de tiempo y se describen el detalle las estrategias y medidas a tomar. Una
comparacion cinematogréfica, el plan de marketing es un guion de la pelicula, porque que
sabemos lo que todo actor (personal del departamento de marketing) tiene que hacer en cada
momento. La elaboracién no es un trabajo especifico y administrativo, pero si requiere de un

proceso previo de estudio, reflexion y toma de decisiones.



4.4 Marketing Mix

Segun Kotler (2003) El Marketing Mix o Variables son aquellos que describen un conjunto
de herramientas de marketing, las mismas herramientas que se utilizan para mejorar la venta de
una empresa, producto o servicio en particular. Las cuatro P son producto, precio, plaza y

promocion.

441 Producto

Segun Kotler (2001) El producto representa las propiedades fisicas 0 no que la oferta
ofrece al mercado, estas propiedades incluyen: calidad, disefio, propiedades, marca y empaque
del producto, etc. EI mercado ofrece un conglomerado de personas a través de las cuatro,

incluyendo las especificas que se destacan en la mayoria.

442 Plaza

Segun Ballesteros (2021) Lugar donde se realizan las actividades comerciales para que

el producto o servicio sea accesible a la comunidad.

La tercera P es la plaza, o distribucion comercial, que no es mas que llevar cualquier
producto o servicio del productor al usuario final en la cantidad adecuada, en el momento

adecuado y al precio mas asequible para ambos. (Grunauer & Maguifio, 2018)

Es decir, una vez fabricados los productos, ya tienen una forma utilizable; El siguiente
paso es distribuirlos por los puntos de venta para que estén disponibles para el cliente en el
momento y lugar adecuados. La plaza es necesaria para que el producto llegue al sitio web en
el momento adecuado. Esto requiere determinar los medios de transporte y los canales de

distribuciéon méas adecuados. (Kotler P. , 2003)

4.4.3 Precio

Segun Kotler (2001) el pecio es la cantidad de dinero que los clientes tienen estan

dispuestos a pagar por el producto.

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. Otro concepto
mas general; el precio es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes renuncian
para obtener los beneficios de poseer o usar un producto o un servicio. (Grunauer & Maguifio,
2018)



Precio es una variable diferente a las demés en el marketing mix porque es un contrapeso
entre lo que ofrece la empresa ofrece (producto, comunicacion, ventas) y lo que el cliente esta
dispuesto a dar a cambio por ello. (Paalao, 2009).

4.4.3.1 Objetivo del precio

El precio sirve para varios propésitos en el logro de los objetivos comerciales: se dice que
el precio del producto viaja por el capital y las ganancias del empresario; Esto es tan importante
que sus objetivos deben estar definidos antes del encargo y, como se menciond anteriormente,

deben estar en linea con los objetivos de la empresa. (Grunauer & Maguifio, 2018).

4.4.4 Promocion

Segun Kotler (2013) la promocion se trata de las diversas estrategias que implementa la
organizacion con el fin de llegar mejor a los clientes con su producto y asi lograr mejores

ganancias.

De acuerdo con Suarez (2012), la promocién a nivel internacional es mas complicada que
la local, ya que esta influenciada por el entorno y la situacion econdémica y presupuestaria de la
empresa en un pais determinado. Esto requiere una planificacion cuidadosa de las estrategias

de comunicacion entre la empresa y los clientes potenciales extranjeros.

El marketing ha sufrido un cambio radical, y no solo ha sido por la llegada de Internet, el
predominio de los medios online o la existencia de nuevas tecnologias, sino que también han
cambiado los consumidores y la forma de convencer a los clientes de que un articulo o producto
es el mejor, siendo este un fator importante para el desarrollo de las empresas en un mercado
altamente competitivo; es por ello que parte de las 4P + 3P dan como resultado a las 7P del

marketing.

4.5 7 P del Marketing

Segun Portales (2019) La transformacion digital llegd para quedarse, e incorporar nuevos
factores que inciden en como se posiciona y comercializa un producto o servicio; estas son
herramientas, las cuales permiten diagnosticar la situacion actual de la empresa en estudio, con
la finalidad de tomar las decisiones correctas con respecto a los objetivos anhelados. Las 7 P’s
del marketing permiten impulsar y potenciar la marca de la empresa en internet, la cuales son

mencionadas a continuacion:

Producto: Es todo aquello que comprende atributos tangibles como el packaging, disefio,

mercaderias y otros intangibles como la marca y los titulos que representa; el producto es la
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decision de compra frente a una necesidad, la misma que se desarrolla en el tiempo correcto

para satisfacer la necesidad del cliente.

Precio: El precio es un factor Gtil y competitivo, el cual encamina a aun posicionamiento
correcto; este valor ayuda a separar de factores internos como los costos y beneficios; factores

externos como la rivalidad y la demanda.

Plaza: Es el espacio donde el producto esta habitable para la comercializacion, es decir
un lugar sustancioso donde el producto se mantiene en espera; permitiéndole al consumidor

saber del lugar de venta y que puede ser fisico o potencial como una tienda online.

Promocion: Promocion son todas las acciones de anuncio utilizadas para dar a conocer
un producto o marca, en el cual pueden existir diferentes técnicas de discusion digital, la situacion
econdmica de los clientes, compromiso de la empresa, el ascenso de ventas, branding o gestion
de marca, etc. Es de vital importancia tomar en cuenta los elementos adecuados, para que el
comprador se entere de los productos de una mejor manera, captando la ilusiéon de los mismos

y el comunicado que quiere publicar el negocio.

Personas: Es considerada como la P mas importante, donde el cliente, es quien tiene
como obijetivo la realizacién de compa; permitiéndole a la empresa crecer y aumentar sus ventas

de manera positiva e implementar estrategias asertivas para la fidelizacion de los mismos.

Posicionamiento: El posicionamiento de una marca va acompafiado de la inclinacion
respecto a la competencia. Es por ello que, para montar la tranquilidad de los potenciales clientes,
es necesitado plantear beneficios, atributos y valores diferenciadores, con el meta de

posicionarse en el talento de los consumidores

Proceso: Un proceso es un conjunto de pasos a seguir para resolver un problema de
negocio. Para implementar un proceso, se deben respetar las metas, estrategias y politicas de

la empresa, asi como también establecer objetivos claros para mantener el proceso en marcha.

4.6 Plan De Marketing

El plan de marketing es el documento fisico que se relaciona con las metas, estrategias
y tacticas en el ambito comercial, con recursos financieros o no financieros, los cuales se
encuentran encaminados a mejorar la situacion empresarial a partir del analisis del

macroambiente, microambiente, como también interno y externo. (Hollos, 2013).

Un plan de publicidad o marketing (plan de marketing) es un documento escrito en el que

se definen de forma estructurada de los objetivos comerciales a alcanzar en un determinado
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periodo de tiempo y se describen en detalle las tacticas, estrategias y medidas a tomar para los
objetivos esperados en un plazo determinado (KOTELR, 2005)

4.6.1 Importancia del Plan de Marketing

El plan de marketing nos da algunos beneficios corporativos que se pueden usar para el

maximo con las herramientas correspondientes (Sainz, 2011)

e Instrucciones para tomar la decision correcta: dado que las medidas estratégicas
tienen un impacto directo en la supervivencia a largo plazo de la empresa y sus
actividades, el plan de marketing ayuda a orientar a la empresa hacia una buena
segmentacion del mercado y también verifica si los competidores actuales y
potenciales se encuentran satisfechos con los productos o servicios ofertados por la
empresa.

e Correcta distribucion del personal: Este factor ayuda a coordinar orden en el
trabajo y a su vez distribuirlo a todas las areas de la empresa, ya que todos deben
trabajar en un buen ambiente laboral y contribuir el logro de una meta marcada.

e Minimizacién de costos publicitarios: Porque se sugieren acciones correctivas de
manera oportuna para evitar discrepancias presupuestarias y uso excesivo de los

recursos financieros.

Matriz BCG

La matriz BCG se basa en cuadrantes de 2 x 2 que tiene como ejes el crecimiento de
mercado y la cuota de mercado. Cada cuadrante representa una estrategia simbolizada con una
imagen y dirigida a las unidades estratégicas de negocio o carteras de productos, es decir como

grupos de productos 0 negocios con los que se sigue una misma estrategia (Hollos, 2013).

Figura 1.
Matriz de Boston
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Nota: ilustracién tomada https://n9.cl/legtb Elaborado por: El autor
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Como lo menciona Enriquez (2016), La matriz BCG tiene como adjetivo analizar que

producto es el méas rentable para la empresa y con esto poder determinar qué estrategia utilizar

para incrementar la productividad; cabe mencionar que, cada cuadrante esta representado por

una figura o icono; como son: estrella, interrogante, vaca perro. Las unidades de negocio se

ubicaran en uno de los cuatro cuadrantes en funcién de su valor estratégico. Dichas categorias

Estrella: Los productos estrella, son los que tiene alta participacion de mercado en
industrias con alto crecimiento, un producto estrella requiere de una considerable
inversion por parte de la empresa, con la finalidad de mantenerse en constate crecimiento
en el giro de negocio al que pertenece y se convierta en vaca.

Interrogante: Estos productos tienen gran crecimiento y baja participacion de mercado,
se recomienda evaluar la estrategia, para que el producto logre convertirse en una estrella
0 perro.

Vaca: Son los productos exitosos de una empresa, que suelen ser lideres con una alta
participacion de mercado y se encuentran en una industria madura, ademas estos ya no
estan creciendo mucho, las vacas lecheras son productos que le generan grandes
ingresos a una compafiia sin tener que invertir mucho dinero, ya sea por su buena
posicién en el mercado lo que permite generar efectivo para crear nuevas estrellas.
Perro: No existe crecimiento y la participacién de mercado es baja. Las areas de negocio
con baja rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda deshacerse de ella cuando sea

posible, es decir no tienen tendencia crecer.

Etapas para elaboracion de un Plan de Marketing

4.7 Analisis Situacional

Segun Estrada (2017), El diagndstico situacional es el resultado de un proceso de

investigacion relacionado con la organizacion y el funcionamiento de las empresas, lo que

permite determinar y evaluar las relaciones de causas-efectos de los problemas detectados

dentro de la empresa y dar solucién inmediata a los mismos.

4.8 Andlisis Externo

Matriz PESTEC

De acuerdo a lo que manifiesta D’alessio (2008), La matriz PESTEC se enfoca en

determinar el grado de incidencia de factores externos frene a la empresa, los cuales estan

ligados, de tal manera que influyan en el desenlace de las actividades de una organizacién. Los
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factores clave de éxito se determinan a través de la evaluacion de los factores politicos,

economicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y competitivos, los mismos que se describen a

continuacion:

4.8.1

Factores politicos, gubernamentales y legales (P): Estos factores se deben a la
actuacion del gobierno respecto a las leyes, politicas, tratados, proceso politicos y
legislacion del entorno, donde estos puedan incidir a futuro en el crecimiento de la
organizacion.

Factores econémicos y financieros (E): Estos factores son relativos de la economia
del pais y poseen mayor incidencia en el poder adquisitivo de los consumidores, los
cuales estan enfocados en aspectos como crisis econémica, tasa desempleo, producto
interno bruto, entre otros; Lo que conlleva afectar directa o indirectamente a la empresa.
Factores sociales, culturales y demograficos (S): Es importante considerar factores
sociales como cultura, creencias, principios, estilos de vida, entre otros, es decir los se
encuentren en el entorno de la empresa. Estas variables permiten obtener un perfil del
consumidor y desempefia un papel estratégico a la hora de tomar decisiones.

Factores tecnolégicos y cientificos (T): Este factor se caracteriza por la adaptacion del
cambio a las nuevas tecnologias, donde posee un gran impacto para mantener un buen
posicionamiento en el mercado, de tal forma que la organizacion pueda enfrentar a la
competencia de una manera asertiva y asi lograr obtener una venta competitiva
sostenible en la industria a la que pertenece.

Factores ecoldgicos y ambientales (E): Hoy por hoy, estos son factores que inciden en
componentes de responsabilidad social, son promovidos por organizaciones orientadas
a la proteccién y conservacion del medio ambiente.

Factores competitivos (C): Instituye la estructura mediante las cinco fuerzas de
PORTER, el cual debe ser analizada en cuanto a: poder de negociacion de los
proveedores, poder de negociacidon de los compradores, rivalidad de los actuales

competidores, amenaza de los sustitutos, y amenaza de los entrantes.

Matriz De Factores Externos (EFE)

De acuerdo con Carrero (2018), La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

0 también conocido como matriz MEFE, tiene como finalidad resumir y evaluar la informacién

obtenida de los factores; como son: sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos,

gubernamentales, juridico, tecnol6gicos y competitivos.

Segun lo mencionado por Carrero (2018), la clasificacion para elaborar una Matriz EFE

se debe considerar cinco pasos, los cuales se describe a continuacion:
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Paso 1: Para cumplir con este punto, es necesario tener una compresion mas profunda,
se realiza una lista de factores determinantes del éxito, donde se incluya primeramente las
oportunidades y luego las amenazas referentes al entorno interno de la empresa. Cabe recalcar,
gue para el andlisis de esta matriz es de vital importancia ser lo mas especifico posible.

Paso 2: En este punto se asigna una ponderacion a cada factor entre 0.01 y 0.99
proporcionando un valor total de 1 correspondiente al 100%.

Paso 3: Luego se procede a asignar un valor que va del 4 al 1, donde 4 represente la

mayor oportunidad, 3 la menor oportunidad, 2 la mayor amenaza y 1 la menor amenaza.

e 4= respuesta superior (el valor mas alto oportunidad)
e 3 =respuesta superior (valor menor oportunidad)
e 2 =respuesta media (valor mayor amenaza)

e 1 =respuesta superior (El valor mas bajo amenaza)

Paso 4: Luego de identificar los factores de éxito con su respectiva ponderacion, se
procede a multiplicar la ponderacion por la calificacion asignada del factor, dandonos como

respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: Finalmente en este punto, se encuentra la sumatoria de los resultados obtenidos,
donde se proyectara un valor, el cual se debe analizar de la siguiente manera: si el valor es mayor
a 2,5 existe un predominio de las Oportunidades sobre las Amenazas, sin embargo, si es menor
a 2,5 predominan las Amenazas sobres las Oportunidades, por ultimo, si el valor es de 2,5
significa que la empresa se encuentra estable en relacion a las oportunidades y amenazas

encontrada en la misma.

Vale la pena sefalar gue una puntuacién general ponderada de 4 significa que la empresa
responde excepcionalmente a las oportunidades y amenazas de la industria, es decir la empresa
se encuentra en sus mejores condiciones. Contextualizando, las posibilidades existentes en la
empresa se utilizan de manera efectiva para minimizar el impacto negativo de las amenazas
externas; Cuando ocurre lo contrario y el promedio ponderado general es 1,0, esto refleja que
las estrategias de la empresa no logran capitalizar las oportunidades e ignoran las amenazas

externas, lo cual generaria un problema para el crecimiento de la misma.

482 Modelo delas 5 Fuerzas de Porter

El modelo de las 5 Fuerzas propuestas por Michael Porter, permite analizar el sector
industrial en el que se encuentra ubica la empresa en estudio y realizar un andlisis competitivo

para saber cuantos competidores hay, de tal modo identificar qué tan alto es el ingreso de nuevos
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competidores, saber el ingreso al mercado de productos sustitutos, realidad del mercado, a
través del poder de negociacion de proveedores y clientes (D alessio, 2008).

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. El mercado de vuelve muy atractivo,
dependiendo de si las barreras de entrada pueden ser superadas facilmente por nuevos
competidores, ya que ahora pueden conquistar cualquier mercado con nuevos productos,
recursos y capacidades, convirtiéndose este factor en un punto clave a considerar.

2. Larivalidad entre los competidores. En cualquier mercado, es dificil competir en su
totalidad, ya que, hay competidores muy bien posicionados en el mercado, donde se
pueden encontrar constantemente rivalidades de precios, calidad, con campafas
publicitarias muy agresivas, con promociones y el lanzamiento de nuevos productos.

3. Poder de negociacién de los proveedores. Dentro de un mercado, este no siempre
sera atractivo, porque los proveedores estan muy bien organizados, pero dentro de esa
fuerza existen condiciones que lo hacen parecer mas relevante y competitivo, los
proveedores tienen que lidiar constantemente con las condiciones de precio y tamafio de
los pedidos sobre los insumos que brindan; Es vital importancia para los clientes, ya que
los productos no siempre tienen sustitutos o son pocos, o0 caros.

4. Poder de negociacion de los clientes. En un mercado los clientes juegan un papel muy
importante, ya que toda la empresa depende de las ventas que se generen, donde un
producto también tiene varios 0 muchos sustitutos, para lo cual, la situacion se vuelve
mas critica cuando es favorable que las organizaciones compradoras se integren
estratégicamente.

5. Amenaza deingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no es atractivo
cuando hay sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica cuando los sustitutos
son mas avanzados tecnolégicamente o pueden llegar a tener precios mas accesibles
para el consumidor final, disminuyendo asi el margen de beneficio de la empresa. (Porter,
1980).

Figura 2.
Cinco fuerzas de Porter
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4.9 Andlisis Interno

4.9.1 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Segun lo mencionado por Carrero (2018), La Matriz de Evaluacién de Factores Internos
EFI, es una herramienta de formulacién de estrategias, la cual resume y permite evalla las
fortalezas y debilidades clave dentro de las areas funcionales de una organizacion; Asi mismo,
ayuda a comprender cuales son las fortalezas y debilidades de la organizacion, para luego poder

tomar decisiones estratégicas relacionadas con ellas.
Importancia de la matriz EFI

Segun menciona Carrero (2018), La matriz EFI esta directamente relacionada con el
enfoque o primer acercamiento a la nuestra marca o empresa. La Matriz EFI es similar a la Matriz
de Perfil de Competencias EFE descrita anteriormente y se desarrolla en cinco pasos, los cues

se los menciona a continuacion:

Identificar y realiza tu lista sobre las fortaleza y debilidades
Asignar un valor a cada una
Asignar calificaciones a las fortaleza y debilidades

Definir la calificacion ponderada

A

Determinar el valor ponderado

4.10 Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta de analisis, la cual puede ser aplicada para generar
estrategias en sus cuatro variables: fortalezas y oportunidades (FO), debilidades y oportunidades

(DO), fortalezas y amenazas (FA), debilidades y amenazas (DA). (Riquelme 2016).
Estrategias de la matriz FODA

De acuerdo a lo que menciona el mismo autor Riquelme (2016), donde las estrategias de

la matriz FODA son las siguientes:

e Estrategia FO Explorar: Nivela las fortalezas para aprovechar las oportunidades.

e Estrategia DO Buscar: Supera las debilidades aprovechando asi las
oportunidades.

e Estrategia FA Confrontar: Equilibra las fortalezas internas con las amenazas
externas, con la finalidad de generar estrategias que optimicen las fortalezas para

evitar las amenazas del mercado actual.
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o Estrategia DA Evitar: Compensa las fortalezas internas con las amenazas
externas, con el objeto de generar estrategias que permitan reducir las

oportunidades y asi lograr evitar las amenazas del entorno de la empresa.

Figura 3.
Matriz FODA

Oportunidades

Nota: llustracion tomada de la fuente https://n9.cl/i86go, Elaborado por: El autor

4.11 Elementos del Marketing Digital

De acuerdo con lo mencionado por Eugarrios (2020), Una empresa tiene éxito cuando
tiene una fuerte presencia en el mundo digital con el uso Internet, ya que cuando una empresa
no tiene una sélida estrategia de marketing digital, la adquisicion de clientes, la visibilidad de la

marca y las oportunidades de generacién de ingresos se ven afectadas con el pasar de tiempo.

También como elementos mas importantes de una campafa del marketing digital se
encuentra el Marketing de contenidos, SEO y SEM, Link building, Social media marketing,

Inbound Marketing, Analitica Web.

Marketing de contenidos: Este tiene como propdsito crear, transmitir y comercializar
contenido, el cual le permita a la empresa interactuar con el cliente por internet, dicho contenido
esta encaminado a compensar las necesidades de los compradores. Para esto se utilizan
herramientas como redes sociales, sitios web, blogs, newsletters (hojas volantes), webinars o e-
books para difundir el contenido, permitiendo la fidelizacion y atraccion de nuevos clientes.
(Lopez 2017)
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SEO: Es la Optimizaciéon para mecanismos de blsqueda. Siendo el conjunto de técnicas
gue se emplean para mejorar la visibilidad en sitios, blogs y paginas web de la empresa, con el
fin de que se pueda alcanzar un gran posicionamiento con el contendido organico en sitios de
budsqueda. (Lépez 2017)

Link Building: Este permite mejorar el posicionamiento SEO de una pagina web, la cual
busca acrecentarse colosalmente por medio de la generacién de links para beneficio de la misma.
Ademas, la mayor parte de buscadores como Google se fundamentan en los factores de SEO
ya sea on-site (en el sitio) y off-site. (fuera del sitio). (Escarza 2021)

SEM: Como lo menciona (L6pez 2017), Son aquellas herramientas, que permiten trabajar
creando anuncios patrocinados en los buscadores web, como también en las propias Redes
Sociales de una persona u organizacién. Gracias a esos anuncios patrocinados la web, la misma
aparecera en lugares destacados de dichos buscadores, mismo que seran encontrados con
las palabras clave determinados en cada uno de ellos. Y, por tanto, se recibiran visitas de calidad

en la web.

Social media marketing: Para Olivier (2019), Consiste en crear videos virales o blogs,
con la finalidad de dar a conocer a la empresa y a su vez permite establecer varios procesos de
compras. Lo cual ha permitido que por medio de social media como Facebook e Instagram se

relacionen, tanto las personas, como las empresas y las marcas.

Inbound Marketing: Como lo menciona Fuente (2020), el Inbound Marketing se traduce
literalmente como mercadotecnia interna y es mas conocida como Marketing de atraccién, es
decir, hace referencia al conjunto de técnicas y estrategias, o que permite atraer al cliente con
contenido apropiado y de valor. De tal forma, que los compradores potenciales identifiquen la

empresa, la marca a través de redes sociales, SEO, SEM, blogs, etc.

4.12 Etapas en el Inbound Marketing

Segun la clasificacién de Fuente (Fuente 2020), las etapas en el Inbound Marketing son

tres, las cuales se detallan a continuacion:

Atraer: Como primer punto, es necesario generar trafico en la red, donde se vinculan el
marketing de contenidos, las técnicas de SEO, SEM y las redes sociales. Permitiendo lograr
grandes resultados creando un plan estratégico, el cual, ayudara a aumentar el nimero de visitas,
siendo este de vital importancia, ya que, sera la base de todo el proyecto, generando un buen
volumen de visitantes, sobre todo con contenido organicos, lo cual hard que el Inbound Marketing

funcione correctamente.
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Convertir: En segunda etapa se generan leads o datos de contacto, es decir, convertir
de estos leads en registros que pasen a formar parte de la base de datos de la empresa y se
pueda mantener una relacion a largo plazo. Donde es radical responder a las noticias a través
de la web, ofrecer contenido de calidad, etc.

Fidelizacion: Una vez creada la base de datos, se precede a mantener los registros para
buscar la calificacion y madurez de los leads, para que reciban informacién detallada y estos se
logren convertir en clientes. Esta tercera fase, es la mas importante ya que, tiene como propésito

satisfacer al cliente consumidor, para luego aumentar enormemente la visibilidad de la empresa.

4.13 Matriz de Expansion de Productos y Mercados

Matriz de ANSOFT

Segun Roldan (2017), La matriz ANSOFF tiene como finalidad identificar las
oportunidades de crecimiento de la empresa; en otras palabras, proporciona los lineamientos
para determinar las posibles estrategias en busca del desarrollo competitivo del sector al que
pertenece la misma. Con esta informacion, se procede a crear la matriz; en el eje horizontal se
ubican los productos, mientras que en el eje horizontal se ubican los mercados; donde las dos
variables (productos y mercados) se subdividen en dos categorias, las cuales son (nuevos o
actuales). Y finalmente, se obtiene como resultado cuatro cuadrantes, donde podemos identificar
las estrategias de crecimiento a desarrollar, entre ellas estan: la penetracion de mercado,
desarrollo de nuevos productos, desarrollo de nuevos mercado y diversificacion.

Figura 4.
Modelo Matriz de Ansoff
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Nota: llustracion tomada de la fuente de “Matriz de ANSOFF” (P. 3), por Roldan, P. (2017),

Economipedia, Elaborado por: El autor
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Estrategias de la Matriz de Ansoff

De acuerdo a Roldan (2017) las estrategias de la matriz son las siguientes:

Penetracion de mercado: Este cuadrante se centra en extender e incrementar las ventas
con la combinaciéon de mercados actuales y productos actuales. Ademas, tiene como finalidad
incrementar la cuota de mercado, siendo este un fator importante para la competitividad de la

organizacion en el mercado.

Desarrollo de productos: Tiene como propésito, el introducir nuevos productos o
servicios con caracteristicas innovadoras que puedan venderse con facilidad en el mercado
actual, esto con el fin de aumentar las ventas y ganar una mayor participaciéon de mercado, es
decir, generar mas competitividad con técnicas innovadoras para ingresar a un mercado
competitivo préspero crecer. Donde las necesidades y expectativas de los clientes tendran mayor

posibilidad a ser satisfechas.

Desarrollo de mercado: Esta estrategia se orienta a ofrecer los productos, los mismos
gue ya estan comercializados y dirigidos a un nuevo mercado, su proposito es crear productos

novedosos y que vayan acorde a la calidad, disefio, nuevas funciones, entre otras caracteristicas.

Diversificacion: Esta estrategia corresponde con las nuevas Unidades Estratégicas de
Negocio, lo cual le permite a la compafiia ampliar su gama de productos; con el propdsito es abrir
nuevos mercados mediante la venta de nuevos productos o servicios generando asi un

crecimiento empresarial.

4.14 Redes Sociales

Las redes sociales son plataformas digitales formadas por diferentes usuarios y
organizaciones, las cuales se relaciona entre si, permitiendo el contacto entre estos, donde les
primite comunicarse e intercambiar informacién desde cualquier parte del mundo; convirtiéndose

asi en un medio de comercializacién, tanto de productos como de servicios. (Peir6, 2017)
Facebook

Es una herramienta, donde permite conectar al usuario con las personas que se
encuentran a su alrededor, es por ello, que es considerada como una de las redes sociales mas

importantes y populares de la actualidad. (Bembibre 2010).
Instagram

Es una de las redes mas usadas en la actualidad, permitiendo subir fotos y videos,
colocando efectos a las fotografias, o que hace que la imagen sea embellecida de forma

instantanea. Instagram, se puede utilizar como una estrategia de social media para promocionar
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nuevos productos al mercado, con el fin de buscar una nueva audiencia o captacion de clientes

y fidelizar a los ya existentes. (Bembibre 2010)
Lead

Segun Kotler & Armstrong (2013), Este término se utiliza en Inbound Marketing, el cual
se refiriere a aquellas personas que ha dejado los datos de contacto, mediante algin formulario
de capacitacion de datos, como por ejemplo las landing pages, las mismas que hacen referencia
a la pagina web, donde usuario de Internet se dirige después de hacer clic en un hipervinculo.

Likes

Los like 0 me gusta en las redes sociales, es una forma de indicar que la publicacion fue
del agrado del publico, sin tener que dejar un comentario. De igual manera que con un
comentario, cualquier persona que pueda ver la publicacién podra ver que te gusto o tu opinién

del mismo.
Vistas

Es el nimero de vistas que recibe un anuncio o publicacion cuando el dispositivo del

usuario carga en una web o una aplicacion web.
Compartir

Es el numero de veces que compartes una publicacién, con el fin de que mas persona la

vean.
Métricas de redes

Las métricas de redes sociales son datos y estadisticas que te ofrecen informacién sobre
el rendimiento o crecimiento del marketing de tus redes sociales. Aunque algunas métricas de
marketing de redes sociales son universales, también existen métricas especificas de

plataformas en especifico.

4.15 Marco Referencial

» Segun el articulo publicado por la ing. Paola Flores, Nasim Flores, Sebastian Forootan &
Raquel Verénica Hernandez (2021), el cual se realizé con el objetivo visibilizar los
componentes del impacto de las variables al valor de marca, generado por los medios
digitales, para lo cual, se llevd una busqueda bibliografica ardua. De esta forma, se
analiz6 la brecha entre las variables que contribuyen a la construccion del valor de marca
y la tendencia emergente en los medios digitales; es decir, la notoriedad de marca, la

calidad, la asociatividad y la lealtad se ven influidas en ambos sentidos por la constante
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interactividad que se genera entre ellas; la visualizacion de la expansion de la tecnologia
como aliada dentro de este ecosistema, permitiendo que los responsables de generacion
de marca y satisfaccion del cliente se reinventen a través de la colaboracién entre el
usuario, la marca y la tecnologia, ya que, es él quien deja huella en algin punto se
transforma en informacion digital Gtil para cualquier negocio, analizando el impacto del

boca a bocay la satisfaccion del cliente en la construccion del valor de la marca.

El marketing y la evolucién de la forma de comunicar en el desarrollo de estrategias de

comunicacion, han permitido reflexionar sobre la relacion, el contacto y la interactividad que tiene

hoy en dia un cliente con la marca y la importancia del uso de los medios digitales en un mercado

altamente competitivo.

>

4.15.1

Segun el articulo publicado por la ing. Paola Flores, Max Boada & Paulina Moncayo
(2020). El proposito de investigacion se fundamenta en la identificacion de variables
significativas, las cuales inciden en el crecimiento de las microempresas, identificando
fuentes primarias y secundarias de informacion por medio de una investigacion
exploratoria- concluyente a un total de 397 microempresarios, permitiendo concatenar
informacion para conocer las diferentes perspectivas que tienen los duefios de las
mismas. Dentro de la investigacion se tomo6 en consideracion cincuenta variables de las
cuales para este andlisis se han seleccionado seis; considerando la importancia para el
desarrollo empresarial, puntualizando la relacion de dos preguntas, (detalladas en escala
Likert); (Las variables mas relevantes que inciden en el crecimiento empresarial) y (Las
variables mas relevantes que impiden el crecimiento empresarial). Lo que permitio
conocer aspectos importantes para mejorar la oferta de bienes y servicios con politicas
definidas en una estrategia Ganar — Ganar, cumpliendo asi las obligaciones con el
Estado, las mismas que estan dispuestas en la Constitucién del Ecuador y la legislacion

conexa.

Marketing estratégico en la comercializacién de carnicos y embutidos

Segun Rolando (2019) manifiesta en su ftrabajo de titulaciéon sobre “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL INCREMENTO DE VENTAS EN LA
MICROEMPRESA DE CARNICOS “FRIGORIFICO EL CHULETERO” UBICADA EN LA
CIUDAD DE SANTO DOMINGO, PROVINCIA DE LOS TSACHILAS. PERIODO 2019-
2024.” El presente trabajo se enfoca en analizar el marketing, ya que es necesario
mejorar las condiciones comerciales de una empresa, mediante la aplicacién de
herramientas analiticas y la propuesta de estrategias de marketing, las mismas que
mejoren la participacion de la microempresa de productos carnicos “Frigorifico El

Chuletero”, en el mercado y como resultado el incremento de sus ventas.
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Este estudio es de caracter descriptivo, en el cual se realizé la encuesta a una poblacion
de 384 en Puerto Quito, donde se recabd los datos, teniendo como resultados que las empresas
de comercializacién de carnicos y embutidos no estan aplicando las el marketing digital como
una estrategia de comercio; por otro lado, estos negocios utilizan el celular como fuente para
promocionar sus productos, para lo cual permite una perspectiva favorecedora para este sector

econoémico.

Es importante tener en cuenta que actualmente vivimos en un mundo globalizado donde
la tecnologia y la innovacién son dos de los varios mecanismos que tienen las empresas para
adaptarse al nuevo presente, es por ello, que tener conocimiento de marketing aplicado a las

empresas, hace que las mismas tengan un recurso invaluable y puedan hacer frente al entorno.

Por otro lado, el trabajo mencionado anteriormente se considera importante para el
proyecto de investigacion actual, ya que las organizaciones del sector comercial requieren
adatarse al nuevo presente segun las exigencias del mercado, con el fin de obtener mayor
visibilidad del publico de forma recurrente, ya que por el uso del marketing y tecnologia pasan a
favorecer los mercados y con ello, se adquieren estrategias para conseguir ventajas competitivas

en el mercado virtual.

» De acuerdo CHOEZ (2020) manifiesta en su trabajo de titulaciéon sobre “CRITERIOS DE
ACEPTABILIDAD COMO ESTRATEGIAS COMPETITIVAS PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LOS NEGOCIOS DE FRIGORIFICOS EN LA CIUDAD DE
JIPIJAPA.” El objetivo principal de esta investigacion es analizar los criterios de
aceptacion como estrategias competitivas y conocer cuantas empresas de venta a
distancia de carnes se encuentran posicionadas en el mercado en cuanto a plantas
frigorificas en la ciudad de Jipijapa, asi como desarrollar una propuesta como alternativa

de solucién. al problema identificado.

Dentro de las técnicas se utilizé la encuesta, la misma que fue dirigida a 14 duefios de los
frigorificos y a una muestra de 381 clientes potenciales, la cual fue tomada de la poblacién de
Jipijapa, lo que permitié recolectar informacion relacionada a la problematica y conociendo como
aplicar tres criterios de aceptabilidad, logrando asi el posicionamiento del expendio de carnicos
en la mente de los consumidores, teniendo en cuenta que estas empresas aplican estrategias
pero de forma empirica, ya que no tienen conocimiento de los beneficios que conllevan la

aplicacion del marketing.

En base a los problemas identificados, se ha planteado como propuesta del plan de accion
para aplicar los criterios de aceptacién como estrategias competitivas logrando la captacién de

nuevos clientes, contribuyendo a la mejora econémica de la zona.
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5. Metodologia
Materiales

Para el desarrollo de la presente investigacion, se utilizaron los siguientes materiales

como: suministros y equipo tecnoldgicos.
Suministros

e Cuadernos de apunte
e Hojas Papel Bond

e Esferograficos

e Calculadora

e Grapadora
Equipos tecnoldgicos

e USB

e Laptop Hp

e Programa Excel
e Impresora

e Teléfono

e Internet

Plataformas digitales como Zoom

5.1 Enfoque de la Investigacion

5.1.1 Mixto

Siguiendo la linea argumental, abordaré el planteamiento metodolégico del tema en
estudio, en el mismo que se utilizé un enfoque de investigacion mixto, ya que se implementd
como opcién de recoleccion de informacion la encuesta aplicada a clientes y trabajadores,

también la entrevista realizada al gerente general de la empresa Disventas Cia. Ltda.

5.2 Tipo de Investigacion

5.2.1 Documental

Para llevar a cabo este tipo de investigacion secundaria, se tomé en consideracion las
fuentes de recoleccion de informacion como son fuentes bibliograficas (libros o documentos, tesis

etc.), las mismas que sirvieron para la elaboracion del marco teérico
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5.2.2 Descriptiva

Mediante este método se puedo describir las diferentes situaciones por las que esta
atravesando la empresa, las ventajas que la favorecen, asi como también desventajas que

inciden de manera negativa en su crecimiento econémico.

5.3 Método de Investigacion

Los métodos utilizados para el logro de los objetivos fueron:
Método deductivo

Permitié recolectar la informacion seleccionada para detectar los problemas en estado
real y actual de la empresa, logrando asi obtener una idea global de las circunstancias en las
gue se encuentra la misma y de esta manera sacar posibles deducciones, para luego realizar las

propuestas respectivas.
Método inductivo

Este método se aplicé para la obtencién de la informacion necesaria y por consiguiente
para conocer casos particulares que en la actualidad afectan a la empresa, y asi evidenciar como
es la realidad actual de DISVENTAS.

Método analitico

Este método se empleé al realizar el diagndstico de la situacion de DISVENTAS, tomando

en cuenta los diferentes entornos, ya sea este interno o externo.

5.4 Técnicas de recoleccion de informacion

Observacion

La técnica de la observacion fue aplicada para Disventas lo que permitié conocer la
manera de cdmo se estan llevando a cabo las actividades, el manejando de los procesos

administrativos y financieros de la misma.
Entrevista

La entrevista se la utilizé para la recoleccion de informacién, misma que se ejecutd de

forma verbal al gerente general de la empresa.
Encuesta

La encuesta se la aplicoé para la obtencion de informacién mediante un cuestionario de

preguntas realizadas, tanto a los 359 clientes, en donde fueron mas mujeres las que contestaron
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la encuesta, ya que en su mayoria son las encargadas del hogar; También fue aplicada a los 22
empleados de la empresa los cuales se encuentras en un rango de edad de entre 26 a 30 afios.

5.5 Instrumentos de Recoleccion de Informacién

e Guia de cuestionario y guia de entrevista
Unidad de Andlisis, Unidad de Observacién

La poblacién que se consideré para llevar a cabo el proyecto de la propuesta de marketing
para la empresa DISVENTAS, fue segun la base de datos brindara por la empresa que arroja un
namero de 3.482 en el periodo de estudio. Aplicando la formula del autor Sampieri, la misma que

dio un numero de 359 personas a encuestar.

5.6 Poblacién y/o Muestra de Estudio

Para determinar el tamafio de la muestra se utiliz6 la informacién de los clientes reales
de la empresa siendo un total de 3.482 clientes al afio, de acuerdo a la base de datos facilitada
por la empresa DISVENTAS, luego se elabor6 la encuesta a través de Google Forms o
Cuestionario de Google para luego ser aplicada a los 359 clientes y 22 trabajadores a través de
herramientas digitales y posteriormente con la informacién recolectada se procedié a analizarla

en la herramienta de Excel. Para la obtencién de la muestra se aplico la siguiente férmula:

Formula:
N
(e
1+ e=«N

n= Tamafo de la muestra ?
N= Poblacién total 3482
e = Margen de Error 5 % 0,05
1= Constante 1

3482
1+ 0.052(3482)

_ 3482
1+ 0.05%(3482)

n=359 encuestas
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6. Resultados

6.1 Investigacion de Mercado

Una investigacion de mercado es un proceso mediante el cual las empresas buscan hacer
una recoleccion de informacion y asi poder tomar mejores decisiones. Para llevar a cabo la
investigacion, se tomé en consideracion las técnicas de recoleccion de informacion como son: la
entrevista, misma que fue aplicada al gerente responsable de la empresa y las encuestas
aplicadas, tanto al personal interno como a los clientes de Disventas. A continuacién, se muestran

los resultados.

Guia de Observacion

La guia de observacion es el instrumento que le permite al observador identificar el estado
actual de la empresa, en base a una lista de indicadores que pueden ser redactados como
afirmaciones o preguntas, los mismos que orientan el trabajo a aspectos que son relevantes
investigar durante la realizacion de la investigacion. La ficha de observacion elaborada para la
empresa Disventas, es de mucha importancia, ya que la misma permite saber cuales son los
puntos que la empresa deberd mejorar o implementar, para lograr ser lider en un mercado
altamente competitivo; también es el medio que conduce la recoleccién y obtencion de datos

para una toma de decisiones.

La técnica de observacion directa permitié visibilizar lo relacionado al plan de marketing,

la misma que se detalla a continuacion.

Tabla 1.
Ficha de observacion en la empresa Disventas

Nombre de la empresa: Disventas Cia. Ltda.

Nombre del observador: Rosa Flores Gaona.

Actividad de la empresa: La empresa Disventas dedicada a la compra y venta de céarnicos y
embutidos.

Objetivo: Observar y evaluar las actividades de la empresa

Observe si la ejecuciéon de las actividades que se enuncian se las
realiza en la empresa, marque con una "X" segun corresponda. De
Instrucciones: igual manera, es importante anotar las observaciones pertinentes.
Considerando que las ponderaciones son: Si cumple, No cumple y no
aplica (Inexistencia de parametros en la empresa)
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EMPRESA COMERCIAL DISVENTAS

Registros de Cumplimiento
Acciones a evaluar Sl NO Sl Observacion
CUMPLE | CUMPLE | APLICA
Los clientes potenciales de la Los clientes llegan por
empresa llegan por: recomendaciones a adquirir productos
e Recomendaciones X de Disventas.
e publicidad
e Por casualidad
Los productos que ofrece la Actualmente la empresa ofrece
empresa son de calidad X carnicos y embutidos de calidad.
La presentacion de los Frecuentemente, la empresa publica su
productos, utilizan marketing de X red social de Facebook.
presentacion
Existe seguimiento luego de la La empresa no realiza seguimiento
compra X después de la compra realizada por el
cliente.
La empresa tiene diversificacién La empresa si posee diversificacion y
y gama extensa de los productos X gama extensa de los productos.
La empresa cuenta con el La empresa posee suficiente capital de
suficiente capital de trabajo X trabajo para realizar sus operaciones.
La empresa tiene estabilidad La empresa tiene  estabilidad
econdémica X econOmica para poder financiar su
crecimiento.
Las ventas han incrementado en Después del confinamiento por COVID-
los Ultimos meses X 19, la empresa ha disminuido el nivel
de sus ventas.
La empresa posee un En el reglamento interno de trabajo
reglamento interno de trabajo X estan definidas la mision, vision y
valores.
La empresa cuenta con un Posee un sistema de informacién
sistema contable contable computarizado, pero no
X existen capacitaciones en el sistema
financiero.
Cuenta instalaciones apropiadas Si  posee con las instalaciones
para la atencién del cliente X apropiadas para los clientes

Nota: Investigacién de campo, Elaborado por: La autora
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Entrevista dirigida al gerente de la empresa Disventas.

Estimado gerente de la empresa Disventas: la presente entrevista tiene como objetivo la

recopilacién de informacion acerca de los productos que ofrece la empresa Disventas al mercado

local de la ciudad de Cuenca, el mismo que hace parte de la tesis titulada, “Plan de Marketing

Estratégico para la empresa “Disventas Cia. Ltda.”. Dedicada a la compra y venta de

carnicos, embutidos y productos varios, en la ciudad de Cuenca periodo septiembre 2021-

febrero 2022”. Por lo que se pide contestar de la manera mas honesta y clara posible las

siguientes preguntas y de antemano se le agradece por el tiempo prestado.

Esta entrevista se llevard a cabo con fines netamente académicos, donde la informacién

brindada sera netamente confidencial y de antemano de agradezco por el tiempo prestado.

Tabla 2.

Entrevista al gerente de la empresa

Nombre:

Ing. Leonardo Patricio Ordofiez Ramon

¢,Cual es su profesion?

Ing. en contabilidad y auditoria

¢, Qué tiempo lleva la empresa en el mercado?

37 afos

¢,Cuadndo empez6 en la empresa, tuvo

inconvenientes? ¢De qué tipo?

Econdmico, familiar u otro

Si, surgieron problemas como en cualquier
negocio que inicia, en este caso la empresa tuvo
econdmicos debido a las bajas ventas, como

factor incidente fue la mala administracion.

¢Laempresa es de tipo familiar, individual u otro

tipo?

La empresa es de tipo familiar

¢,Desde sus inicios a la actualidad qué porcentaje

ha crecido la empresa?

Disventas ha crecido mucho en relacién a sus

inicios

¢Laempresa cuenta con una misién, visién y

valores?

Ni cuenta con una filosofia empresarial

estructurada técnicamente.

¢, Qué productos ofrece la empresa?

Su fuerte son los carnicos y embutidos

A qué tipo de personas estan dirigidos los

productos que la empresa ofrece?

A todo tipo de personas, sin distincion a situacion

econdémica entre otras.

¢,De los productos que la empresa ofrece, cual es

el mas demandado? ¢Por qué?

Los productos con mayor demanda son los

embutidos.

¢ Conoce usted, si los clientes quedan
satisfechos luego de comprar productos en

Disventas?

Claro que si, por motivo que se tiene contacto
directo con el cliente al momento que visita

nuestro local

¢,Cual es el valor agregado que brindala

empresa?

La atencion al cliente es el fator mas importante
para que se pueda concretar una venta, bueno
I6gicamente brindandole al cliente un producto de

calidad.

30




¢Hatenido algin inconveniente con algun cliente
en relacién alos productos que ofrece la

empresa?

Raravez

¢En basa la empresa para fijar los precios de sus

productos?

En base al mercado en general y al margen de
utilidad.

¢Los precios de los productos que ofrece la
empresa son mas bajos, iguales o mas altos que

la competencia?

Son mas bajos que la competencia.

¢Qué formas de pago aceptan en su empresa?

Efectivo, Cheque, Debito/ crédito y Transferencias

¢El'local comercial de la empresa es propio o

arrendado?

Local propio

¢ Considera que la ubicacion actual del local

comercial, es un sitio estratégico?

Si, ya que la zona comercial es buena.

¢El horario de atencion alos clientes es el

adecuado?

Si, ya con este horario se va venido trabajando

durante muchos afios

¢ Se realiza publicidad para dar a conocer los
productos que la empresa ofrece? ¢En qué

medios?

Si, por lo general se utilizan las redes sociales y
en ocasiones se hace uso de medios

tradicionales

¢La empresa ofrece algun tipo de promociones a

sus clientes? indique cuales

Si, siempre se hace promociones con cupones de

despuesto en productos seleccionados.

¢, Cudles cree usted que son los principales

competidores de Disventas?

Para la empresa la competencia directa seria la

Italiana.

¢, Cudles cree usted que son las ventajas de

Disventas frente a la competencia?

La calidad y el precio en sus productos.

¢ Y cudles son las desventajas Disventas frente a

la competencia?

La falta de marketing

¢, Qué estrategias utilizaria para enfrentar a la
competenciay ser competitivo?

- Implementacion del plan de marketing
- Inversion en publicidad

¢, Como es larelacidon que usted mantiene con

sus trabajadores?

Un ambiente de trabajo profesional, ambiente

laboral estable y amigable

¢cLaprocedenciade los maquinaria e insumos
gue cuantala empresa es nacional o

importados?

Son netamente nacionales

¢Las tasas de interés actuales de las entidades
financieras, inciden positiva o negativamente en

el crecimiento y desarrollo de la empresa?

Influye de manera positiva y a favor de Disventas,
ya que existen clientes que sacan préstamos
bancarios para poner sus negocios y crecer en
base a nuestros productos.

¢Las leyes relacionadas al sector empresarial

aprobadas ultimamente por el gobierno, son

De manera positiva, permitiendo ayudar a las

pequefias y grandes empresas a crecer.
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positivas o negativas para su empresa? ¢Por

que?

Segun el INEC (2021) el 32,2% de la poblacion
ecuatoriana viven en condiciones de pobreza.

¢Cémo incide esto en su empresa?

Incidié de manera negativa, ya que ya gente

preferia comprar lo basico y lo econémico

Lainflacion desde enero a octubre 2021 sitla en
1,51% en nuestro pais. ¢ Como afecta este factor

a su empresa?

Si afecto mucho porque los clientes se limitaron a
la compra excesiva de carnicos y embutidos y

solo adquirian lo necesario para su alimentacion.

Latasa de desempleo diagnosticada en el mes de
septiembre del 2021 a nivel nacional, es de 4,9 %.
¢Su empresa se ha visto perjudicada por este

factor?

Incide poco ya que si no hay empleo no hay
dinero y por ende la adquisicion de compra

disminuye.

¢Cémo haincidido en su empresa la suspension

del impuesto de salida de divisas?

De manera muy negativa, porque el dinero sale

con mayor facilidad.

¢A su criterio, el precio de los equipos
adquiridos en los ultimos afios, han sido altos,

normales o bajos?

Los equipos y maquinaria que se ha adquirido en
los Ultimos meses, se la han logrado adquirir en
precios medios

¢A su criterio, el precio de los equipos
adquiridos en los ultimos afios, han sido altos,

normales o bajos?

Los equipos y maquinaria que se ha adquirido en
los Ultimos meses, se la han logrado adquirir en

precios medios.

¢En qué porcentaje ha afectado la pandemia ala

empresa?

Nos afect6 aproximadamente entre un 15% a un
20%

¢,De qué manera ha afectado la crisis econémica

del pais a la empresa?

Un poco porque al final de cuentas los clientes
nunca van a dejar de consumir productos de

primera necesidad.

¢, Qué barreras ha generado para evitar que
ingresen nuevos competidores al mercado?

Productos de calidad, Atencion al cliente y
Precios competitivos

¢ Para evitar que sus competidores ganen

mercado, qué estrategias utiliza en la actualidad?

Publicidad, Buena atencion al cliente y Horarios

de atencion

¢En la empresa se mantiene una base de datos

con la informacién personal de sus clientes?

Si, ya que esos datos se obtienen en base a alas

compras realizadas por los clientes

¢,Cree usted que laempresa ha logrado

posicionarse en el mercado?

Si, durante los afios se ha logrado mantener y

crecer en el mercado.

¢Harealizado un plan de marketing en su

empresa?

No, por el momento se ha realizado las cosas de

manera empirica.

¢Conoce usted lo beneficios de la aplicacion de

un plan de marketing?

Si, ya que usted en sus inicios de su trabajo me
menciono de dichos benéficos que le ayudarian a
la empresa a ser lider y competitiva en el

mercado.

Nota. Datos obtenidos de la entrevista aplicada a al gerente de la empresa “Disventas”
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Resultado de la encuesta aplicada a los trabajares de Disventas

Tabla 3.
Edad

Rango Xm Frecuencia f[xm-x] media
23-24 23.5 1 23.5
25-26 25.5 2 51
27-28 27.5 9 247.5
29-30 29.5 7 206.5
31-32 31.5 2 63
33-34 335 1 335
35-36 35.5 0 0
37-38 37.5 0 0
Total 244 22 625 28

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 5.
Edad

24 ANOS 26 ANOS 27 ANOS 28 ANOS 29 ANOS 30 ANOS 31 ANOS33 ANOS

Nota. Datos obtenidos de la tabla 3. Elaborados por: La autora
Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos sobre la edad de los trabajadores, se puede deducir que el promedio de los
encuestados es el rango de 28 afios de edad, siendo esta una buena edad, ya que contaria con

el conocimiento y la preparacion adecuada para desempefiar correctamente su trabajo.
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Tabla 4.

Género
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 5 23.00%
Femenino 17 77.00%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 6.
Género

B Masculino

B Femenino

Nota. Datos obtenidos de la tabla 4. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados referentes al género tenemos el 77% de género femenino, mientras
gue el 23% masculino, concluyendo que en la empresa trabajan mas mujeres que hombres. De
acuerdo con el articulo denominado el “Desempefio laboral de hombres y mujeres: opinan los
empresarios”, que el mundo de la mujer no es sélo la familia o la esfera doméstica, sino que

también tienen el conocimiento y la buena imagen para desempefiar un cargo importante.
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Tabla 5.
Formacién académica

Variable Frecuencia Porcentaje
Primaria 0 0%
Secundaria 2 9.00%
Titulo de tercer nivel 20 91.00%
Titulo de cuarto nivel 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 7.
Formacién académica

B Primaria
M Secundaria
M Titulo de tercer nivel

Titulo de cuarto nivel

Nota. Datos obtenidos de la tabla 5. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun las encuestas aplicadas a os empleados de la empresa, donde la formacion
académica tenemos que el 9% tiene un grado de estudio segundario, mientas que el 91% tiene
un titulo de tercer nivel y finalmente con el 0% primaria y titulo de cuarto nivel. Deduciendo que
el nivel de preparacion de tercer nivel permite un mayor desempefio laboral, brindando a sus
clientes un mejor productos y servicio de calidad, lo cual le permite a la empresa crecer
conjuntamente con sus colaboradores.
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Tabla 6.
Cargo que desempeiia dentro de la empresa

Variable Frecuencia Porcentaje

Administrador 2 9.09%
Auxiliar contable 2 9.09%
Cajera 4 18.18%
Chofer 1 4.55%
Contadora 1 4.55%
Limpieza 1 4.55%
Personal de produccién 1 4.55%
Jefe de bodega 1 4.55%
Vendedor 9 40.91%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 8.
Cargo que desempenfia
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 6. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Interpretando los datos del cuadro, el 9.09% de los empleados son administradores,
seguido del 9.09% auxiliar contable, el 18.18% cajera/o, 4.55% choferes, 4.55% contadora,
4.55% limpieza, 4.55% personal de produccién, 4.55% jefe de bodega y finalmente el 40.91%
vendedoras/es. Concluyendo que los vendedores es el punto fuerte de una empresa, ya que los

mismos permiten un incremento sélido en ventas.

36



Tabla 7.
Tiempo lleva laborando en Disventas

Variable Frecuencia Porcentaje
1 afio 4 18.18%
2 afios 5 22.73%
3 afios 6 27.27%
4 afos 5 22.73%

5 afios 1 4.55%

7 afos 1 4.55%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 9.
Tiempo que lleva laborando

1 ANO 2 ANOS 3 ANOS 4 ANOS 5 ANOS 7 ANOS

Nota. Datos obtenidos de la tabla 7. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los datos de los encuestados acerca de los afios que van laborando dentro de la
empresa con el 18.18% van un afio, seguido con el 22.73% de dos afios de trabajo, con el 27.27%
de tres afos, también con el 22.73% en cuatro afios, ademas con el 4.55% 5 afios y finalmente
con el 4.55% 7 afios laborando dentro de la empresa. De acuerdo con los resultados obtenidos
se logra deducir que los afios que mas predominan estan entre uno y cuatro afios, lo que quiere
decir que los trabajadores de la empresa se encuentran fidelizados con la misma, ya sea por su

salario, ambiente laborar, etc.
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Tabla 8.
Como califica los productos que ofrece la empresa

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelentes 19 86.00%
Buenos 3 14.00%
Regulares 0 0%
Malos 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 10.
Calificacion los productos
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 8. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores, sobre la calidad
de los productos que ofrece la empresa con el 86% afirman que los productos son excelentes,
seguido del 14% con la calificacion de bueno 7 finalmente con el 0% las opciones de regulares y
malo. Se interpreta los resultados donde los productos ofrecidos por la empresa son de excelente

y buena calidad siendo este un factor a favor en comparacién con la competencia.
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Tabla 9.
EL cliente se encuentra informado acerca de los productos que ofrece la empresa.

Variable Frecuencia Porcentaje
Muy informado 13 59.00%
Informado 9 41.00%
Poco informado 0 0%
Nada informado 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 11.
El cliente se encuentra informado

B Muy informado
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Nada informado

Nota. Datos obtenidos de la tabla 9. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En cuanto si el cliente se encuentra informado acerca de los productos que ofrece la
empresa, teniendo el 59% muy informado, con el 41% informado y con el 0% de poco informando
y finalmente el 0% de nada informado. En base a los datos obtenidos se deduce que el personal

interno hace un buen trabajo, ya que el cliente estd muy informado acerca de los productos que
ofrece la empresa.
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Tabla 10.
Esta permitida la devolucion de productos por inconformidades de los clientes

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 12.
Devolucién de productos
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 10. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a las encuestas aplicadas a los trabajadores, el 100% afirman que si esti
permitida la devolucion de productos que tengan algun defecto. Como se demuestra en los
resultados, la empresa si esta en condiciones de aceptar cualquier devolucién de los productos
gue se encuentren en mal estado, este esto importante ya que le dan una mayor seguridad al

cliente al momento de adquirir los productos.
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Tabla 11.
¢, Como considera los precios de los productos de Disventas frente a la competencia?

Variable Frecuencia Porcentaje
Mas altos que la competencia 0 0%
Mas bajos que la competencia 6 27.00%
Igual que la competencia 16 73.00%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 13.
Los precios de los productos

B Mas altos que la
competencia

M Mas bajos que la
competencia

W Igual que la competencia

Nota. Datos obtenidos de la tabla 11. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los trabajares de la empresa, el
27% los precios son mas bajos que los de la competencia, con ello sigue 73% los precios son
igual que la competencia y finalmente con el 0% mas altos que los de la competencia. Como se
evidencia en los resultados los precios de la empresa en estudio son igual o0 mas bajos que la

competencia, lo cual le permite ser competitiva tanto en el mercado local como nacional.
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Tabla 12.
¢La empresa, con qué frecuencia ofrece promociones a sus clientes?

Variable Frecuencia Porcentaje
Siempre 6 27.00%
Casi siempre 16 73.00%
Rara vez 0 0%
Nunca 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 14.
¢La empresa, con qué frecuencia ofrece promociones a sus clientes?
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 12. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Considerando la opinion de los encuestados, el 27% mencionan que la empresa si ofrece
promociones a sus clientes, ademas con el 73% que casi siempre ofrecen promociones y
finalmente tenemos con el 0% las opciones de rara vez y nunca. En la actualidad es de vital

importancia que las empresas ofrezcan promociones lo que les permite fidelizar y a atraer a mas
clientes.
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Tabla 13.
¢, Qué tipo de promociones brinda frecuentemente la empresa?

Variable Frecuencia Porcentaje
Descuento por un monto de compra 11 50.00%
Descuento en productos seleccionados 11 50.00%
Cupones de descuento 0 0%
Total 22 100%

I

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 15.
¢, Qué tipo de promociones brinda frecuentemente la empresa?

M Descuento por un monto
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 13. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Considerando la opinién de los encuestados, referente a que tipo de promociones le ofrece
la empresa a su cliente, el 50% ofrecen descuentos por un mOonto de compra, seguido por el
otro 50% a descuento en productos seleccionados y con el 0% en cupones de descuento.
Contextualizando, los resultados demuestran que los descuentos son el punto fuerte de la
empresa, siendo este un punto a favor, ya que le permite ser una empresa altamente competitiva,
creando una mayor aceptacién en el mercado y el realizar promociones para los clientes

incrementara la visibilidad de los productos y generara una atraccion de la marca por los usuarios.
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Tabla 14.
¢ Como calificaria el local con respecto a su disefio e imagen?

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 19 86.00%
Bueno 3 14.00%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 16.
¢ Cémo calificaria el local con respecto a su disefio e imagen?
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 14. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En lo que compete al local comercial referente al disefio e imagen, el 86% menciona que
es excelente, donde el 14% dice ser bueno y con final tenemos el 0% de regular y malo. Segun
los resultados obtenidos, se deduce que, el local comercial de la empresa cuenta con un
excelente disefio e imagen, siendo esto un punto a favor, ya que el cliente se ve atraido por la

calidad e higiene, tanto de sus productos como del local comercial.

44



Tabla 15.
Como calificaria el ambiente laboral con sus compafieros de trabajo

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 17 77.00%
Bueno 5 23.00%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 17.
Ambiente laboral
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 15. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Con un total de 22 trabajadores, el 77% afirman que trabajan en un ambiente laboral
excelente, seguido del 23% en un ambiente bueno siendo el 0% un ambiente regular y malo. Lo
gue permite deducir que el ambiente laborar es excelente, donde el rendimiento de sus

colaborados es bueno y por tanto la empresa tendrd un incremento en ventas y captara nuevos
clientes.
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Tabla 16.
¢La empresa, les brinda capacitaciones para el cumplimiento correcto de sus actividades?

Variable Frecuencia Porcentaje
SI 22 100%
NO 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 18.
Capacitaciones
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B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 16. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados con el 100% afirman recibir capacitaciones para realizar su trabajo
de manera eficaz y eficiente. Con los resultados obtenidos se evidencia que tanto la empresa
como sus colaboradores se benefician de las capacitaciones impartidas por la empresa. Lo que
permite al trabajador estar comprometido con la empresa, desempefiando correctamente su

trabajo, con un buen rendimiento en el puesto asignado.
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Tabla 17.
¢, Como califica el servicio y la atencion al cliente?

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 20 91.00%
Bueno 2 9.00%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 19.
Servicio y la atencion al cliente

M Excelente
M Bueno
1 Regular

Malo

Nota. Datos obtenidos de la tabla 17. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a los trabajadores de la
empresa, el 91% afirman que el servicio y la atencion al cliente es excelente, mientras que el 9%
consideran que el servicio es bueno, donde el 0% estan entre las opciones de regular y malo.
Como se evidencia en los resultados el personal interno de la empresa califica la atencion al
cliente como excelente, siendo esto muy importante porque permite la fidelizacion y la expansion
de mercado.
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Tabla 18.
Como considera la idea de aplicar un plan de marketing para la empresa “Disventas”

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 17 77.00%
Bueno 5 23.00%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 20.
Aplicar un plan de marketing
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 18. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados el 77% consideran que es una excelente opcion la aplicacién de
un plan de marketing para la empresa, siendo el 23% los que conocieran que es una buna idea
y finalmente con el 0% en las alternativas de regular y malo. Concluyendo que el plan de
marketing tendra una gran acogida dentro de la empresa, ya que en la actualidad una empresa
gue no esté en constate innovacion se quedara en el pasado.
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Tabla 19.

Considera que la ubicacion de la empresa “Disventas” es:
Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 17 77.00%
Bueno 5 23.00%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 21.
Ubicacién de la empresa
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 19. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos, el 77% consideran que la ubicacion de la empresa es

excelente, siendo el 23% la ubicacion es buena, finalizando con el 0% en las opciones de una

ubicacién regular o mala. Se puede concluir qgue la empresa cuenta con una muy buena

ubicacién, ya que le queda cerca a los clientes locales y los distribuidores acercan el producto a

los clientes que se encuentran alejados del local comercial.
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Tabla 20.
Es factible la implantacion de una estrategia de publicidad para la empresa “Disventas”

Variable Frecuencia Porcentaje
Muy factible 17 77.00%
Factible 5 23.00%
Poco factible 0 0%
Para nada factible 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 22.
La implantacion de una estrategia de publicidad
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 20. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados en un 77% consideran muy factible la idea de implantacién de
estrategias de publicidad, con 23% factible y finalmente con un 0% poca factible y para nada
factible. De los resultados obtenidos, se determina, que los trabajadores de la empresa
consideran muy factible la implementacién de la estrategia de publicidad, ya que se convierte en

un factor dominante para el crecimiento tanto del personal interno como de la empresa.
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Tabla 21.
Considera que el horario de trabajo y atencion a los clientes es:

Variable Frecuencia Porcentaje
Accesible 15 68.00%
Medianamente accesible 7 32.00%
Poco accesible 0 0%
Para nada accesible 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 23.
Horario de trabajo y atencién a los clientes
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 21. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los resultados de las encuestas aplicadas a los trabajadores, el 68%
correspondiente a 15 trabajadores del total de encuestados, consideran que el horario y la
atencion al cliente es accesible, siendo el 32% medianamente accesible, donde el 0% son las
opciones poco accesibles y para nada accesible. Segun los datos obtenidos de las encuestas,
se concluye que el horario y la atencidén que prestan los trabajadores de la empresa a sus clientes
es accesible, dando un resultado favorable permitiendo adaptarse al horario y necesidades del
cliente.
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Tabla 22.
¢ El gerente general de Disventas, es profesional en administracion de empresas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%

No 22 100%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 24.
El gerente general, es profesional en administracion de empresas.
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 22. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Por los resultados obtenidos, se puede concluir que el gerente general de la empresa, ho
es profesional en administracion de empresas eso quiere decir que el compromiso y la
experiencia tiene mucho que ver en el mundo de los negocios. Se deduce, que el gerente general
no cuenta con su titulo de tercer nivel en administracién de empresas, para lo cual se concluye
gue la experiencia y el conocimiento se puede ir ganando, es decir la empresa si les da la

oportunidad para ir creciendo profesionalmente dentro de la misma.
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Tabla 23.
¢La empresa cuanta con mision, vision y valores?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 21 95.00%
No 1 5.00%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 25.
Misién, visién y valores
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 23. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos obtenidos, el 95% de los encuestados siendo 21 trabajadores, del
total de los mismos, afirman que la empresa si cuenta con mision, vision y valores empresariales,
por tanto, el 5%, es decir un trabajador, menciona que la empresa no cuenta con mision, vision
y valores. De acuerdo a los resultados obtenidos se concluye que los trabajadores si tienen
conocimiento sobre la existencia de la misién, visién y valores empresariales, lo cual es muy

importante, ya que asi tienen claro lo que la empresa quiere lograr ya sea en corto o largo plazo.
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Tabla 24.
¢ Es de su total conocimiento, la existencia de la mision, vision y valores empresariales?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 22 100%
No 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 26.
Es de su total conocimiento, la existencia de la misién, vision y valores empresariales
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 24. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Del total de los encuestados, el 100% afirman que, si es de su total conocimiento, la
existencia de la mision, visién y valores empresariales. Segun los resultados obtenidos de logra
deducir que, es del total conocimiento la existencia de la misién, vision y valores empresariales,
por tanto, el trabajador se encuentra comprometido a trabajar por un mismo obijetivo con la

empresa.
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Tabla 25.
¢ El trabajo que usted desempefia va encaminado a cumplir la filosofia de la empresa?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 22 100%
No 0 0%
Total 22 100%

I

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 27.
El trabajo que usted desempefia
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 25. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos del 100% de los encuestados afirman que el trabajo que desempefia
va si encaminado a cumplir la filosofia de la empresa, es decir la empresa les brinda seguridad
y compromiso a sus trabajadores. En base a los resultados obtenidos, se deduce que, los
trabajadores se encuentran fidelizados con la empresa, lo que les permite crecer y desarrollarse

dentro de la misma, generando con compromiso a cumplir metas y objetivos en conjunto.
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Tabla 26.

¢ Se siente a gusto y motivado con su salario, con respecto a las actividades que desempefia?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 22 100%
No 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 28.
Se siente a gusto y motivado con su salario
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 26. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuetados el 100% de los trabajadores, afirman que si se sienten a gusto y

motivado con su salario. Con estas cifras se interpreta que en su mayoria con un total de 22

trabadores sentirse satisfechos y realizados dentro de la empresa, con esto se deduce que el

ambiente laborar es muy bueno, las oportunidades de superacién son para todos y que el salario

va acorde a sus actividades a desempeniar.
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Tabla 27.
Recibe algun tipo de incentivos, por su desempefio laboral.

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 22 100%
No 0 0%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 29.
Incentivos, por su desempeiio laboral.
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 27. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuetados el 100% de los trabajadores, afirman que, si reciben Incentivos, por
su desempefio laboral, es decir un trabajador motivado es un trabajador leal y responsable. En
base a los resultados obtenidos, se deduce que la empresa trata de que sus empleados tengan
lo mejor y lo necesario para su buen rendimiento, siendo este un factor muy importante, ya que
le permite al trabajador dar lo mejor de si para logar el crecimiento de la empresa en la que

labora.
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Tabla 28.
Que considera que la empresa “Disventas”. Deberia mejorar para ser lider en el mercado

Variable Frecuencia Porcentaje
Mejorar precios 0 0%
Calidad en los productos 1 4.55%
Incrementar publicidad 16 72.73%
Atencion al cliente 0 0%
Readecuar el local comercial 5 22.73%
Total 22 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los trabajadores de la empresa “Disventas”.

Figura 30.
Deberia mejorar para ser lider en el mercado
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 28. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los aspectos que tiene que mejorar la empresa tenemos, con el 4% calidad en
los productos, seguido del 73% incrementar publicidad, también con el 23% readecuar el local
comercial y finalmente con el 0% tenemos las opciones de mejorar precios y atencién al cliente.
Como podemos observar en el grafico anterior, la publicidad organica en la actualidad es un
factor importante, ya que nos encontramos en un mundo globalizado tecnolégicamente y el estar

en constante innovacion le permite al cliente tener mayores alternativas de consumo.
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Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Disventas.

Tabla 29.

Género
Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 177 49.00%
Femenino 182 51.00%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 31.
Género

B Masculino

B Femenino

Nota. Datos obtenidos de la tabla 29. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados, se obtiene el 49% hombres y el 51% mujeres, determinando que
durante el periodo de pandemia es la mujer la que sale a comprar con mayor frecuencia en la
empresa Disventas. Asumiendo que no existe una gran diferencia de consumo entre los dos
géneros, esto se da por los horarios de trabajo, un tiempo justado para almorzar y por la facilidad
de preparacion de los alimentos.
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Tabla 30.
Cuél es su ocupacion

Variable Frecuencia Porcentaje
Estudiante 14 4.00%
Ama de casa 63 18.00%
Empleado/a de empresa privada 183 51.00%
Funcionario/a publico 73 20.00%
Empresario/a 26 7.00%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 32.
Cuél es su ocupacion
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 30. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Del total de los encuestados se puede observar que el 4% representa a estudiantes, un
18% ama de casa, ademas 51% empleado/a de empresa privada, también 20% hace referencia
funcionario/a publico y finalmente el 7% hace referencia a empresarios. Interpretando los
resultados obtenidos, donde se ve reflejada la falta de tiempo debido a las diferentes
ocupaciones, asumiendo que es mas favorable el consumo de alimentos sostenibles,
econdmicos y de facil preparacion.
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Tabla 31.
¢ Por qué prefiere comprar carnicos y embutidos en Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Calidad 17 4.74%
Precio 152 42.34%
Sabor 141 39.28%
Variedad de productos 40 11.14%
Atencion al cliente 9 2.51%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 33.
¢ Por qué prefiere comprar carnicos y embutidos en Disventas?

H Calidad

B Precio

M Sabor
Variedad de

productos

B Atencion al cliente

Nota. Datos obtenidos de la tabla 31. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los encuestados aplicadas del por qué prefieren comprar carnicos y embutidos
en Disventas son: Representando el 5% referente a la calidad, siendo el precio con el 42% el
factor que mas se fija y el que mas incide, seguidamente el sabor con un 39%, ademas la
variedad de productos hace referencia al 11% y finalmente la atencién al cliente con el 3%.
Asumiendo que en la actualidad la economia del pais no es la mejor, es por ello de los clientes

buscan un poco lo econémico, de buena calidad y lo necesario para su alimentacion.
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Tabla 32.
¢ Cada que tiempo compra productos en Disventas de la marca "La Europea"?

Variable Frecuencia Porcentaje
Diario 32 9.00%
Semanal 227 63.00%
Mensual 100 28.00%
Anual 0 0%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”

Figura 34.
Tiempo de compra.

B Diario
m Semanal
® Mensual

Anual

Nota. Datos obtenidos de la tabla 32. Elaborados por: La autora
Interpretacion:

Referente al tiempo que lleva comprando en Disventas, el 9% mencionan que realizan
compras a diario, seguido del 63% que representa a las compras semanales, siendo la opcién
mas demandada por los clientes, ademas el 28% que hace referencia a las compras mensuales
y finalmente con un 0% de compras anuales. En base a los resultados obtenidos, sobre la
demanda compra de los productos ofrecidos por Disventas, entre diario y mensual, asumiendo
gue por tema de pandemia el comprar lo necesario y cantidades considerables de alimentos no
perecibles es una muy buna opcién.
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Tabla 33.
Aproximadamente, ¢ Cuantos afos tiene comprando productos en Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Oaz 44 12.26%
3ab 238 66.30%
6a8 77 21.45%
Mas de 9 0 0.00%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 35.
Cuantos afios tiene comprando

H0a2

m3a5

m6a8
Mas de 9

Nota. Datos obtenidos de la tabla 33. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Con respecto a cuantos afios lleva comprando se obtiene que de 0 a 2 afios representa
el 12%, seguido de 3 a 5 afios teniendo el 66%, ademas de 6 a 8 equivale al 22% y finalmente
mas de 9 afios con el 0%. En base a los resultados obtenidos, se logra deducir que por tiempo
gue los clientes llevan comprando productos de la marca La Europea, si les gusta la marca, ya

sea por su precio, sabor o calidad en sus productos.
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Tabla 34.
¢ Usted tiene conocimiento de todos los productos que ofrece Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 297 83.00%

NO 62 17.00%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 36.
Tiene conocimiento de todos los productos que ofrece Disventas

S|
B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 34. Elaborados por: La autora
Interpretacion:

Con respecto a la pregunta sobre si tiene conocimiento de todos los productos que ofrece
Disventas, se obtiene que el 83% representa al Sl, es decir si tienen conocimiento de los
productos ofrecidos por Disventas y finalmente el 17% hace referencia al No, dando a entender
gue no tienen un conocimiento. Deduciendo los resultados obtenidos, se deduce que, es de gran
importancia el que el cliente tenga un pleno conocimiento de todos los productos que ofrece la

empresa, ya que, tendria mas alternativa de compra.
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Tabla 35.
¢De los productos que ofrece la empresa, cual consume con mayor frecuencia?

Variable Frecuencia Porcentaje
Céarnicos 178 49.58%
Embutidos 181 50.42%
Total 359 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 37.
¢,De los productos que ofrece la empresa, cual consume con mayor frecuencia?

M Carnicos

B Embutidos

Nota. Datos obtenidos de la tabla 35. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a la encuesta aplicada, se obtiene que el 50% del total de encuestados consumen
céarnicos, mientas que el otro 50% consumen embutidos. Como se logra observar en el grafico
anterior, se puede deducir que la demanda de los productos de la marca La Europea son
demandados a la par, es decir que la empresa si esta satisfaciendo la necesidad de sus clientes;

lo cual da lugar a la fidelizacién de los mismo.

65



Tabla 36.

¢En la linea de Carnicos que producto y que gramaje consume con mayor frecuencia?

Variable 100g 200g 4009 5009
Carnicos de cerdo 7 1.95% 25 6.96% 9 2.51% 0 0.00%
Carnicos de res 9 2.51% 28 7.80% 10 2.79% 1 0.28%
Céarnicos de bandeja 7 1.95% 25 6.96% 4 1.11% 0 0%
Céarnicos secos por libra 8 2.23% 29 8.08% 15 4.18% 1 0.28%
Total 31 8.64% 107 29.81% 38 10.58% 2 0.56%

Nota: Datos en base a la frecuencia y el porcentaje de cada producto consumido

Figura 38.

Producto y que gramaje consume con mayor frecuencia

7.80%
6.96%

6.96%

8.08%

4.18%

251% o 2.79%
(0] 0 5
0.00% 0.28% 1.11960.00% 0.28%

CARNICOS DE CERDO CARNICOS DE RES

CARNICOS DE BANDEJA  CARNICOS FRESCOS

Nota. Datos obtenidos de la tabla 36. Elaborados por: La autora

Interpretacion:

POR LIBRA

m 100g
200g
400g
500g

En base a la encuesta aplicada a los clientes de Disventas, se obtiene que, en la seccion

de carnicos, los carnicos de cerdo: Donde, el 1.95% que representa al gramaje de 100g, el 6.96%

con 200g, 2.51% de 400g. Ademas, en los carnicos de res con el 2.51% con 100g, el 7.80% con
2009, 2.79% 400g y el 0.28% de 500g. También en céarnicos de bandeja el 1.95% equivale a

100g, el 76.96 de 2009, 1.11% de 400g y finalmente en carnicos frescos por libra donde el 2.23%

representa a 100g, 8.08% de 2009 y 4.18% hace referencia a 400g.
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Tabla 37.

¢ En embutidos que productos y que gramaje consume con mayor frecuencia?

Variable 100g 200g 400g 500g
Mortadela especial 8 2.23% 30 8.36% 17 4.74% 1 0.28%
Salchicha de pollo 6 1.67% 28 7.80% 14 3.90% 1 0.28%
Salchicha de pavo 1 0.28% 17 4.74% 5 1.39% 0 0%
Jamoén de cerdo 2 056% 15 4.18% 10 2.79% 0 0%
Jamén de pollo 8 223% 13 3.62% 5 1.39% 0 0%
Total 25 6.96% 103 28.69% 51 14.21% 2 0.56%

Nota: Datos en base a la frecuencia y el porcentaje de cada producto consumido

Figura 39.
Productos y que gramaje

i

2%

- |
MORTADELA SALCHICHA  SALCHICHA JAMONDE  JAMON DE
ESPECIAL DE POLLO DE PAVO CERDO POLLO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 37. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacién:

100g
200g
400g
500g

En la seccién de embutidos, en mortadela especial, el 2% que representa al gramaje de
100g, el 8% con 200g, 5% de 400g. Ademas, en salchicha de pollo con el 2% con 100g, el 8%
con 200g, 4% 400g. También en jamén de cerdo el 4% equivale de 200g, 3% de 400g y

finalmente en jamén de pollo donde el 2% representa a 100g, 4% de 200g y 1% hace referencia

a 400g. Como en la pregunta anterior los clientes de La Europea consumen de todos los

productos, pero un “punto importante es el gramaje que es el adecuado para una comida de entre

tres y cuatro personas.
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Tabla 38.
Considera que el peso o kilo gramaje de los productos que ofrece Disventas son los correctos

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 356 99.00%

NO 3 1.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 40.
Kilo gramaje en los diferentes productos

S|
ENO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 38. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

De las encuestas realizadas a los clientes de la empresa Disventas, se obtiene que el
99% estan de acuerdo con el kilo gramaje de los productos que ofrece la empresa, siendo el 1%
del total de los clientes encuestados los presentan inconformidad con el kilo gramaje. Con los
resultados obtenidos, se logra deducir que, los gramajes de los productos ofrecidos por La

Europea son los correctos, ya que tienen presentaciones para personas que viven solas, como
también para nucleos familiares.
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Tabla 39.
Usted cree que el sabor de los productos ofrecidos por Disventas de la marca La Europea es:

Variable Frecuencia Porcentaje
Muy bueno 190 53.00%
Bueno 162 45.00%
Malo 4 1.00%
Regular 3 1.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 41.
Sabor de los productos

B Muy bueno
B Bueno
H Malo

Regular

Nota. Datos obtenidos de la tabla 39. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

De la encuesta aplicada a los clientes, se puede concluir que referente al sabor el 53%
es muy bueno, seguido el 45% que es bueno, finalmente con el 1% malo y regular. En base a los
resultados obtenidos, se logra deducir que el sabor de los productos ofertados por la empresa

es muy bueno, el cual le permite fidelizar y atraer a nuevos clientes, ya que es altamente
competitivo.
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Tabla 40.
Segun su criterio, en los ultimos dos afios los productos que ofrece de Disventas han:

Variable Frecuencia Porcentaje
Mejorado 262 73.00%
Empeorado 21 6.00%
Siguen Igual 76 21.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 42.
Los productos que ofrece de Disventas han:

B Mejorado
B Empeorao

M Siguen lgual

Nota. Datos obtenidos de la tabla 40. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a los clientes de Disventas,
referente a que si el sabor de los productos ofrecidos en los dos dltimos afios han: siendo los
resultados de 73% mejorado, seguido 6% que mencionan que los productos han empeorado y
finalmente con un 21% siguen siendo igual. Donde se loga interpretar que los productos con el
pasar de los tiempos han mejorado considerablemente, siendo este un factor importante para

convertirse en una empresa lider en el mercado altamente competitivo.
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Tabla 41.
¢Recomendaria los productos que ofrece Disventas a otras personas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 323 90.00%
NO 36 10.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 43.
Recomendaria los productos

S|
B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 41. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los resultados de la encueta aplicada a los clientes, en base a que si
recomendaria los productos ofrecidos por la empresa, se puede mencionar que el 90% si
recomerian los productos ofrecidos por Disventas, mientras que el 10% no los recomendarian.
Con los resultados obtenidos, se logra deducir que los clientes ya fidelizados o ya existentes, si
estan dispuestos a recomendar los productos ofertados por la empresa, dando a entender que

si se esta satisfaciendo de manera correcta las necesitadas encontradas en el cliente.
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Tabla 42.
¢, Cambiaria los productos ofrecidos por Disventas de la marca La Europea, por otra marca?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 35 10.00%
NO 324 90.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 44.
Cambiaria los productos ofrecidos por Disventas

u S|
B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 42. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun el criterio de los clientes, sobre si cambiaria los productos de Disventas por los de
otras marcas, donde el 90% mencionan gue no los cambiarian, mientras que el 10% si estan
dispuestos a cambiar los productos por los de otras marcas. Analizando los resultados derivados
de la encuesta, se logra deducir que, la mayoria de los clientes no estan dispuestos a cambiar
los productos ofertado por Disventas por otra marca, ya sea por su calidad, por su precio o por
la buena atencion brindada a sus clientes.

72



Tabla 43.
Si tu respuesta en la pregunta anterior fue Sl, ¢ Por qué marca la cambiarias?

Variable Frecuencia Porcentaje
Juris 2 6.00%
Piggis 6 17.00%
La Italiana 26 74.00%
Cafrilosa 1 3.00%
Total 35 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 45.
Por qué marca la cambiaria

W Juris
W Paggis
W La Italiana

Cafrilosa

Nota. Datos obtenidos de la tabla 43. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de Disventas
se menciona que el 6% cambiarian los productos por la marca Juris, seguido del 17% de la marca
Piggis, ademas con el 74% de la Italiana y finalmente un 3% por la marca Cafrilosa. En base a
los resultados se logra deducir, que en caso de cambiar los productos de la marca La Europea,
lo haran por la marca La Italiana, sino este un punto a tomar muy en cuenta para incrementar las
ventas implementar estrategias de publicidad.
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Tabla 44.
¢ Como calificarias la calidad de los productos de Disventas, marca La Europea?

Variable Frecuencia Porcentaje
Excelente 243 67.69%
Bueno 106 29.53%
Regular 10 2.79%
Malo 0 0%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 46.
¢ Cbémo calificarias la calidad de los productos de Disventas, marca La Europea?

M Excelente
B Bueno
H Regular

Malo

Nota. Datos obtenidos de la tabla 44. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a los resultados se refleja que 68% de encuestados mencionan que los
productos de Disventas son excelentes, seguido el 29% con bueno, ademas con el 3% regular y
finalmente con el 0% malo. Y cos estos resultados, donde los clientes consideran que la calidad
de los productos es excelente asumiendo que, esos clientes se encuentran fidelizados, lo cual
permite que recomienden la marca con otras personas siendo este un punto a favor para la

empresa
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Tabla 45.
El precio de los productos va de acuerdo con la calidad de los mismos

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 352 98.00%
NO 7 2.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 47.
El precio de los productos va de acuerdo con la calidad de los mismos
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B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 45. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados el 98% mencionan que los productos ofrecidos por la empresa si
van de acuerdo con la calidad de los mismos, mientras que el 2% hace referencia que no.
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Tabla 46.
¢, Como considera usted que son los precios de Disventas en relacion a la competencia?

Variable Frecuencia Porcentaje
Mas altos que la competencia 105 29.00%
Mas bajos que la competencia 196 55.00%
Igual que la competencia 58 16.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 48.
Precios en relacion a la competencia

B Mas altos que la
competencia

M Mas bajos que la
competencia

W Igual que la competencia

Nota. Datos obtenidos de la tabla 46. Elaborados por: La autora
Andlisis e interpretacion:

Segun los encuestados con un 29%, haciendo referencia a 105 clientes del total,
mencionan que los precios son mas altos que la competencia. Mientras que el 55% afirman que

los precios son mas bajos a los de la competencia y finalmente tenemos el 16% que menciona
gue los precios son igual a la competencia.
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Tabla 47.

¢, Cudl es la forma de pago le gustaria que tenga la empresa?

Variable Frecuencia Porcentaje
Efectivo 82 22.84%
Tarjeta de crédito/débito 91 25.35%
Crédito directo 48 13.37%
Cheque 19 5.29%
Transferencia bancaria 33 9.19%
Todas las anteriores 86 23.96%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 49.
Formas de pago le gustaria que tenga la empresa

W Efectivo
M Tarjeta de crédito/débito
m Crédito directo
Cheque
B Transferencia bancaria

M Todas las anteriores

Nota. Datos obtenidos de la tabla 47. Elaborados por: La autora

Interpretacion:

En base a los resultados obtenidos, se puede afirmar que el 23% prefieren pagar en

efectivo, seguido el 25% tarjeta de crédito/ debito, ademas con el 14% prefieren el crédito directo

como forma de pago, también el 5% chueque, asi mismo con el 9% con transferencia bancaria y

finalmente 24% prefieren todas las anteriores.
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Tabla 48.
El servicio al cliente en el local de Disventas

Variable Frecuencia Porcentaje
Muy eficiente 86 24.00%
Medianamente eficiente 193 54.00%
Poco eficiente 76 21.00%
Para nada eficiente 4 1.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 50.
El servicio al cliente en el local de Disventas

W Muy eficiente
B Mediananmente
eficiente

M Poco eficiente

Para nada eficiente

Nota. Datos obtenidos de la tabla 48. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los datos obtenidos, con el 24% hace referencia que el servicio es muy eficiente,
seguido del 54% que afirman que el servicio es medianamente eficiente, ademas con el 21%
poco eficiente y finalmente con el 1% del para nada eficiente.
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Tabla 49.
¢, Coémo considera el horario de atencién en Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Accesible 107 29.81%
Medianamente accesible 182 50.70%
Poco accesible 68 18.94%
Para nada accesible 2 0.56%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 51.
¢ Coémo considera el horario de atencién en Disventas?

M Accesible
B Mediananmente
accesible

M Poco accesible

Para nada accesible

Nota. Datos obtenidos de la tabla 49. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos en la encuesta a los clientes, se observa que el 30%
afirman que el horario de atencion es accesible, seguido del 51% medianamente accesible,
mientras que el 19% mencionan que es poco accesible y finalmente con el 0% para nada

accesible.
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Tabla 50.
¢, Considera usted que la ubicacion del local de Disventas es de facil acceso?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 335 93.00%
NO 24 7.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 52.
Ubicacion del local de Disventas.
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 50. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando las respuestas de las encuestas aplicadas a los clientes, de obtiene que el
93% consideran que la ubicacién del local de facil acceso, mientas que el 7% consideran que no
es de facil acceso.
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Tabla 51.
¢ Considera que las instalaciones de la empresa Disventas son las adecuadas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 288 80.00%
NO 71 20.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 53.
Las instalaciones de la empresa
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 51. Elaborados por: La autora

Interpretacion:

De las encuestas realizadas se puede concluir que el 80% consideran que las
instalaciones de las empresas son las adecuadas, mientras que el 20% afirman que no son las
adecuadas.
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Tabla 52.
¢Ha escuchado o visto publicidad sobre la empresa Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
SI 198 55.00%
NO 161 45.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 54.
Ha escuchado o visto publicidad
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 52. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos de las encuestas se obtiene el 55% que, si han
escuchado o visto alguna publicidad, mientras que el 45% no ha escuchado o vito alguna
publicidad de los productos que ofrece la empresa, siendo este punto a reforzar o tomar mas en
consideracion al momento de realizar publicidad organica.
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Tabla 53.
Medios le gustaria conocer sobre las promociones, ofertas.

Variable Frecuencia Porcentaje
Por redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.) 159 98.76%
Medios impresos (periddicos, revistas, hojas volantes y Posters 0.62%
Medios televisivos 0 0.00%
Vallas publicitarias/rétulos 0.62%
Total 161 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 55.
Medios le gustaria conocer sobre las promociones, ofertas.

B Por redes sociales
(Facebook,Instagram,
Twitter, etc.)

B Medios impresos
(periddicos,
revistas,hojas volantes y
Posters

B Medios televisivos

Nota. Datos obtenidos de la tabla 53. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Segun los datos obtenidos, se afirma que el 99% les gustaria conocer sobre ofertas y
promociones por medio de redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.), seguido del 1%

entre medios impresos y vallas publicitarias y finalmente con el 0% medios televisivos.
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Tabla 54.
¢Mediante que medios conocio a los productos que ofrece Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Por redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter,

etc.) 173 87.00%
Medios impresos (periédicos, revistas, hojas volantes

y Posters 0 0%
Degustaciones en supermercados 0 0%
Recomendaciones de amigos, colegas o contactos 25 13.00%
Total 198 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 56.
Por qué medios conocid a los productos que ofrece Disventas

B Por redes sociales
(Facebook,Instagram,
Twitter, etc.)

B Medios impresos
(periddicos,
revistas,hojas volantes y
Posters

W Degustaciones en
supermercados

Nota. Datos obtenidos de la tabla 54. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Considerando la opinion de los clientes sobre por qué medio, conocié los productos que
ofrece la empresa el 87% los conocié por redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.),
seguido del 13% que los conocieron por recomendaciones de amigos, colegas o contactos y

finalmente con el 0% tenemos medios impresos y degustaciones en los supermercados.
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Tabla 55.
¢ Ha visitado usted la pagina oficial de Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 204 57.00%
NO 155 43.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 57.
Ha visitado la pagina oficial
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Nota. Datos obtenidos de la tabla 55. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

De acuerdo a las encuestas realizadas se pude afirmar que el 57% del total, mencionan
gue, si han visitado la pagina oficial de la empresa, mientras que el 43% afirman que no han
visitado la pagina. Tomando en cuenta los resultados obtenidos, se debera reforzar mas el mundo

digital e impulsar la publicidad orgénica en redes y en la pagina web.
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Tabla 56.
¢ Qué tipo de informacion le gustaria encontrar en la pagina web de Disventas?

Variable Frecuencia  Porcentaje
Informacion general de la empresa 35 23.00%
Educativa y Social 10 6.00%
Financiera 7 5.00%
Todas las anteriores 103 66.00%
Total 155 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 58.
Queé tipo de informacién le gustaria encontrar en la pagina web

B Informacién general de
la empresa

M Educativa y Social

Financiera

Todas las anteriores

Nota. Datos obtenidos de la tabla 56. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos obtenidos de las encuestas sobre qué informacion les gustaria
encontrar en la pagina web de la empresa el 23% prefieren informacion general de la empresa,
seguido del 6% que prefieren informacién educativa y social, adema con el 5% de informacién

financiera y finalmente con el 66% requieren todas las anteriores.
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Tabla 57.
¢ Ha recibido alguna promocion por su compra en Disventas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Sl 326 91.00%
NO 33 9.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 59.
Ha recibido alguna promocién

S|
B NO

Nota. Datos obtenidos de la tabla 57. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Interpretando los datos obtenidos, en base a que si ha recibido algina promocién el 91%
si ha recibido, mientras que el 9% afirma no a ver recibido ninguna promocién por a ver comprado

en la empresa.
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Tabla 58.
¢, Qué tipo de promociones le gustaria recibir?

Variable Frecuencia Porcentaje
Descuento por un monto de compra 9 27.27%
Descuento en productos seleccionados 13 39.39%
Cupones de descuento 11 33.33%
Total 33 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 60.
Promociones le gustaria recibir

B Descuento por un monto
de compra

M Descuento en productos
seleccionados

m Cupones de descuento

Nota. Datos obtenidos de la tabla 58. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

Analizando los datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los clientes, en base a que
tipo de promociones les gustaria recibir, con el 27% quieren recibir descuentos por monto de
compra, seguido el 40% descuento en productos seleccionados y finalmente el 33% prefieren
cupones de descuento.
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Tabla 59.
¢, Qué considera que deberia mejorar Disventas para mantener a un cliente satisfecho?

Variable Frecuencia Porcentaje
Mejorar precios 48 13.00%
Calidad en los productos 87 24.00%
Incrementar publicidad 96 27.00%
Atencion al cliente 82 23.00%
Readecuar el local comercial 46 13.00%
Total 359 100%

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa “Disventas”.

Figura 61.
Que deberia mejorar

M Mejorar precios

13% 13%

M Calidad en los produtcos

M Incrementar publicidad

Atencion al cliente

M Readecuar el local
comercial

Nota. Datos obtenidos de la tabla 59. Elaborados por: La autora

Andlisis e interpretacion:

En base a los datos reflejados en la encuesta aplicada a los clientes, se puede mencionar
gue el 13% considera que la empresa debe mejorar sus precios, seguido el 24% mejorar la
calidad en los productos, ademas con el 27% consideran que la empresa debe incrementar
publicidad, también con el 23% mejorar la atencion al cliente y finalmente el 13% readecuar el

local comercial.
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6.2 Diagnostico Situacional

El diagndstico situacional permite determinar los factores externos e internos que inciden
en laempresa, asi como también la identificacién de la competencia en el sector al que pertenece
la misma.

6.2.1 Anaélisis Interno

Dentro del plan de marketing, el analisis interno permite identificar las fortalezas y
debilidades que puedan existir en la empresa, para lo cual, es utilizada la informacién recabada
de la encuesta a clientes, empleados y la entrevista al gerente de la empresa Disventas, con ello
se logra determinar la situacién actual de la misma. Todo ello se realiza en referencia a la matriz

EFI en base a aspectos de gran importancia.
Descripcion de la empresa

La empresa La Europea nace en el afio 1941 y Disventas como razén social el 14 de julio
de 1984 en la ciudad de Cuenca, donde las dos empresas fueron creadas por Kurt Heimbach,
las mismas que se encuentran ubicadas en la ciudad de Cuenca en la calle principal Luis Moreno
Mora, Cuenca 010107 y Roberto Crespo Toral, la cual esta dedicada a la compra venta de
carnicos y embutidos de la marca La Europea. Actualmente Disventas cuenta con un total de 22

trabajadores, los mismos que se encuentran distribuidos en las diferentes areas de la empresa.

Esta empresa surge de los altos impuestos que la industria de alimentos La Europea tenia,
es por ello, que separaran la parte productiva de la de comercializacion. La frase que comparten
estas dos empresas es “nuestra vocacién es el compromiso con el consumidor para mejorar
continuamente, ofreciendo calidad y confianza, con productos estrictamente seleccionados tanto,
para su fabricacion, como para su comercializacion”. Con el transcurso del tiempo los productos
ofrecidos por Disventas han sido adquiridos con mayor frecuencia en el mercado cuencano,

convirtiéndose en una empresa estable y competitiva.

Mision

Disventas es empresa que se esfuerza por brindar alternativas de nutricién, buen gusto e
higiene al brindar productos de alta calidad, con un servicio de excelencia y compromiso con sus

clientes, con una administracion agil, confiable, buscando siempre el bienestar y desarrollo de

sus integrantes y su personal con una retribucion adecuada, accionistas y la sociedad en general.
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Vision

Ser una empresa lider, reconocida a nivel nacional e internacional por su filosofia y por la

garantia de calidad que brinda a sus clientes y consumidores por los productos respaldados por

la marca La Europea.

Principios o valores empresariales

Honestidad: Disventas con respecto a la honestidad, es una empresa impecable porque
ofrece productos de calidad, demostrando transparencia a sus clientes de forma
oportuna y eficiente

Compromiso: todo el personal que forma parte de “DISVENTAS CIA LTDA.” estan
sujetos al compromiso de calidad e higiene, prestando un servicio de calidad y de
amabilidad.

Servio: Disventas se ha caracterizado por el buen servicio que les brinda a sus clientes,
el cual nace de u a necesidad, mismas que deben ser satisfechas de una forma
profesional y de calidad.

Calidad: La empresa trabaja con productos de alta calidad, los mismos que estan
elaborados con rigurosos controles de las normas de calidad, para brindarle al cliente lo

mejor de lo mejor em el mercado.

Localizaciéon

Macro Localizacion

La empresa Disventas se encuentra en la region sierra, entre la parte centro del pais en la

provincia del Azuay.

Figura 62.
Mapa de la provincia de Azuay

I

Guayas

Morona
Santiago

Nota: Mapa sobre la macro localizacion de la ciudad de Cuenca. Elaborado https://n9.cl/xersx
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Micro Localizacién

Disventas se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca en la calle principal Luis Moreno
Mora, Cuenca 010107 y Roberto Crespo Toral.

La ciudad de Cuenca cuenta con un numero de 195.000 habitantes. Segun los datos del
padron continuo que ha publicado el Instituto Nacional de Estadistica, a fecha 1 de enero de este
2022 la provincia habia perdido 364 habitantes respecto al afio anterior. Donde Cuenca es una
de las ciudades mas industrializadas del pais.

También es lider en la produccién de cerdmica, muebles, neumaticos, linea blanca,
sombreros de paja toquilla, pero no todo es positivo, ya que tiene un déficit de suelo para las
fabricas. Donde su Parque Industrial de 77,5 hectareas, en el norte de la urbe, esta saturado y
los empresarios deben recurrir a varias estrategias para ampliar sus areas productivas y
bodegas.

Figura 63.
Micro localizacién de la empresa Disventas

Nota: Mapa sobre la micro localizacion de la empresa Disventas. Fuente: https://n9.cl/o0gjx

7 P’s del Marketing
Producto

La empresa Disventas posee diversificacion y gama extensa de productos. Segun la
encuesta aplicada a los clientes, se evidencia que los clientes de la empresa Disventas el 68%
consideran que los productos son de excelente calidad, seguido de un 30% que consideran que
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los productos son buenos. Finalmente, con un 3% consideran que los productos son de calidad
regular, dando a entender que la empresa si esta siendo competitiva con la competencia en

referencia a la calidad de sus productos.

Tabla 60.
Carter de productos
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Nota: productos que ofrece Disventas a sus clientes, Elaborado: por la autora.
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Anadlisis: En la actualidad la empresa les ofrece a sus clientes una variedad de productos
en (carnicos y embutidos de diferentes gramajes) de la marca La Europea, los mismo que
estan certificados, permitiendo obtener, productos de calidad, con sabores y texturas Unicas
que los hacen diferentes de la competencia, convirtiéndose en una fortaleza muy importante
para la empresa en estudio. Segun a las encuestas aplicadas se determin6 que los productos
mas demandados pertenecen a la linea de embutidos.

Matriz de crecimiento o participacion de la empresa Disventas

La presente matriz se emplea en el andlisis de la cartera de negocios, donde se evalla la

situacion actual en la que se encuentran sus productos.

A continuacion, se puntualizara la matriz BCG, en la cual se conocera los diferentes
productos denominados unidades estratégicas de negocio, apreciados como Estrellas, Vaca,
Interrogante y Perro para Disventas; con la finalidad de acoger en apreciacién los productos que
representan una mayor rentabilidad para la empresa y del mismo modo reducir los productos que

se aprecian débiles para la misma. Dicha matriz sera detallada a continuacion:
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Tabla 61.

Calculo de Crecimiento de Mercado de Disventas

2020 2021
VENTAS VENTAS PARTICIPACION TASA DE
PRODUCTOS Unidades % ANUALES % Unidades % ANUALES % RELATIVA CRECIMIENTO

Céarnicos 4100 14.95%  94,000.00 23% 5100 17.56% 132,000.00 25% 0.89 40%
Embutidos 7300 26.62% 118,500.00 29% 8300 28.58% 149,000.00 28% 1.13 26%
Carnicos Importados 5400 19.69%  95,600.00 23% 6200 21.35% 116,200.00 22% 0.78 22%
Bandejas 4220 15.39%  45,000.00 11% 3752 12.92% 72,110.00 14% 0.48 60%
Embutidos

importados 6400 23.34%  61,000.00 15% 5690 19.59% 64,230.00 12% 0.43 5%

TOTAL 27420 100%  414,100.00 100% 29042 100%  533,540.00 100%

Nota, datos tomados de las ventas anuales de la empresa Disventas en los afios 2020 y el afio 2021

Andlisis:

Como podemos observar en la matriz BCG, los diferentes productos que ofrece la empresa, donde se determinan el crecimiento de ventas

anuales, por lo cual las ventas no tienen mayor diferencia, ya que a la economia del pais no se encuentra en su mejor momento, debido a la

desestabilizacién generada por el Covid- 19, donde las personas prefieren comprar lo necesario para su alimentacién siendo este un factor que

incide en la tasa de crecimiento de las mismas. También con la matriz BCG, se logr6 determinar una tasa de participacion de los productos en el

mercado, es decir el porcentaje de los que son mas demandados, tanto local como nacional son los embutidos con el 1.13%, ya sea por su precio,

por su calidad o por su facil preparacion; luego de este tenemos los carnicos con una participacion del 0.89% es decir que va a la par con los

embutidos siendo estos los productos fuertes que tiene la empresa.

95



Formula para calcular la tasa de crecimiento de los productos:

El grafico resultante del calculo de crecimiento de mercado, nos permite identificar cuatro
cuadrantes la estrella, la vaca el interrogante y el perro, en este caso el producto estrella es el
gue tiene mayores ventas y corresponde a la linea de embutidos, es decir es el producto fuerte

gue tiene en estos momentos la empresa en estudio.

ventas ano2—ventas afol
TC=

ventas afio 1

80%

70%
>

60% ®
50% SE—
Carnicos
40% i Embutidos
Carnicos Importados
30% e
Bandejas
20% Embutidos importados

10%

s i

-10%

1.40 1.20 1.00 0.80 0.60 0.40 0.20 0.00

Andlisis: Los circulos que se representan en la matriz, simbolizan la participacion y el

crecimiento que han tenido los 5 productos estratégicos del negocio.

Al realizar el analisis de la matriz BCG, acerca de los productos que ofrece la empresa
Disventas, se logré evidenciar, que posee un producto ESTRELLA correspondiente a la linea de
embutidos; ademas con tres productos como INTERROGANTE como son: bandejas, carnicos y
carnios importados. Finalmente, un producto como PERRO que son los embutidos importados,

ya que en VACA no cuenca con ningun producto.
Precio

Los precios de los productos de la empresa Disventas, son fijados de acuerdo al precio del
costo, también son fijados de acuerdo a la competencia y a las necesidades del cliente,
considerando que margen de utilidad es el prudente para la empresa y a su vez, el que permitira
ser competitivo en el mercado, el cual permite que la empresa tenga precios iguales o mas bajos

gue la competencia.
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Plaza

La atencion a los clientes de manera directa, se lo realiza en el local comercial de
Disventas. Por lo tanto, la venta de los productos se lo realiza de dos tipos canales de
comercializacion, el primero B2C (Business to Consumer) ésea de la empresa al consumidor,
puesto que el canal antes mencionado llega directamente al consumidor final, en donde el cliente
se acerca a la empresa a comprar los productos, donde el personal realiza la venta rapida y
efectiva.

También se identificd el canal de distribucion B2B (Business to Business), donde la
empresa vende para otras empresas, siendo este tipo de canal muy poco inusual en este caso
de estudio.

Figura 64.
Canales de comercializacion de la empresa

NEGOCIO CONSUMIDOR

INDUSTRIA DE ALIMENTOS - D ISVENTAS ' EINAL
B2C =
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—> B2B

Nota: Empresa de comercializacion de camicos y embutidos “Disventas” Elaboracion: La autora

Promocién y Publicidad

Las diferentes empresas utilizan la publicidad y la promociéon como parte de marketing
estratégico, para ganar mercado y fidelizar a los clientes ya existentes. De acuerdo a los analisis
realizados, tanto interno como externo, se logré evidenciar que la empresa realiza publicidad en
un nivel bajo en medio tradicionales (television, radio, periddicos y revistas). Segun el criterio de
los clientes conocen mas sobre la empresa y sus promociones es por medio de digitales (redes

sociales, paina web, etc.).

Las promociones que efectia la empresa son dirigidas especificamente al cliente
consumidor, dependiendo la cantidad de compra. Es por ello que, se determina la promocion y

publicidad como una oportunidad de crecimiento en ventas para las empresas.
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Personas

El cliente es quien tiene necesidades y trata de satisfacerlas a través de los productos y
servicios que ofrece una empresa, hoy en dia los clientes o consumidores se han vuelto mas
expertos y han evolucionado para la tomar decisiones de una manera correcta y asertiva,
considerando mas criterios y accediendo a mas informacion en las plataformas digitales. Cabe
recalcar que la experiencia del usuario debe ser una prioridad para la empresa Disventas, la cual
le permite que eta tenga éxito. Por eso, necesitas conocer a tu cliente, comprender sus

caracteristicas y participar en todo el proceso de compra del producto o servicio.

Los empleados de Disventas cuentan con una amplia experiencia en el sector comercial y
estan especializados en la atencién al cliente que garantiza el buen servicio ofrecido en el
mercado cuencano. Ademas, son capacitados continuamente en su puesto de trabajo dentro de
la empresa. Segun los resultados de la encuesta a los empleados internos de la empresa, el
clima laboral es calificado como muy bueno, lo que genera una actitud positiva, aumenta la
creatividad y mejora la gestién de los equipos de trabajo. Donde un buen ambiente de trabajo es
vital para cualquier empresa, ya que le permite tener un incremento en ventas, lo cal le conduce

a un mayor compromiso y productividad.
Procesos

Los procesos son las acciones que se desarrollan para llevar un producto/servicio al cliente
de forma sencilla. Debe tener en cuenta la empresa y los recursos necesarios para ofrecer una
experiencia adecuada de principio a fin al usuario. Actualmente, el proceso que utiliza Disventas
es atender a los clientes directamente en el local comercial, convirtiéndose en un punto fuerte,
ya gue le permite a la empresa tener mayor comunicacion con los clientes, donde se pueden

tratar temas sobre: inquietudes, recomendaciones, sugerias o reclamos, etc.
Posicionamiento

La empresa Disventas tiene una posicibn media en el mundo digital; Sin embargo, las
actividades se han desarrollado de manera muy estratégica y correcta, ya que todo es muy
subjetivo para el gerente y los empleados. Ademas, debido a la falta de orientacion al mercado
de las estrategias digitales, no ha logrado un alto crecimiento en la lista de nuevos clientes. Hoy
en dia, la competencia es cada vez mayor y con marcas muy fuertes de competir, donde el
posicionamiento impetuoso de la marca reconoce claramente al grupo objetivo, porque aporta
ventajas competitivas y asegura mas reconocimiento, credibilidad y visibilidad en la
comercializacion de carnes y embutidos. Por ello, el uso del inbound marketing debe facilitar la

vinculacion del cliente con la empresa y formar parte del proceso de compra.
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Evaluacién de los factores Internos (Fortalezas y Debilidades) EFI.
Desarrollo De La Matriz

Para realizar la matriz de factores internos (MEFI), es necesario conocer los diferentes

aspectos que se mencionan a continuacion.

e Como primer punto es identificar las fortalezas y debilidades encontradas en la empresa.

e Luego tenemos, asignar una ponderacién a cada factor, donde dicha ponderacién esta
entre los valores que va entre 0.0(no importante) a 1.0(absolutamente importante) a
cada uno de los fatores.
El peso de los fatores adjuntado, indica la importancia relativa del mismo para alcanzar
el éxito de la empresa. Donde la suma de todas las ponderaciones de los fatores
internos, deben dar como resultado (1.00).

e Luego establecer una calificacion de 1 a 4 y para iniciar tener un mayor conocimiento el
cuadro sera detallado a continuacion:

Tabla62.
Ponderacién de actores internos.

FACTOR VALORACION

Fortaleza mayor 4

Fortaleza menor

3
Debilidad mayor 2
1

Debilidad menor

Nota: Valoracion de la matriz de factores internos, Elabora: por la autora

e Seguido multiplica cada ponderacién por cada calificacion establecida a cada factor,
determinado como respuesta el resultado ponderado.

¢ Finalmente, la sumatoria de los resultados ponderados, dado un valor mayor 2.5 hay
predominios de las fortalezas sobre las debilidades, es decir la empresa no tiene
problemas internos, pero si el valor es menor a 2.5 indica que existe predominios
internos, pero si el valor es igual a 2.5 quiere decir que la empresa se encuentra en un

puto de estabilidad o equilibrio.
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Tabla 63.
Matriz de evaluacion de los factores internos — EFI

Matriz de Evaluacion de Factores Internos

N.- FACTORES DE EXITO FUENTE PESO | VALOR | PONDERACION
FORTALEZAS
1 Diversidad de productos | Ficha de observacion (pag. 0.09 3 0.27
y de calidad 38)
Precios competitivos Encuesta al cliente (pag. 84) 0.07 0.21
3 Atencion de calidad a los | Encuesta al cliente (pag. 87) 0.09 0.36
clientes
4 Incentivos a sus | Encuesta al trabajador (pag. 0.07 4 0.28
trabajadores 65)
Innovacioén tecnologica Encuesta al cliente (pag. 92) 0.07 0.28
Posee una sélida Ficha de observacion (pag. 0.08 0.24
liquidez financiera 38)
7 Ubicacién estratégica Entrevista al gerente (pag. 0.09 4 0.36
40)
8 Horario de atencion | Encuesta al trabajador (pag. 0.08 4 0.32
accesible 59)
SUBTOTAL 0.64 2.32
DEBILIDADES
1 Falta de posicionamiento | Ficha de observacion (pag. 0.09 1 0.09
en el mundo digital 38)
2 Disminucion en el nivel | Entrevista al gerente (pag. 0.06 2 0.12
de ventas. 40)
3 No cuenta con filosofia | Entrevista al gerente (pag. 0.07 2 0.14
empresarial 39)
4 Carencia de publicidad | Entrevista al gerente (pag. 0.06 2 0.12
en plataformas digitales | 40)
para promocionar los
productos que ofrece.
5 La empresa no realiza | Ficha de observacion (pag. 0.08 2 0.16
seguimiento después de | 38)
la compra realizada por
el cliente.
SUBTOTAL 0.36 0.63
TOTAL 1 2.95

Nota: matriz de factores internos de la empresa Disventas, Elaborada: por la autora
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Analisis: Para el desarrollo de la matriz EFI se tomaron en cuenta 13 factores de éxito,
donde se destacan 8 fortalezas con un valor de 0,64 y 5 debilidades que da un valor de 0.36. el
total de la ponderacion es de 2.95, lo que representa que las fortalezas son superiores que las
debilidades, esto quiere decir que la empresa se encuentra en un sector competitivo y el factor
interno es favorable para Disventas; de igual forma, es importante que implemente estrategias
de marketing digital para potenciar las fortalezas y equilibrar asi las debilidades.

6.2.2 Analisis Externo

Andlisis PESTEC

El analisis externo ayuda a determinar los factores estratégicos del entorno, como los
acontecimientos y cambios, con el fin de descubrir las principales amenazas y oportunidades que
se presentan en la empresa. Para la realizacién del presente plan de marketing estratégico para
la empresa Disventas, se utilizé el analisis (PESTEC), el mismo que esta conformado por las
siguientes variables: (politico, econémico, social, tecnolégico, ecoldgico y cultural) y con ello,

lograr conocer la situacion que le afecta la participacion de la empresa en el mercado.
ANALISIS POLITICO- LEGAL
Legislacién laboral

Segun Ledesma (2018), en su articulo de investigacion titulado Informativo laboral y de
seguridad social indica que, el Gobierno y las reformas laborales evitardn que aumente el
desempleo; donde la normativa también legaliza el contrato o empleo juvenil, es decir, para
personas de 18 a 26 afios, ademas establece el nimero de trabajadores jovenes al que se tiene
gue dar empleo de acuerdo a cada rama productiva; como por ejemplo, se debe contratar a tres
personas joévenes, por cada 10 empleados, en actividades como: agricultura y plantaciones,
pesca, mineria, comercio, turismo y alimentacion. Para ello, el Gobierno pule siete nuevos
modelos de contratos, donde se plantean cambios a la jornada laboral y a los horarios de trabajo

para ciertas actividades, siendo esta una politica con la que busca aumentar el empleo.

Las diferencias de estas nuevas modalidades contractuales, con las que actualmente
existen, radica en la posibilidad de distribuir la jornada de 40 horas semanales en 6 dias en el
caso del primer contrato, y de 36 horas semanales en 6 dias en el caso del segundo contrato,

para lo cual se debera solicitar aprobacién de jornada especial al Ministerio de Trabajo.

Para la empresa "Disventas” este factor se representa como una OPORTUNIDAD, ya que
permitird la contratacion de sus trabajadores en momentos ocasionales, ya sea en fechas
importantes donde exista una demanda excesiva, es decir podran ser contratados cuando la

empresa requiera de sus servicios.
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ANALISIS ECONOMICO
Evolucién del PIB De Ecuador

El Banco Central del Ecuador (BCE) anuncié una modificacion en su estimacion de
crecimiento para el 2021; de acuerdo con la entidad, el Producto Interno Bruto (PIB) ascenderia
2,8 % este afio y no 3,1 %, como se calculé en noviembre del 2020. Donde esta proyeccion es
mas alentadora que la del Fondo Mundial Internacional (FMI), entidad que estima una
recuperacion del 2,5 % para Ecuador, sin embargo, ubicaria al territorio como la nacién con
menor crecimiento econdémico de toda la region, a excepcion de Venezuela. Después de un
andlisis, el BCE ha estimado que las importaciones ascenderan un 3,3 %, y las exportaciones
2,8 %; también ha calculado un decrecimiento del 0,03 % en el Gasto del Gobierno, que se
explica, principalmente, por el recorte en los rubros de sueldos y salarios, y la compra de bienes

y servicios, segun lo manifestado por. (Angulo 2021).

Con lo Referente al PIB para la empresa “Disventas”, se representa como una
OPORTUNIDAD, debido a que si aumenta el PIB en el pais incrementa notablemente su

desarrollo o crecimiento econémico.
Evolucion de La Inflacion

Como lo afirma el INEC (2021) La inflacion mensual en mayo 2021, respecto a abril 2021,
fue de 0,08%. La inflacién anual de precios de mayo de 2021, respecto a mayo de 2020,

alcanzé - 1,13%; como referencia, en mayo de 2020 fue de 0,75%.
A continuacion, se muestra la evolucion de la inflacion anual:

Figura 65.
Inflacion anual

00% -1,13%

Nota: indice de Precios al Consumidor (IPC), (INEC. 2021), elaborado por la autora
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Incidencia en la Inflacién mensual por Divisién de Consumo

Segun las estadisticas econémicas INEC (2021) En la canasta del IPC existen doce
divisiones de consumo, las tres divisiones que mas incidieron en la inflacion mensual de mayo
de 2021 son las siguientes: Transporte (0,1075%); Salud (0,0100%); y, Educacién (0,0061%). La
divisibn de Transporte estd compuesta por 23 productos y representan el 14,74% de la
ponderacién de la canasta del IPC. “El IPC es un indicador econémico que mide la evolucion del
nivel general de precios correspondiente al conjunto de productos (bienes y servicios) de

consumo, adquiridos por los hogares en un periodo determinado de tiempo”.

Finalmente, en mayo de 2021, el costo de la Canasta Familiar Basica (CFB) se ubicé en
USD 710,95, mientras que, el ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de USD 746,67, lo

cual representa el 105,03% del costo de la CFB o crecimiento sostenido de la canasta familiar.

Con este andlisis se llega a la conclusion que mientras el IPC va aumentando, el poder
adquisitivo de los consumidores sera mayor, por el motivo que van a poder adquirir mayor
cantidad de productos de Disventas, esto impacta de manera positiva y genera OPORTUNIDAD

a la empresa en estudio.
ANALISIS SOCIAL CULTURAL Y DEMOGRAFICO
Tasa de Crecimiento Poblacional

Ecuador es un pais multicultural, multiétnico y geograficamente diverso, la poblacién de la
Republica del Ecuador al afio 2021 asciende a 17°888,474 millones de habitantes, y se espera
que para el 2022 sea de 18'113,365. La edad promedio es de 27 afos; y la esperanza de vida
alcanza los 76 afios, lo cual determina una tasa de crecimiento generosa; conforme aumente el
incremento de la poblacion, habra una demanda continua en la cartera de productos y servicios
gue ofrece la empresa Disventas representando una oportunidad para su desarrollo y crecimiento

de mercado.

En la provincia del Azuay se prevé un crecimiento poblacional de 15 % segun datos que
maneja el INEC en su pagina Ecuador en cifras, la estructura poblacional de la provincia del
Azuay, donde segun el censo de 2010 es de 712.127 habitantes (hombres 337.044 y mujeres
375.083); 195.000 habitantes. Segun los datos del padrén continuo que ha publicado el Instituto
Nacional de Estadistica, a la fecha 1 de enero de este 2022 la provincia habia perdido
364 habitantes respecto al afio anterior, donde su fuente de trabajo mayoritariamente es en la

actividad agricola, labores calificadas, servicios y el comercio, etc.(INEC. 2010)
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Tasa de Desempleo y Subempleo

Segun cifras de la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo ENEMDU
(2021), en el primer trimestre de este afio, de enero a marzo, existen 476.202 personas
desempleadas en Ecuador, lo que hizo que la tasa de desempleo alcance el 5,8% a nivel
nacional, 7,3% en el &rea urbanay 2,8% en el area rural, esta tasa estaba en el 5% (401.305) en
diciembre del 2020 y pas6 al 5,7% (477.412) en enero del 2021, es decir, 76.107 personas se
sumaron al desempleo hasta ese mes. Sin embargo, hasta marzo, 1.210 personas salieron de
ese estatus. Ademas, hay mas mujeres desempleadas que hombres: la tasa se ubico en 7,2%
para las mujeres y 4,8% para los hombres a nivel nacional. Donde la tasa de subempleo a marzo
de este afio se ubico en 22,7%, estadisticamente mayor al afio 2019 (18,7%).

Figura 66.
Tasa de subempleo

Indicadores Nacionales
(en % respecto a la mar-18 mar-19 ene-21 feb-21 mar-21
PEA)

Nota: ilustracion tomada de (ENEMDU. 2021), elaborado por la autora

Tasa de Analfabetismo Virtual

Segun Naranjo (2019) en la revista el telégrafo menciona que, el analfabetismo digital
afecta al 10,5% del pais. De acuerdo con los datos del (INEC), un analfabeto digital se mide por
3 factores en conjunto (durante los altimos 12 meses): Primero por la falta de acceso a internet,
segundo por el desconocimiento sobre el uso del computador y el tercero por carecer de un
teléfono activo. A eso suma la ubicacidn geografica que determina la infraestructura de acceso

a la tecnologia y también la capacidad econémica.

Segun los datos del Médulo de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion TIC de la

Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, publicada por Instituto Nacional de
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Estadistica y Censos (INEC). El 36,0% a nivel nacional tienen acceso a internet, 13,5 puntos mas
que hace cinco afios. En el area urbana el crecimiento es de 13,2 puntos, mientras que en la
rural de 11,6 puntos. Galapagos registra el mayor uso de internet, el 78,7% de su poblacién
sefialo haber accedido en 2016; le sigue Pichincha con el 67,1%, seguida de Azuay con el 61,1%,

mientras que la provincia con menor uso es Esmeraldas 40,2%.

El 54,1% de personas a nivel nacional usan internet en su hogar. En el area urbana el
mayor porcentaje de la poblacion utiliza Internet en el hogar con el 59,5%, mientras el mayor

porcentaje de poblacion del area rural lo usa en centros de acceso publico con el 36,8%.

La tasa de analfabetismo virtual se lo considera como una AMENAZA para la empresa,
debido a que, si sigue aumentado las personas con alfabetismo digital, entonces desconocerian
las diferentes plataformas digitales que la empresa en estudio utilice para promocionar sus

productos y servicios.
ANALISIS TECNOLOGICO
Desarrollo de las Tecnologias

El acceso a las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) constituye un derecho
de todos los ciudadanos; por ello, el Gobierno de la Revolucion Ciudadana, a través del Ministerio
de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, promueve el desarrollo de la
sociedad con servicios tecnoldgicos de primera, por medio del acceso al Internet, dotacion de

equipamiento y capacitacion a nifios, jovenes y adultos del pais.

El teletrabajo, la educacion virtual, el comercio electrénico o la medicina en linea seguiran
siendo los protagonistas de 2021 en una sociedad a la que los expertos ya han empezado a
llamar “hibrida”. La tecnologia, al igual que en 2020 tras la irrupcion de la pandemia del COVID-

19, sera el complemento para la cotidianidad generado asi una mejor economia. (Davalos 2021).

El desarrollo de la tecnologia se lo considera como una OPORTUNIDAD, ya que hoy en
dia la tecnologia juega un papel importante en la generaciébn de procesos eficientes,

permitiéndoles a las empresas llegar de manera rapida y eficiente al consumidor final.
Situacién Digital en Ecuador

Como lo menciona Albino (2021), en su articulo de revista, Ecuador es uno de los paises
latinoamericanos con mayores repercusiones debido a la propagacién del covid-19. Donde su
poblacién urbana es tan solo del 64,3% (de un total de 17.77 millones de habitantes), lo que
marca una diferencia significativa respecto a otros paises latinoamericanos y nos dice mucho
sobre el acceso de la poblacion a internet ya que del 35,7% de su poblacién rural solo el 16%

cuenta con acceso a internet. Pese a esto, Ecuador experimenta un crecimiento en el acceso a
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internet y a las redes sociales: donde 10.17 millones de usuarios de internet y 14 millones de
perfiles en redes sociales.

Figura 67.
Uso de Redes Sociales en Ecuador

$EFTEC

ﬁm % Hootsuite* oo Qg branch

Nota: ilustracion tomada de (Albino 2021) elaborado por la autora

El estudio reporta que la red social preferida es Facebook seguida de YouTube y que un
ecuatoriano pasa en promedio 18,50 minutos por dia en Facebook y revisa 8,83 paginas por
visita. El uso de los celulares y computadoras para ingresar a la web es el mayoritario de los
usuarios ecuatorianos con un 52.6% de las opciones seleccionadas y las paginas mas visitadas

son: Google, YouTube, Tik-Tok y Facebook.

El uso de la tecnologia representa una gran OPORTUNIDAD para la empresa, ya que en
la actualidad uno de los puntos estratégicos para toda empresa es el desarrollo de las nuevas

tecnologias de la informacién.
ANALISIS AMBIENTAL
Manejo de Desperdicios y Desechos

La norma técnica es dictada bajo el amparo de la Ley de Gestibn Ambiental y del
Reglamento a la Ley de Gestibn Ambiental para la Prevencion y Control de la Contaminacion
Ambiental y se somete a las disposiciones de éstos, es de aplicacion obligatoria y rige en todo el
territorio nacional. Esta Norma establece los criterios para el manejo de los desechos sélidos no

peligrosos, desde su generacién hasta su disposicion final.

Este factor representa una OPORTUNIDAD para la empresa ya que fomentaria una cultura

de reciclaje y aportacién con el medio ambiente, mediante el manejo de desperdicios y desechos.
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Analisis de Perfil Competitivo
Analisis competitivo de la empresa Disventas en base a las 5 fuerzas de Porter.

Para realizar el andlisis de factor competitivo de la empresa, se utilizé el Modelo de Michael
Porter, con la finalidad de conocer quiénes son los competidores potenciales, el poder de
negociacién de los proveedores, el poder de negociacion con los clientes, la rivalidad entre
competidores y la amenaza de productos sustitutos.

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Para aquellas personas que desean emprender en el negocio de compra y venta de
carnicos y embutidos, para ello existen ciertas barreras o limitaciones que impiden el ingreso a

nuevos competidores dentro de esta actividad comercial, las cuales son:

e Un alto capital

e Calidad y a precios accesibles

e Una alta inversion para la adquisicibn de maquinaria y readecuacion del local
comercial

e Los proveedores que cumplan con los estandares de calidad

e La experiencia y conocimiento para llevar a flote la idea de negocio

En la actualidad es necesario investigar y tener el conocimiento pleno en el negocio que
se quiere emprender, para lograr determinar el grado de factibilidad del mismo, tomando en
cuenta las exigencias del mercado de carnicos y embutidos, es por ello, que este factor se
convierte en una oportunidad para la empresa “Disventas”, ya que para incursionar en este tipo
de negocios se requiere de un alto capital de trabajo o inversién y ademas poseer una experiencia
en la rama de los carnicos y embutidos, lo cual no es facil, llegar a ser altamente una empresa

competitiva, es cuestion de esfuerzo y dedicacion .
2. Poder de negociacién de proveedores

Con el pasar de los afios la empresa Disventas ha ido creciendo en el mercado cuencano,
mismo que le ha permitido tener una amplia gama de proveedores, los cuales son seleccionados

por la empresa para asi brindarle al cliente productos de alta calidad y a precios accesibles.

Disventas en todo su tiempo de actividad comercial ha creado y ha mantenido una buena
reputacion y prestigio, tanto con sus proveedores y clientes, esto se da en base a la puntualidad
de sus pagos y responsabilidad con el ambiente que la rodea, por tanto, esta fuerza se convierte
en una oportunidad, para la empresa en estudio, ya que una de las grandes ventajas es contar
con una alta gama de proveedores, ya que Disventas se adecua a las condiciones de sus

proveedores.
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Tabla 64.
Proveedor directo de Disventas

Productos Proveedores

Proveedor de carnicos y embutidos La industria de alimentos La Europea.

Nota: informacion en base a la lista de proveedores, Elaborada por la autora
3. Poder de negociacion con los clientes

Los clientes son el factor mas importante de cualquier organizacion, es por ello que, el
crecimiento de la empresa se concentra en la satisfaccion de sus clientes y a su vez de sus
necesidades. Porque los clientes son el punto fuerte de una empresa, para lo cual, la empresa

debe trabajar para mantener al cliente fidelizado.
4. Rivalidad entre competidores

Para realizar este andlisis, fue necesario identificar a la competencia directa de Disventas,
lo cual se logré identificar los competidores principales como son: Juris, Piggis y La Italiana en el
segmento de mercado de los carnicos y embutidos. En base a la informacién obtenida se
determind la rivalidad entre los competidores, siendo esta una amenaza para Disventas, ya que,
en la ciudad de Cuenca, donde esta ubicada la empresa en estudio cuenta con un mercado
ofertante alto y de una competencia donde ofertan productos con similares caracteristicas y de

precios igual o menores.

Tabla 65.
Competidores
Competidores Actividad
La Italiana Venta de cérnicos y embutidos
Piggis Venta de cérnicos y embutidos
Juris Venta de céarnicos y embutidos

Nota: ilustracion tomada de la base de encuestas, elaborado por la autora
5. Productos sustitutos

Los productos sustitutos en el mercado de carnicos y embutidos son considerables, (carne
de soya, mortadela vegana, salchichas de trigo), es decir, el segmento de mercado es bueno
siempre y cuando se logre satisfacer las necesidades requeridas por el cliente consumidor.
Ademas, siendo este nicho de mercado moderadamente amplio de acuerdo a los gustos y
preferencias y a la economia del cliente se puede considerar una amenaza para la empresa

Disventas, ya que, si este segmento de mercado crece con el tiempo, la misma se vera afectada.
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Elaboracion de la matriz de perfil competitivo

Con toda la informacion recolectada se procedio a la elaboracion de la matriz de perfil
competitivo con las empresas que forman parte de la empresa en estudio “Disventas”, para ello

se utilizé, el peso comprendido entre 0,01 y 0,99, ademas se asigné una calificacion a cada
sector, los mismos que son:

e Muy buena 4
e Buena3

e Regular 2

e Malo1l

Mediante este proceso se tomé en cuenta las empresas que compiten de manera directa con la
empresa Disventas, dentro del mercado en estudio, para ello se muestra el cuadro sobre la
ubicacion estratégica de las diferentes empresas en la ciudad de Cuenca.

Figura 68
Ubicacion estratégica de la competencia
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Nota: ilustracion sobre la ublcaC|on estrateglca de la competencia

Andlisis: En el analisis competitivo de las empresas se puede deducir la cercania de la
competencia La Italiana con la empresa La Europea, donde embutidos Piggis queda
considerablemente lejos de estas dos empresas y ademas se puede decir qué la empresa de

embutidos Juris no tiene en la actualidad una sucursal en la ciudad de Cuenca en vista de la alta
competitividad dicha sucursal se encuentra en la ciudad de Guayaquil.
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Tabla 66.
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

DISVENTAS Juris Pages La Italiana
Total Total Total Total
Calificaci6 Ponderad Calificaci6 Ponderad Calificaci6 Ponderad Calificaci6 Ponderad
N.- FACTORES DE EXITO PESO n 0] n o] n o] n o]
1 Tecnologia 0.10 2 0.20 1 0.10 1 0.10 2 0.20
2 Publicidad 0.10 1 0.10 1 0.10 1 0.10 1 0.10
3 Atencion de calidad 0.10 3 0.30 3 0.30 2 0.20 4 0.40
4 manejo de promociones 0.10 2 0.20 1 0.10 1 0.10 3 0.30
5  Precios accesibles 0.10 4 0.40 4 0.40 3 0.30 4 0.40
6  Productos de calidad 0.10 4 0.40 3 0.30 3 0.30 4 0.40
Variedad en la cartera de
7  productos 0.10 0.20 2 0.20 2 0.20 0.30
Fidelizacion de clientes 0.10 0.30 0.20 0.20 0.20
Personal capacitado 0.10 0.20 0.20 0.20 0.30
Infraestructura del local
10 comercial 0.10 4 0.40 4 0.40 3 0.30 3 0.30
TOTAL 1 2.70 2.30 2.00 2.90

Nota: informacién en base a las 5 fuerzas de Porter, Elaborada por la autora

Calificativo: 1 Malo - 2 Regular - 3Bueno - 4 Muy bueno
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Analisis: Una vez realizada la matriz de perfil competitivo, se evaluoé los factores de mayor
importancia, del mismo modo se consiguio identificar cada uno de los puntos, tanto puntos fuertes
como débiles de cada uno de los rivales. También para realizar este analisis se identifico a la
competencia de Disventas, de lo cual se logré determinar que son: Juris, Piggis y La Italiana.

De acuerdo a la informacion recolectada referente a Disventas, se logro identificar que los
factores que favorece a la empresa en estudio son: precios accesibles, con productos de calidad
y con un local comercial muy bueno, en tanto que los factores que la desfavorecen son: La

publicidad siendo esta una amenaza dentro la competencia.

En base a la investigacion realizada, en segundo lugar, en la tabla anterior del perfil
competitivo, encontramos a Juris, con una ponderacion 2, 30 en lo cual se considera que los

factores que estan en desventaja son: tecnologia, publicidad y el manejo de promociones.

Seguido tenemos a Piggis, con una calificacion de 2, en el cual se puede observar que los
fatores con mayor importancia son: precios accesibles, productos de calidad y con una

infraestructura muy buena.

Y finalmente tenemos a La Italiana, con una calificacién de 2,90, siendo los factores fuertes
son: atencion de calidad, precios accesibles, productos de calidad, sumado al manejo de

promociones y variedad de la cartera de productos.

Por lo tanto, Disventas debe estar capacitada o preparada para posibles movimientos que
genere la competencia, para ello, se debe realizar estrategias que permitan lograr un mayor

posicionamiento en el mercado y lograr superar a su mayor competencia qué es La Italiana.
Matriz de Evaluacion de los Factores Externos — EFE

Paso 1: Para una compresién mas profunda, se identifica Oportunidades y Amenazas
referente al entorno externo de la empresa.

Paso 2: Se asigna una ponderacién a cada factor entre 0.01 y 0.99 proporcionando un
valor total de 1 correspondiente al 100%.

Paso 3: Se procede a asignar un valor del 4 al 1, donde 4 represente la mayor
oportunidad, 3 la menor oportunidad, 2 la mayor amenaza y 1 la menor amenaza.

Paso 4: Multiplicamos la ponderacion por la calificacion asignada del factor, dandonos
como respuesta el resultado ponderado.

Paso 5: Finalmente, la sumatoria de los resultados obtenidos nos proyectara un valor, el
cual se debe analizar de la siguiente manera: si el valor es mayor a 2,5 existe un predominio de
las Oportunidades sobre las Amenazas, sin embargo, si es menor a 2,5 predominan las
Amenazas sobres las Oportunidades, por ultimo, si el valor es de 2,5 significa que la empresa

Disventas se encuentra estable en relacion a las oportunidades y amenazas.
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Posteriormente se realizé un andlisis y clasificacion de las variables externas mas

relevantes, fundamentando un peso de acuerdo al factor critico en la matriz EFE, que se detalla

a continuacion

Tabla 67.
Matriz de evaluacion de los factores internos — EFE

Matriz de Evaluacion de Factores Externos

PONDE-
N.- FACTORES DE EXITO FUENTE PESO |vaLOR | RACION
OPORTUNIDADES
1 Contratos de trabajo. PESTEC- Palitico legal (pag. 111) 0.09 0.27
Incremento del PIB en 2,8 %. PESTEC- Econémico (pag. 112) 0.07 0.28
3 Indice de Precios al Consumidor (IPC) | PESTEC- Econdmico (pag. 113) 0.09 0.36
Aumenta la poblacién en la provincia PESTEC- Social (pag. 113)
del Azuay 0.07 0.28
Desarrollo de tecnologias PESTEC- Tecnologico (pag. 116) 0.07 0.28
El uso de redes sociales 98,0%. PESTEC- Tecnologico (pag. 117) 0.08 0.24
El uso del celular y computadoras PESTEC- Tecnologico (pag. 117)
52.6%. 0.09 0.36
8 Manejo de desperdicios y desechos. PESTEC- Ambiental (pag. 118) 0.08 0.24
SUBTOTAL 0.64 231
AMENAZAS
1 Analfabetismo Virtual en 10,5%. PESTEC- Tecnologico (pag. 115) 0.09 1 0.09
La economia ecuatoriana se vio PESTEC- Econdmico (pag. 112)
afectada. en los primeros meses de
2 2020 0.06 2 0.12
3 Evolucion Inflacion. PESTEC- Econdmico (pag. 113) 0.07 1 0.07
4 Evolucién desempleo y subempleo. PESTEC- Social (pag.115 0.06 1 0.06
5 Amenaza de nuevos competidores. Andlisis competitivo (pag. 119) 0.08 2 0.16
6 Rivalidad entre competidores. Andlisis competitivo (pag. 120) 0.08 2 0.16
SUBTOTAL 0.36 2 0.66
TOTAL 1 2.97
Nota: matriz de factores externos de la empresa Disventas, Elaborada: por la autora

Andlisis: La matriz EFE para la empresa Disventas, se identificaron 14 factores de éxito,

donde se destacan 8 oportunidades y 6 amenazas que dan un valor de 0.3. el total de la

ponderacién es de 2.97 lo que representa que las oportunidades son superiores a las amenazas,

esto se refiere que el entorno externo es favorable para la empresa; de igual manera, debe

fortalecer las oportunidades logrando equilibrar las amenazas.
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Matriz de expansién de productos y mercados
Matriz ANSOFF

La Matriz de Ansoff esta disefiada para identificar oportunidades de crecimiento; En otras
palabras, brinda los lineamientos para determinar las posibles estrategias en busca del desarrollo
competitivo del sector comercial.

La empresa Disventas, que ha desarrollado sus actividades en los ultimos afios, se
posiciond en el sector comercial 22 y ampliando su gama de productos y servicios; sin embargo,
la empresa pretende fortalecer su distribucion relacionada con los productos/servicios que ofrece
mediante el uso de recursos digitales. La matriz consta de dos parametros que se relacionan
entre si, el primero es el mercado (actual o nuevo) y el segundo son los productos (actual o
nuevo).

Tabla 68.
Modelo Matriz de ANSOFF

ESTRATEGIAS PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS

Penetracion del Mercado.
e Dar a conocer la empresa Disventas

mediante herramientas digitales, para
MERCADOS

posicionar la marca en la mente de sus Desarrollo de productos
ACTUALES . . .

consumidores y posibles clientes.

e Actualizar la linea de productos que

actualmente posee la empresa.

MERCADOS . . .
Desarrollo de mercados Diversificacion
NUEVOS

Nota: matriz de ANSOFF (Roldan, 2017); Elaborada: por la autora

De acuerdo con la matriz de ANSOFF, se puede afirmar que la empresa Disventas se
encuentra en un mercado actual con productos actuales, lo que significa que la principal

estrategia para la empresa sera la penetracion de mercado.

1. Penetracién del Mercado

Esta estrategia se enfoca en aumentar el volumen de ventas al combinar los mercados
actuales y los productos actuales. Segun la pregunta N° 23 de la encuesta dirigida a los clientes
de Disventas, manifiestan estar totalmente de acuerdo en que la empresa esté presente en las
redes digitales y promueva su portafolio de productos y servicios con el fin de incrementar las

ventas y lograr un mejor posicionamiento en los medios digitales, es decir mas competitividad

113



a través de técnicas innovadoras para crecer en un mercado prospero en el que se satisfagan

mejor las necesidades y expectativas de los clientes.

Para lograrlo se ve la necesidad de incluir lo siguiente en la empresa:

Promocién de la empresa Disventas a través de herramientas digitales para posicionar la
marca en la mente de sus consumidores y posibles clientes.

Captar gustos, preferencias publicitarias y promociones para atraer clientes a la empresa.
Desarrollar actividades promocionales, ofertas especiales y ofrecer incentivos por tiempo
limitado

Cabe recalcar que se desarrollara estrategias digitales, pero esto debe complementar con

lo que predica Disventas en invertir en eficiencia, ofrecer productos actualizados con nuevas

caracteristicas y de calidad e integrar nuevos servicios como tecnologias para diferenciarse de

la competencia; para que todo esto vuelva una homogeneidad se deben llevar a cabo estas dos

estrategias tradicionalistas que se describen a continuacion:

La empresa debe implementar estrategias sobre un plan promocional, donde involucre
los medios digitales utilizados en la actualidad. Dicha campafia publicitaria pretende
alcanzar una serie de anuncios diferentes pero relacionados, los mismos, que apareceran
en las plataformas digitales

Actualizar la gama de carnicos y embutidos La Europea, ya que cuentan con garantia de
calidad, lo que significa que han sido probados exhaustivamente y cumplen con los
estdndares de calidad para satisfacer las necesidades del publico encuestado y la
fidelizacion de los clientes potenciales y establecer una relacion positiva entre la empresa
y los consumidores. De esta forma, los clientes fieles estarian dispuestos a compartir
recomendaciones y opiniones efectivas sobre la empresa Disventas, ya que el
comportamiento del cliente tras la compra es fundamental para conocer el nivel de

satisfaccion del mismo.

Estrategias de comercializacion B2B - B2C

Las estrategias de comercializaciéon son de gran importancia para lograr los resultados

deseados en la empresa. Para ello, es necesario entender el entorno comercial con presencia

de canales de comunicacién digital para llegar al cliente y disefiar estrategias que puedan ser

utilizadas para alcanzar los objetivos propuestos.

Principales retos para el tipo de mercado B2B (Negocios con negocios)

Optimizacién del tiempo mediante el uso de herramientas digitales para realizar un
seguimiento de tareas especificas.
Negociar cantidad y precio para obtener mayor ventaja en costos, segun cantidad y pago

en efectivo.
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Mejorar la cadena de valor para optimizar el tiempo y entrega de productos en el lugar y

condiciones adecuadas. Para esto, se deben encontrar nuevos proveedores.

Principales retos para el tipo de mercado B2C (Negocio con relacion al cliente)

Generar mas beneficios de venta al comprar por menor, por medio de promociones
nuevas atractivas y que sean autogestionadas.

Garantizar beneficios a los compradores minoristas para fomentar mayor nimero de
ventas, donde todas las compras de productos salidos del local comercial de Disventas,
tengan una garantia de tres dias.

Facilitar el acceso a las ventas, tener mejores canales de comercializacion para los
clientes de la empresa a través del lector de codigos QR. Esta herramienta de marketing
es fundamental para ahorrar tiempo accediendo a visitas y registrando empleados en
tiempo real, brindando mayor comodidad a la empresa.

Realizar un seguimiento a las nuevas tendencias de consumo tras el Covid19.
Durante las restricciones y la necesidad de contribuir al desarrollo de tecnologias en la
industria comercial, se sigue fortaleciendo la tendencia hacia los carnicos y embutidos y

la preocupacion por la salud a través del consumo de productos de calidad.

Analisis de tendencias en la industria comercial

Conocer las nuevas tendencias permitird a la empresa Disventas desarrollar estrategias

comerciales que ayuden a superar y adaptarse con éxito a un mundo post-COVID-19. Es

necesario analizar las tendencias del mercado porque en una era post-Covid el cliente tiende a

adoptar el mismo comportamiento, vulnerable a la sensacién, percepcion, precio y experiencia

gue le brinda un producto o servicio; Segun (UNESCO, 2020), las tendencias del mercado hoy

en dia determinan la produccion y desarrollo de productos convirtiéndose en una herramienta

muy util para decidir cual seria la propuesta de valor de un producto o servicio.

Para el desarrollo de la matriz se tomara en consideracién los siguientes enunciados

Analice las tendencias de consumo relacionadas en la industria comercial.

Identificar como afecta a los 3 niveles del producto (si no afecta escriba la leyenda “no
aplica”).

Coloque delante de la afectacion un (+) si ya lo esta aplicando la empresa o una (X) Si

aun no lo considera en sus acciones.
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Tabla 69.

Matriz de tendencias de consumo y estrategia de mercado

ESTRATEGIA SEGUN
LA MATRIZ DE
ANSOFF

NOMBRE DE LA
TENDENCIA

DESCRIPCION DE LA
TENDENCIA

IMPLICACIONES EN
EL CORE PRODUCTO

IMPLICACIONES EN
EL PRODUCTO
AUMENTADO

IMPLICACIONES EN
EL INSIGHT

PENETRACION DE
MERCADO

Asistencia de delivery

Facilitar los accesos de
venta, tener mejores
vias de
comercializacién para
los clientes de la

empresa Disventas.

(+) mejorar las compras
con eficiencia en la
empresa por medio de
una app para pedidos

de delivery

(+) Ahorro de tiempo en
el acceso de las visitas
y registro de
empleados en tiempo

real.

(+) Esta herramienta de
marketing otorga un
mayor confort en la
empresa generando

clientes satisfechos.

Compras en linea

Actualizar la linea de
cérnicos y embutidos
para que el cliente
tenga variedad y
calidad, logrando asi la

fidelizacion del mismo.

(+) Especificaciones y
caracteristicas

detalladas del producto

(+) Certificacién de
fabrica, es decir han
sido radicalmente
comprobados los
estandares de calidad
para satisfacer las
necesidades del

publico en estudio.

(+) Confianza,

seguridad y Garantia.

Nota: Matriz ANSOFF; elaborada por la autora
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Tabla 70.

Estrategia a desarrollar segun la Matriz de ANSOFF

ESTRATEGIA TACTICA ¢QUE VOY ¢COMO VOY A REALIZARLO? | ¢(CUANDO | ¢(POR QUE ¢(TIEMPO LO RESPO
APLICAR HACER? LOVOY A VOY A REALIZAR? NSABLE
REALIZAR?
Dar a conocer Crear diferentes tipos de
Disventas contenido informativo, mediante
mediante los enlaces directos afiadido a la
herramientas pagina web; se expondra las 90
digitales como: diferentes redes sociales, donde
se informe al cliente de las 30
» Contenido ; ;
promociones/ descuentos (Give 28
B2C Organico SEO en aways) y llegada de nuevos Diciembre
) Redes Sociales productos a la 3mpresa, forjando Septiemb 2022
Potenciar el uso de | (Facehook _ eptiembre
’ compromiso con la marca. De 2022
plataformas Instagram). e
Penetracion del digitales para
Mercado Gerente Ing.

posicionar la
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marca en la mente Leonardo
de sus * Publicidad de Convertir visitantes en leads, por 60 Patricio
consumidores y Pago medio de ofertas especiales en 28 Ordofiez
posibles clientes. SEM Ianshnpages; c-Ionde gréC|a§ alos Ramon
registros, el cliente se fideliza con 27
- Pagina Web la empresa para promociones Enero
futuras. Optimizacion de motores De 2023 Abril
- Blog de busqueda, con la finalidad de De 2022
maximizar la cantidad de trafico de
- Landinpage busqueda orgénica que llega al Considerando fechas
- Buscadores Web sitio web de la empresa festivas, donde los clientes
tengan una motivacion
- Google My para adquirir los productos
Business gue ofrece Disventas
potenciandose digitalmente
en ventas.

Nota: Matriz ANSOFF; elaborada por la autora
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Descripcion de las Téacticas

Las tacticas que se empleard para hacer posible las estrategias de marketing propuestas

se describen a continuacion y se relacionan con las acciones especificas requeridas:

Tabla 71.
Matriz Descripcion

de la Téctica 1

e

EUROPEA

EMPRESA COMERCIAL “DISVENTAS”

Producto y merc

que vadirigido

ado al
PENETRACION DEL MERCADO

TACTICA 1

Nombre de la

Potenciar el uso de plataformas digitales para posicionar la marca en la mente de

tactica sus consumidores y posibles clientes.

Descripcion de

la tactica

Posicionar la empresa en herramientas digitales como:
e Contenido Organico SEO en Redes Sociales (Facebook, Instagram y Tik-
Tok)

e Publicidad de Pago SEM
o Pagina Web
o Blog o Landing page
o Buscadores Web o Google My Business
Permitiendo estimular y motivar al cliente a que se fidelice con la marca y

llegue al proceso de compra de los productos que ofrece la empresa.

General Especifica
Contenido Orgéanico Realizar la técnica del storytelling (El arte de
SEO en Redes comunicar contando historias) compartiendo el video
Sociales (Facebook, en Facebook, Instagram y Tik -Tok, en cuanto a
Instagram y TikTok). tutoriales de: ¢ Como cuidar el habito de la

alimentacién? Concejos para cuidar tu salud y los

malos habitos de la alimentacion.
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Generar mas beneficios de venta al cliente al adquirir
los productos que oferta la empresa por medio de
obsequios atractivos y que sean autogestionados, para
incrementar y fidelizar clientes en medios digitales.
Cabe recalcar, que las promociones se realizaran segin
Realizar Give Aways la temporada, considerando fechas festivas, donde las
Enumere las .
personas tengan una motivacion y el monto de compra.
actividades para — - - . - -
P Publicidad de Pago Crear diferentes tipos de contenido informativo,
implementar la L . . s -
P SEM Optimizacion de: | mediante los enlaces directos afiadido a la pagina web;
tactica L . . .
o Pagina se expondra las diferentes redes sociales, donde se
Web informe al cliente de las promociones/ descuentos y
o Blog llegada de nuevos productos a la empresa, forjando
compromiso con la marca.

Landing page Convertir visitantes en leads, por medio de ofertas
especiales en landinpages; donde gracias a los
registros, el cliente se fideliza con la empresa para
promaociones futuras.

Optimizacion de carnicos y embutidos de busqueda,
Buscadores Web o o ] »
con la finalidad de maximizar la cantidad de tréfico de
busqueda organica que llega al sitio web de la empresa.
o La herramienta gratuita creada por Google, ayudara a
Posicionar la empresa ] o )
la empresa a gestionar su visibilidad en internet y
en:
encontrar clientes locales. Ademas, permitira:
o Destacar y modificar las fotos de los productos
o Google Ads )
que ofrece la empresa, actualizados con las
o Google My o
i Ultimas novedades.
Business ) ) »
o Editar la informacion y mostrar la empresa de
o Google ] )
] manera organizada y profesional.
Analytics o i
o Afadir ofertas especiales.
Por el nUmero de visualizaciones evidencia de Facebook, Instagram. NUmero de
Coémo

comentarios y reacciones (Me gusta, me encanta, me asombra, etc.) Conversiones

mediremos el trafico de leads. Crecimiento ingresos por ventas de la rentabilidad final de la

éxito de la campafia.

implementacion

Articulos promocionales, Transporte, Internet, Publicidad de pago SEM en

Costos en los herramientas digitales.

que sevaa

incurrir

Compartir e innovar de manera eficiente las herramientas digitales de la empresa

Observaciones .
Disventas.

Nota: Matriz ANSOFF; elaborada por la autora
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Tabla 72.

Matriz Descripcion de la Téctica 2

LA

EUROPEA

EMPRESA COMERCIAL “DISVENTAS”

Producto y mercado al
que vadirigido

PENETRACION DEL MERCADO

TACTICA 2

Nombre de la

tactica

Facilitar los accesos de venta, tener mejores vias de comercializacion para los

clientes de la empresa.

Descripcion de

la tactica

Controlar el acceso de visitantes o clientes, con la finalidad de mejorar la seguridad
de la empresa, acelerar el proceso de registro para pedidos en linea y almacenar

distintos tipos de informacion.

Enumere las
actividades para
implementar la
tactica

General

Especifica

Crear usuarios
y configurar la
cuenta

Llenar los espacios de la seccién, crea una cuentay registrarse,

agregar usuario y proceder a la compra en linea.

Registro
instantaneo

Los clientes se registran instantdneamente mediante su compra
en la app de delivery creado por la empresa, llenan la encuesta
breve del Covid con honestidad, y si su resultado es exitoso el
acceso sera permitido. Cabe recalcar que, si el cliente o
empleado presenta vulnerabilidades en el resultado de la

encuesta, el acceso a la tienda fisica no sera permitido.

Registro previo
en la app-
Autorregistrarse

El personal encargado de manejar la app de la empresa, para
visitantes o clientes, rellenan los datos requeridos en el sistema
y guardan su informacion.

Finalmente llenan la encuesta breve del Covid con honestidad,

y si su resultado es exitoso el acceso sera permitido.

¢ Como mediremos el éxito de la

implementacién?

Rapidez, precision y eficiencia.

Costos en los que se va aincurrir

Internet, Aplicacion control de accesos, impresiones.

Observaciones

El pedido en la app tendrd un tiempo de 30 minutos, reforzando

la confianza del cliente.

Nota: Matriz ANSOFF; elaborada por la autora

121



Tabla 73.

Matriz Descripcion de la Téactica 3

EMPRESA COMERCIAL “DISVENTAS”

Producto y mercado al que va
dirigido

PENETRACION DEL MERCADO

TACTICA 3

Nombre de la

tactica

Modificacion o adaptacion de los productos actuales con nuevas caracteristicas.

Descripcion de

la tactica

Desarrollo basado en la misma fuente de la linea de productos de la empresa, pero

con un cambio en proveedores y que los productos sean de mayor calidad,

ofreciendo mas opciones a los consumidores.

Enumere las
actividades para
implementar la

tactica

General

Especifica

Analizar al detalle la
eleccion del

proveedor

Examinar la trayectoria, perfil del proveedor, referencias y
clientes con los que ha trabajado. Cabe recalcar, que para
tomar la decisién final se debe analizar el margen de

utilidad que pueda generar y la calidad de los productos.

Disefiar un eficiente
sistema de pago con

el proveedor

Negociar cantidad y precio de los productos, para obtener

un mejor costo beneficio por volumen y pago al contado.

Busqueda de nuevos

proveedores

Analizar nuevos proveedores para ampliar la visién de
conocer nuevos productos que apoyen a las politicas de
calidad que ofrece la empresa Disventas y asi no

depender de uno solo.

¢ Como mediremos el éxito de la

implementacién?

Por medio de las utilidades después de las ventas; Asi
como también mediante el nimero de ventas unitarias por
linea del producto. En otras palabras, se considera éxito si
rebaza las ventas de los actuales productos de venta y los

complementarios.

Costos en los que se va aincurrir

Transporte, carga y descarga, etc.

Observaciones

Ser honestos y valorar si el producto seria aceptado,

desarrollado, y consumido en el mercado cuencano.

Nota: Matriz ANSOFF; elaborada por la autora.
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7. Discusion
Determinados los resultados, se procede agrupar la informacion recabada en la matriz
FODA de la empresa, donde se detallan las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas;
tomando en consideracion los factores externos e internos, la matriz ANSOFF para la
determinacion de estrategias a realizar en el desarrollo de la propuesta del plan de marketing

estratégico.
7.1 Andélisis de la matriz de alto impacto DAFO

De acuerdo a lo establecido en el andlisis externo y externo, asi como validado en las
matrices de evaluacion de los factores antes mencionados, se procede a realizar la matriz FODA
(fortalezas, Oportunidades, debilidades y amenazas)

Desarrollo de la Matriz

Para el desarrollo de la matriz se analizaron las variables mas importantes de
en 4 cuadrantes y se desglosaron estrategias tipo (FO EXPLORE), utilizando fortalezas internas
de la empresa que permiten a obtener ventaja sobre oportunidades externas; (DO BUSQUEDA)
las estrategias se generan amplificando las debilidades internas que permiten una ventaja frente
a las oportunidades externas; (FA CONFRONTAR) se estudia para desarrollar estrategias de
marketing que aprovechen las fortalezas de la empresa para reducir el impacto de amenazas
externas, finalmente; (PARA EVITAR) Aqui se deben implementar estrategias considerando las
defensas del para reducir las debilidades internas evitando las amenazas del entorno comercial

de Disventas.
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Tabla 74.

Andlisis de la matriz de alto impacto DAFO

FORTALEZAS Codigo DEBILIDAD Codigo
1. Diversidad de productos y de calidad F1 1. Falta de posicionamiento en el mundo digital D1
2. Precios competitivos F2 2. Disminucién en el nivel de ventas. D2
3. Atencion de calidad a los clientes F3 3. No cuenta con filosofia empresarial D3
4. Incentivos a sus trabajadores F4 4. Carencia de publicidad en plataformas digitales D4
Gerente Ing. 5. Innovacioén tecnolégica F5 para promocionar los productos que ofrece.
6. Posee una sélida liquidez financiera F6 5. La empresa no realiza seguimiento después de la D5
Leonardo Ordofiez 7. Ubicacion estratégica F7 compra realizada por el cliente.
8. Horario de atencion accesible F8
OPORTUNIDADES Codigo FO EXPLOTAR Codigo DO BUSCAR Codigo
1. Contratos de trabajo. o1 Estrategias mediante F5-06- Desarrollo del Inbound Marketing D5-D6-
2. Incremento del PIB en 2,8 % herramientas digitales: o7 para el posicionamiento en el 05-07
3. indice de Precios al Consumidor o2 o Contenido Organico SEO proceso de compra de los clientes
(IPC) 03 en Redes Sociales de la empresa “DISVENTAS”, a
4. Aumenta la poblacion en la (Facebook, Instagram y través de distintos canales de D1-D2-
provincia del Azuay 04 Tik-Tok). comercializacion digital. (SEM). 06-07
5. Desarrollo de tecnologias o5 o Publicidad de Pago SEM Desarrollar estrategias
6.El uso de redes sociales 98,0%. (Pagina Web, Blog, comunicacionales y de contenido en
7.El uso del celular y 06 Landinpage, Buscadores redes sociales.

computadoras 52.6%.
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8. Manejo de desperdicios y

Web, Google My

Elaborar la filosofia empresarial y

o7 . : . D3-01-
desechos. Business. examinar los puestos trabajos
o . : : 06
08 Diseiar un plan de contingencia existentes en la empresa y
contra el COVID-19 RSE determinar los niveles jerarquicos.
(Promociones con el kit del F5-F1-
COVID, implementacion del 05-08
Cadigo QR y Factura digital).
AMENAZAS Cdédigo FA CONFRONTAR Cédigo DA EVITAR Cddigo
1.Analfabetismo Virtual en 10,5%.
Al Desarrollar camparias de F6-A4 Promover contenido de forma D4-D1-
2.La economia ecuatoriana se vio publicidad organicas en redes adecuada utilizando las redes D2-A4
: A2 . . . : : .
afectada. en los primeros meses sociales, mediante la técnica del sociales, compartiendo e innovando
de 2020 storytelling compartiendo el de manera eficiente las redes de la
video en Facebook, Instagram. empresa.
3. Evolucion Inflacion. A3 (SEO)
Evolucién desempleo y
subempleo. Realizar Give Aways promocionales D4-D1-
Ad de la cartera de productos que oferta
4.Amenaza de nuevos P q D2-AS5
la empresa, para incrementar y
competidores. fidelizar clientes en medios digitales.
5. Rivalidad entre competidores A5

Nota: Matriz EFE y EFI — Matriz FODA; elaborada por la autora.
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7.2 Determinacion de Estrategias

Estrategias FO Explorar
e Estrategias mediante las herramientas digitales SEO y SEM
Estrategias DO Buscar

o Desarrollo del Inbound Marketing para el posicionamiento en el proceso de compra de los
clientes de la empresa “DISVENTAS”, a través de distintos canales de comercializacion
digital. (SEM).

o Desarrollar estrategias comunicacionales y de contenido en redes sociales.

¢ Elaborar la filosofia empresarial y examinar los puestos trabajos existentes en la empresa.
Estrategias FA Confrontar

e Desarrollar campafias de publicidad organicas en redes sociales, mediante la técnica del
storytelling compartiendo el video en Facebook, Instagram y Tik- Tok (SEQO)

Estrategias DA Evitar

¢ Promover contenido de forma adecuada utilizando las redes sociales, compartiendo e
innovando de manera eficiente las redes de la empresa.
o Realizar Give Aways promocionales de la cartera de productos que oferta la empresa,

para incrementar y fidelizar clientes en medios digitales

PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Nota imagen del local comercial de Disventas, tomada de la fuente https://n9.cl/h4cxp
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7.3 Objetivos estratégicos

Objetivo estratégico 1: Disefiar la filosofia institucional y estructura funcional, mediante

estrategias digitales para posicionar la empresa en la mente del consumidor.

Objetivo estratégico 2: Impulsar el uso de herramientas digitales SEO y SEM para
posicionar la marca en la mente de sus consumidores y potenciales clientes; el mismo
gue permite estimular y motivar al cliente a que se fidelice con la marcay llegue al proceso

de compra de los productos de la empresa Disventas.

Objetivo estratégico 3: Generar una propuesta de productos derivados y/o

complementarios de los ya existentes, con nueva presentacion e imagen corporativa.
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 1

Tabla 75.
Matriz de Operatividad del Objetivo N 1
OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ¢QUE VOY ¢COMO VOY A | ¢(CUANDO LO ¢POR QUE RESPONSABLE
APLICAR HACER? REALIZARLO? VOY A STIEMPO LO
REALIZAR? VOY A
REALIZAR?
Disefiar la Dar a conocer a Disefiar y realizar
Disefiar la filosofia los directivos y la impresion
filosofia empresarial, trabajadores digital del nuevo
institucional Y examinar los sobre nuevo modelo de la
estructura puestos disefio de la filosofia
funcional, mediante trabajos filosofia empresarial y
estrategias digitales ) existentes en empresarial y estructura 60 dias
para posicionar la PENETRACION la empresay estructura jerarquica, el cual
empresa en la DEL MERCADO determinar los | funcional paraun | se especifique de o1 29 Gerente Ing.
mente de  sus niveles mejor desarrollo manera clara la Agosto septiembre Leonardo Patricio
consumidores. jerarquicos. de sus funciones | division del de 2022 de 2022 Ordofiez Ramon
dentro la trabajo.
empresa.

Nota: Matriz ASOFF — Matriz FODA,; elaborada por la autora.
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Tabla 76.
Estrategia desarrollo de producto

LA

EUROPEA

Estrategia de penetracion de mercado

TACTICA: Elaboracion

de la Filosofia

Proyecto empresarial
Unidad de tiempo DIAS
Fecha de inicio 01/08/2022
DURACION | ACTIVIDAD ’
ACTIVIDAD | NOMBRE _ INICIO | FINALIZACION | RESPONSABLE | DESCRIPCION | COSTO
(EN DIAS) | PRECEDENTE
Rosa Maria
Flores Se planted la
A Mision 10 1/8/2022 10/8/2022 propuesta de | $60.00
(Community mision
Manager)
Rosa Maria _
Planteamiento
Flores
o dela
B Vision 15 A 11/8/2022 25/8/2022 $60.00
i propuesta de
(Community L
vision
Manager)
; Adaptacion y
Rosa Maria )
planteamiento
Flores
Valores y de los valores
C o 20 A 26/8/2022 14/9/2022 L $70.00
Objetivos ) y objetivos
(Community )
que tendréd la
Manager)
empresa.
; Realizar
Rosa Maria
mezclas que
Flores
) puedan ser
D Organigrama 15 C 15/9/2022 25/9/2022 $110.00
) probadas por
(Community
expertos en el
Manager)
tema
Total, Tactica Filosofia Empresarial $300.00

Nota: Tactica de la filosofia: Elaborada por la autora.
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Figura 69
Estrategia desarrollo de producto

DIAGRAMA DE GANTT

NOISIN

SIHOTVA

DIAS

Nota: Medicién de tiempo de cada actividad de la filosofia: Elaborada por la autora.
Representacion de la Empresa

En base a la informacién recolectada en la empresa dedicada a la compra y venta de

carnicos y embutidos “Disventas”, se describe el siguiente antecedente.
Antecedente

Disventas es una empresa, la cual surge de los altos impuestos establecidos por el
gobierno hacia la industria de alimentos La Europea, es por ello, que deciden separar la parte
productiva de la de comercializacion. Dicha empresa estd conformada por 22 empleados, los

mismos gque se encuentran distribuidos en las diferentes areas de la empresa.

Esta empresa ofrece a sus clientes productos de alta calidad y a precios accesibles, lo

cual le permite competir con empresas que tiene su mismo giro comercial.
Filosofia Empresarial
Propuesta de Misidn

Como empresa hos enfocamos que el cliente es nuestra razon de ser, y la alta calidad es
lograr la mayor satisfaccion de sus necesidades, los que permite contribuir a la nutricion y

bienestar de las personas, poniendo a su disposicion productos de alta calidad.
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Propuesta de Vision

Ser una empresa lider en la industria de carnicos y embutidos, ofreciendo los productos
mAas exquisitos, con los mejores precios del mercado y la méas alta calidad, creando asi un valor

para nuestros clientes.

Insigths

o Proteger la confianza de nuestros clientes y cumplir con los requisitos para satisfacer sus
necesidades.

e Capacitar constantemente al personal interno de la empresa, sobre las nuevas tendencias
de mercado para brindar un servicio profesional y de calidad.

e Proporcionar informacion a los clientes sobre: promociones, caracteristicas de los

productos y sus propiedades.

Propuesta de Valores

¢ Calidad
¢ Respeto
¢ Solidaridad

e Honradez
* Responsabilidad
e Compromiso

¢ Puntualidad

Medios publicitarios
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Escanea el codigo QR

Presentacion del Organigrama Funcional

La empresa cuenta con: 1 gerente, 1 contadora, 1 administrador,2 auxiliar contable, 4
trabajadores en caja, 1 chofer, 1 limpieza, 1 personal de produccion, 1 jefe de bodega, 9

vendedores.

Figura 70
Propuesta del Organigrama Funcional

Gerente

Administracion

| { | |

Contabilidad Produccion Ventas Limpieza
N N N
Bodeguero Bodeguero Vendedores
|
Cajeros

Elaborada por la autora.
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 2

Tabla 77.
Matriz de Operatividad del objetivo N°2
OBJETIVO ¢(CUANDO | ¢POR QUE
ESTRATEGIA TACTICA ¢QUE VOY ¢COMO VOY A REALIZARLO? LO VOY A ¢ TIEMPO RESPONSA
APLICAR HACER? REALIZAR? LO VOY A BLE
REALIZAR?
Hacer uso de la técnica del storytelling (El
Posicionar la o arte de comunicar contando historias)
Publicidad de . .
empresa con ayuda . compartiendo el video en Facebook,
) contenido ] ]
Impulsar el uso de de las herramientas . Instagram y Tik-Tok en cuanto a tutoriales
orgéanico en
herramientas digitales digitales como: g d de: ¢ Como realizar recetas saltidales con 30 dias Rosa Flores
redes
SEO (optimiza los l los productos ofrecidos por la empresa?
sociales
motores de Concejos para cuidar tu salud y los malos 30/9/2022 28/12/2022 (Community
blusqueda) y SEM (se habitos de la alimentacion. Se realizara un Manager)
enfoca en los motores - Contenido plan de contenidos para cada red social.
de blsqueda) para Organico SEO en Generar mas beneficios de venta al
posicionar la marca | PENETRACION | redes sociales cliente al momento de adquirir los
en la mente de sus DEL (Facebook, productos ofertados por la empresa
consumidores y MERCADO Instagram, Tik- mediante obsequios atractivos y que sean
potenciales clientes; Tok). Realizar Give | autogestionados, para incrementar y 60 dias
. . o ] ) o Rosa Flores
permitiendo estimular Aways fidelizar clientes en medios digitales.
y motivar al cliente Cabe sefialar, que las promocionas se .
) } (Community
para que se mantenga realizaran segun la temporada, ya sean | 29/12/2022 27/12/2022 M )
anager

compra de

fiel con la marca y se
logre el proceso de

los

fechas festivas, donde los clientes tengan

una motivacion por la compra.
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productos que ofrece

la empresa Disventas.

PENETRACION
DEL
MERCADO

e Publicidad de Optimizacion | Crear diferentes tipos de contenido
Pago SEM de: informativo, mediante los enlaces directos
L . - , . 3 ; Rosa Flores
- PaginaWeb | - PaginaWeb | afiadido a la pagina web; se expondra las 60 dias
- Blog diferentes redes sociales, donde se .
. . . . (Community
- Landinpage informe los clientes de las promociones/ | 28/01/2023 27/04/2023 M )
anager
- Buscadores Web descuentos y llegada de nuevos 9
- Google Ads productos a la empresa.
- Google My Landing page | Convertir las visitas en leads, atreves de 3
. ] ) 30 dias Rosa Flores
Business las ofertas especiales en landinpages;
- Google Analytic donde gracias a los registros, los clientes )
o 28/04/2023 27/05/2023 (Community
se fidelizan con la empresa para
. Manager)
promociones a futuro
Google Analytics: Buscadores Optimizar la basqueda en la web, con la
Estimular y motivar | Web finalidad de maximizar la cantidad de
al cliente a que se trafico de blsqueda organica que llega al
fidelice con la sitio web de la empresa Disventas.
marca y llegue al i Rosa Flores
proceso de 40 dias .
compra. (Community
28/05/2023 06/07/2023 Manager)
Estimular y motivar | Posicionar la | Herramienta gratuita creada por Google,
al cliente a que se | empresa en: ayudard a la empresa a gestionar su
fidelice con la interactividad en internet y encontrar
marcay llegue al - Google Ads | clientes locales, lo que permitira:
proceso de compra | - Google My i
Business L Destacar y modificar las fotos de los 30 dias Rosa Flores
- Google productos que ofrece la empresa y
Analytics actualizados. 07/07/2023 | 05/08/2023 _
- Google Tool + Ayuda a editar la informacién, mostrar la (Community
empresa de manera organizada y Manager)

profesional.
Dar ofertas especiales.

Nota: Matriz ASOFF — Matriz FODA,; elaborada por la autora.
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Tabla 78.
Publicidad en redes

EUROPEA

LA

Estrategia desarrollo de producto

TACTICA: Publicidad en redes

Proyecto SEO, contenido organico
Unidad de tiempo DIAS
Fecha de inicio 30/09/2022

o : Actividad L
Activi- Duracion . Finalizacio L
Nombre ) preceden Inicio Responsable Descripcion Costo
dad (en dias) n
te
Rosa Maria
Flores Motivar al cliente en
A Facebook 20 30/9/2022 19/10/2022 | (Community |conocer la pagina de
Manager) Facebook, mediante las
promociones,
descuentos y giveaways | $200
Rosa Maria
Flores Realizar publicidad de
B Instagram 20 A 20/10/2022 | 8/11/2022 ) .
(Community |los productos mediante
Manager) | video corto $200
Rosa Maria
] Flores Crear contenido original,
C Tik-Tok 20 B 20/10/2022 | 8/11/2022 ) o .
(Community | divertido y creativo que
Manager) | vende la experiencia que
ofrece la empresa $100
Total $500
Articulos Fidelizar a los clientes
P i Gerente/ ; :
p | emecen g A |9112022 | 8/12/2022 mediante articulos
ales (Give emprésa | promocionales.
Aways) $230
Total, Costo Tactica Publicidad en redes 730.00

Nota: Tactica de publicidad en redes: Elaborada por la autora.
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Figura 71.
Publicidad en redes

SOTNDILEY  NOLMIL  INVYOWYLSNI NOOgOv4

DIAS

Nota: Tactica de publicidad en redes: Elaborada por la autora.

Explicacion:

El valor de la publicidad radica en el tamafio de la audiencia de la empresa y las
oportunidades de orientacion finamente ajustadas que ofrecen las plataformas de publicidad en
redes sociales digitales, al mismo tiempo que ayuda a lograr una mayor identificacion de la
marca. Ademas, esto hace que la comercializadora “Disventas” necesite innovacion y una
correcta optimizacion SEO en sus redes sociales para generar una ventaja competitiva que la

diferencie de la competencia existente en el mercado cuencano.

Segun la pregunta nimero 23 de la encuesta dirigida a los clientes de Disventas, se logro
observar que las redes sociales con las que mas interactlan son Facebook, Instagram, Tik Tok,
Twitter, etc. Por ello, se promocionan adecuadamente los contenidos informativos en las redes
sociales, utilizando la técnica del storytelling marketing, con el fin de llegar a mas clientes gracias
al mensaje que se transmite a través de la historia, y crear planes publicitarios para popularizar
los productos ofrecidos por la empresa en estudio, ya que tiene una alta competencia en el

mercado local.
Facebook

El posicionamiento SEO es fundamental para la empresa Disventas en la red social
Facebook, la aparicion en las primeras posiciones de los resultados de blsqueda y la
optimizacion de la imagen y marca de la empresa, para lo cual se conectan las distintas redes
sociales a través de enlaces a que el usuario es redirigido automaticamente a las publicaciones

de la empresa de forma &gil y automatizada; con el objetivo de que el cliente conozca los
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productos, promociones, descuentos y ofertas, logrando posicionarse en la mente de los

consumidores

En la red social Facebook se desarrollan contenidos relevantes que atraen mas la
atencion de clientes, personalizandose la direccion URL, es decir la pagina tiene un diferenciador
de marca, lo que resulta en una mayor probabilidad de visitas al perfil; Los eventos y chats se
organizan a través de canales en vivo para educar de manera proactiva a los clientes a través
de historias y videos en vivo sobre como mantener una alimentacién saludable; asi como atender
las consultas de los clientes para su satisfaccion a través de ventajas de venta al adquirir los
productos que ofrece Disventas, a través de obsequios atractivos y autoadministrables, para
aumentar y fidelizar clientes en los medios .digitales. Cabe sefalar que las promociones se
realizan en funcién de la temporada, teniendo en cuenta las fechas festivas, motivacion de

compray el monto de compra.
Presentacion:

A continuacioén, se muestra el disefio de la red social Facebook y el plan de contenidos

correspondientes.

Figura 72.
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Fuente: trabajo de campo; elaborada por la autora
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Tabla 79

Plan de Contenidos Facebook

SEMANA 1
OBJETIVO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Motivar al Publicidad Promociones  Promocionar el Descuentos  Se llevara a Descuentos
cliente a organica sobre en productos, Giveaway se ganaun en la pagina cabo el en la pagina
fidelizarse con  carnicosy compartiendo Cambio de productos  Compra Giveaway Compra
la empresay embutidos que la dltima previamente mayores a$ anunciado el mayores a $
conocer la ofrece la publicacion seleccionados por la 50,00=1 dia miércoles, 150,00=1
pagina de empresa, de la pagina empresa, solo tienes llavero + 1 conjuntamente Llavero/Bolso
Facebook, mediante en Facebook que: Darle like a Tomatodo se anunciara + 1 Gorro de
mediante las imagenes de los  recibe gratis nuestra pagina, al ganador en  Lana/Gorra
promociones, productos y sus un producto etiquetar a 4 amigos y la pagina de
descuentos y descripciones previamente publicar en tu perfil la Facebook con
giveaways. correspondientes  seleccionado  publicaciéon. El Su respectivo
por la ganador se anunciara premio.
empresa. el dia Viernes en la
noche
SEMANA 2
OBJETIVO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Dar a conocer la  Publicar imagenes Promocionar Realizar un Descuentos Realizar Realizar
ventaja de los precios de los  las imagenes video corto de 1 enla pagina  promociones: videos
competitiva de la  productos que ofrece  de los minuto sobre Compra En la compra informaticos
empresa ante la  la empresa. productos que las mayoresa$ de4 sobre los
competencia de mayor caracteristicas 100,00 =1 productosy el clientes
la localidad, demanda y beneficios de  suéter + 2 5 es gratis. satisfechos
para ello se tienen en el los productos camisetas delo
mostraran mercado gue Disventas bésicas + 1 adquirido en
videos cuencano. les ofrece asus  Jarro Disventas.

interactivos con

imégenes.

clientes.

Nota: trabajo de campo; elaborada por la autora
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Tabla 80.
Plan de Contenidos Facebook

SEMANA 3
OBJETIVO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Establecer  Actualizary Comprobarla Efectuar la Realizar latécnica  Realizar la Realizar un
mejores subir la correcta técnica del del storytelling técnica del en vivo
relaciones  informacion de informaciény  storytelling promocional en storytelling sobre la
con los los productos de  caligrafia en promocional en Facebook, en promocional  correcta
clientes y la empresa, el sistema Facebook, en cémo preparar en manipulacion
desarrollar  adjuntando los cuanto a recetas Facebook, de los
habilidades enlaces de las tutoriales de: alimenticias encuantoa  productos
de manejo  diferentes redes ¢ Como llevar saludables tutoriales de:  ofertados por
de la sociales. una vida Malos la empresa
pagina. saludable? habitos de

alimentacion

Nota: trabajo de campo; elaborada por la autora

Contenido de la Propuesta

Siempre lo

Sp(‘(‘iﬂl Food 50%
Today

mejor
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Cuidames tu
comida,
cuidamos de t.

Tu salud en tu

plato.

Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora

Instagram

Actualmente, Instagram se convirtié en una de los instrumentos digitales mas relevantes,
percibiendo un aumento relevador; relacionadas con aquello, es viable llegar a mas usuarios
gracias al posicionamiento SEO, lo que estimule el incremento de forma organica, optimizando
las observaciones y el posicionamiento en la misma plataforma; las palabras calve ayudan a
posicionar el contenido, sin embargo los hashtag de Instagram abarcan un percepcién mas
intensa, donde posibilita a los clientes obtener mas veloz el contenido que buscan, maximizando

el alcance de las publicaciones y en calidad, el SEO en Instagram.

Se optimizard el perfil de Instagram con imagenes llamativas de los productos de la

organizacion, que refleje la marca en el mercado comercial de carnicos y embutidos; se creara
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una tienda digital, donde se ofrezca a los consumidores una forma bastante méas de encontrar y
conseguir los productos de Disventas; donde se realizard publicidad de contenido orgénico por
medio de la técnica del storytelling (es decir el arte de comunicar contando historias)
compartiendo el clip de video en Instagram, afiadiendo una pluralidad de hashtags concretos y
keywords (solo utilizando palabras claves) en la explicacion del contenido, involucrados a la
empresa; con el objetivo de incrementar las modalidades de atraer un publico extenso y diverso
en cada publicacion, referente a tutoriales de: ¢Cémo llevar una vida saludable?. Al final se
realizara, Giveaways, para crear mas beneficios de comercializacién al comprador mediante
obsequios atractivos en fechas especiales, que sirvan de enganche mediante landing page y

lleguen al proceso de compra, fidelizando consumidores en medios digitales.

Figura 73.
Instagram de Plaza Europea
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Fuente: Trabajo de campo, elaborada por la autora

Tabla 81.

Plan de Contenidos Instagram
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SEMANA 1

OBJETIVO  LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
El objetivo Realizar Publicacion ~ Promocionar el Se publicara  Se publicara Descuentos
sera dar a publicidad de los Giveaway se gana imagenes de los  en la pagina
conocer la de los diferentes un producto promocion el  clientes Compra
empresaen  productos linky carnico y un 10% de ganadores de los mayores a $
las mediante enlaces de embutido solo descuento premios en los 100,00=1
diferentes video las redes tienes que: Darle  en productos sorteosy Llavero/Bolso
redes corto, se sociales de like y seguir a la promociones de + 1 Gorro de
sociales de anunciara laempresa. pagina, etiquetara demandados la semana. Lana/Gorra
los clientes y publicara Brindando 4 amigos y por los Correspondiente
através de el link informacién  publicar en tu clientes. a Facebook e
las directode dela perfil la Instagram
promociones Facebook, empresaen publicacion. El
publicadas. Instagram, general ganador se

pagina anunciara el dia

Weby Viernes en la

Blog. noche.

SEMANA 2

OBJETIVO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Dar a conocer Compartir Compartir Encuesta donde  Compartir Publicacion Compartir
a Disventas, videos que encuestas de  se pregunta encuestas de  delos encuestas de
para ello se incluyan satisfaccion sobre los satisfaccion diferentes  satisfaccion
presentaran testimonios postventa a productosy que  postventa a link y postventa a
videos e de otros los podria ser los clientes enlacesde los
imagenes clientes, consumidores  atractivo para incentivando las redes consumidores
donde se recursos de incentivando los clientes, asi por medio de  sociales de incentivando
acercara el ideas, mediante como cupones de la mediante
cliente ala cuidados cupones de propuestas de lo  descuento empresa. cupones de
marca. alimenticiosy  descuento gue les gustaria descuento

contenido
sobre la

marca etc.

hallar.
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SEMANA 3

OBJETIVO

Establecer
mejores
relaciones con
los clientes y
desarrollar
habilidades de
manejo de la

pagina.

LUNES

Publicacién de
los diferentes
links y enlaces
de las redes
sociales de la
empresa.
Donde se
publicaran
videos de
informacién de
la empresa en

general.

MARTES MIERCOLES

Actualizar y Verificar la
subir la correcta
informacién informacién
de los y caligrafia
productos en el

mas sistema.
demandados

de la

empresa,

adjuntando

los enlaces de
las diferentes

redes sociales

JUEVES

Se publicara

imagenes de los

clientes

ganadores de los

premios en los

sorteos y

promaciones de la

semana.

Correspondiente a

Facebook e

Instagram

VIERNES

Realizar
videos
sobre
recetas
saludables
con los
diferentes
productos
ofrecidos
por

Disventas

SABADO

Compartir
encuestas de
satisfaccion
postventa a
los
consumidores
incentivando
mediante
cupones de

descuento.

Nota: trabajo de campo; elaborada por la autora

Contenido Propuesto

\—, Lo hacemos

saludable.
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Calidad y

sabor en cada

cucharada

Todas las
combinaciones
que te puedes
imaginar.

Una expe::l:encia
Aliméntate con para compartir.
ingredientes de
verdad.

Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora
Tik — Tok

El Tik-Tok, es considerada la red social de moda, es una app mavil para Android e 10S
con la que permite subir videos entre 15, 60 segundos y 3 minutos pero no subir fotos, al revés
a Facebook e Instagram, y ti mismo enfocado exclusivamente en contenido de video en formato
vertical, acompafados de musica disponible en la plataforma, también puedes elegirlos de su
catalogo o de los audios subidos por otros usuarios; este canal lo que permite llegar rapida y
facilmente a un publico objetivo, es importante aprovechar al maximo sus recursos, posicionar
y hacer que la marca se destaque en el mundo digital. Entrando en contextualizacién, para que
el contenido llame la atencién y se destaque de la competencia, debe ser interesante, divertido

y creativo.
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Se creara contenido original, divertido y creativo que vende la experiencia que ofrece la
empresa Disventas, publica videos que otros pueden compartir en sus redes sociales,
propiciando la promocion de la participacion de los usuarios y ofreciendo un mayor alcance de
marca a través de la experiencia que la misma comunica; optimizacion SEO mediante el uso de
hashtags y palabras clave que ayudan a interactuar con la audiencia, responder temporalmente
a comentarios y mensajes privados; desarrollo de la experiencia de mensajeria, automatizacion
de respuestas, creacion de plantillas, preguntas frecuentes con mensajes automaticos,
respuestas rapidas y prestacion de servicios virtuales sobre alimentacion saludable vy

comunicacion de los productos, propiedades y propiedades nutricionales que se ofrecen.

Finalmente se realiza el marketing de influencers, donde se buscan influencers y la
empresa puede asociarse con ellos para llegar a un nimero mayor de seguidores y promocionar
los productos y servicios que ofrece la empresa en el mercado comercial de la ciudad de Cuenca.

Figura 74.
Plan de Contenidos TIK-TOK
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Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora
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Contenido Propuesto

Frescura y sabor,
son tu mejor
opcion.

Felices de
(ll‘ompﬂfu'lﬂp en

toda ocasion.

Calidad y frescura

asegurada.

™1
2

Calidad y amor en cada
cucharada

Todas las
combinaciones
que te puedes
imaginar.
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Articulos Promocionales

Para entregar un regalo a los clientes de la empresa Disventas junto con la publicidad es

una estrategia promocional muy util para fidelizar los clientes y generar impacto para la marca.

Financiamiento Articulos Promocionales

Tabla 82.
Financiamiento de los articulos promocionales
PRODUCTOS CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Camisetas Basicas 10 $ 3,00 $ 30,00
Hoodies 10 $7,00 $ 70,00
Gorras 10 $2,50 $ 25,00
Gorras de lana 10 $1,25 $ 21,00
Tomatodo 10 $2,50 $ 25,00
Llaveros 18 $1,00 $ 18,00
Jarros 18 $2,00 $ 36,00
Bolsos 10 $0,50 $ 5,00
TOTAL $ 230,00

Nota: Publi infante DISTRIBUIDORA,; elaborada por la autor

Figura 75

Articulos Promocionales

Camisetas Basicas Hoodies Tomatodo
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Gorras Gorras de lana

(\ Llaveros Jarros Bolsos
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a
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Nota: trabajo de campo; elaborada por la autora

Para recompensar las compras de los consumidores se brindara articulos promocionales
gue van a ser autogestionadas por la compafia, estaran a disposicion del comprador bajo las

préximas condiciones:

Compra mayores a $ 50,00 =1 llavero + 1 Tomatodo
Compra mayores a $ 150,00 = 1 Llavero/Bolso + 1 Gorro de Lana/Gorra
Compra mayores a $ 250,00 = 1 Hoodie + 1 Camiseta béasica

Compra mayores a $ 500,00 = 1 Hoodie + 2 camisetas béasicas + 1 Jarro

Y V. V VYV VY

Compra mayores a $ 1000,00 = 2 Camisetas béasicas + 1 Hoodie + 1 Gorro de

Lana/Gorra + 1 Jarro

Conclusién: Usar la técnica del storytelling (el arte de comunicar contando historias) por
medio de los canales de comunicaciéon como el Blog las redes sociales, involucra enormes

beneficios para la compafiia, donde los consumidores ademas de instruirse de los productos que
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ofrece la empresa, van a poder exponer cada una de sus dudas, comentarios, etcétera.;

favoreciendo el feedback de los dos.

Recomendacion: Para hacer uso de campafias con publicaciones en redes sociales, que
resulten de interés para el mercado en estudio que busca productos convenientes y seguro en la
industria comercial de carnicos y embutidos; se las realizaran tomando en cuenta fechas festivas,

donde los clientes tengan una motivacion para adquirir los productos de Disventas.
DESARROLLO PUBLICIDAD DE PAGO SEM
Optimizacion SEM

Los anuncios pagados se ejecutan dentro del posicionamiento SEM. Interaccién con el
cliente, optimizando la visibilidad del sitio web en los motores de busqueda al igual que Google,

incluye formas de convertir clientes potenciales en clientes de la empresa.

Buscadores de Google

Google es el motor de busqueda mas importante y mas utilizado del mundo. La
experiencia del usuario, es rapido, sofisticado y automatizado para imagenes, donde la estrategia
SEO se refiere a un conjunto de técnicas utilizadas para mejorar la posicion de los resultados.
Buscar en Google de forma pagada o no monetaria mientras mira mejorar la posicién de los
resultados en los motores de busqueda para mejorar su visibilidad, logrando hacer clics en la
red, lo que lleva a mas usuarios o clientes potenciales a recopilar informacién, diferenciandose
de la competencia a través de la difusion de publicidad con la promocién de los productos y

servicios que ofrece Disventas.
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Tabla 83.
Publicidad en redes

LA

EUROPEA

Estrategia desarrollo de producto

TACTICA: Publicidad en la web

Proyecto SEM contenido informativo.
Unidad de tiempo DIAS
Fecha de inicio 28/01/2023

Activi Duracion | Actividad . o L
Nombre ) Inicio Finalizacion | Responsable Descripcion Costo
dad (en dias) | precedente
Crear diferentes tipos de
contenido informativo,
mediante los  enlaces
Rosa Maria |directos afiadido a la
o Flores pagina web; se expondra
Pagina ) .
A Web 60 28/01/2023 | 27/04/2023 (Community |las  diferentes redes
e
Manager) sociales, donde se informe
los clientes de las
promociones/ descuentos
y llegada de nuevos
productos a la empresa. $550
Convertir las visitas en
leads, atreves de las
Rosa Maria | ofertas especiales en
Lading Flores landinpages; donde
B 30 A 28/04/2023 | 27/05/2023 ) ) ]
page (Community | gracias a los registros, los
Manager) | clientes se fidelizan con la
empresa para
promociones a futuro. $230
Optimizar la busqueda en
la web, con la finalidad de
Rosa Maria o )
Buscad B maximizar la cantidad de
ores
C ores 40 B 20/10/2022 | 8/11/2022 ) trafico de  busqueda
(Community o N
Web organica que llega al sitio
Manager)
web de la empresa
Disventas. $500
Herramienta gratuita
creada por Google,
Google Gerente/ ayudard a la empresa a
D 30 C 9/11/2022 | 8/12/2022 ) ] o
Tools empresa gestionar su interactividad
en internet y encontrar
clientes $500
Total, Costo Tactica Publicidad en la Web. $1,780
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Figura 76
Té&ctica de publicidad en la web SEM
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Nota: Téctica de publicidad en la web SEM: Elaborada por la autora

Pagina WEB

El SEM en el sitio web es esencial para la compafia de Disventas, ya que es visible en
Google, obteniendo un trafico segmentado a la pagina de destino, lo cual consiste en personas
gue estan potencialmente interesadas en la marcay el retorno de la inversion de manera rapida;
para optimizar campafas SEM, se utiliza herramientas digitales como Google Ads que
proporciona una forma de medir las conversiones, asegurar que la publicidad sea realmente
efectiva; usando palabras clave relevantes para los productos que estad promocionando, donde
es importante para la empresa lograr un efecto positivo de la puntuacion de calidad (en las

campafas publicitarias de Google Ads.

El sitio web ayuda a dar a conocer a los clientes el contenido informativo brindando
mensajes promocionales y videos de la marca, promoviendo la interacciéon con el cliente a través
de su experiencia de consumo y compra del portafolio de productos, del mismo modo se realiza
un control mensual del trafico de usuarios que visitan la web de la empresa, donde se actualiza
su contenido con los planes promocionales revelando las distintas redes sociales donde se
informa al cliente de las promociones/descuentos de los productos y asi lograr reforzar el

compromiso con la marca.
Landing Page

Una péagina de destino o landing page es una sola pagina del sitio web disefiada para
convertir a los visitantes en clientes potenciales a través de ofertas especiales; donde, gracias a

los registros, pueden integrarse en la base de datos de Disventas, lo que significa que el cliente
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se vincula a la empresa para acciones futuras; cabe sefialar que la landing page debe ser clara,
concisa y bien disefiada.

Ademas, landing page debe ser visual, es decir, contener imagenes o videos atractivos;
asimismo, el texto debe ser claro y conciso, destacando los beneficios que ofrece Disventas,
tales como: guias de recetas para los diferentes estilos de vida, webinars informativos y cursos
de cocina, etc.

Google Ads

Es un servicio de Google es utilizado para brindar publicidad patrocinada a potenciales
anunciantes, adquiere visibilidad de marca para los consumidores cuando consultan sobre la
empresa a través de busquedas en Google y Maps, también permite controlar el presupuesto de

publicidad e igualar la inversién en cualquier momento.

La compra de publicidad en Google Ads funciona segun el costo por clip o CPC, donde
tendria que pagar por cada clic de una persona en el anuncio; el orden en que aparece la
empresa depende de varios factores, uno de los cuales es el CPC que estarian dispuestos a
pagar para aparecer en ese puesto en particular; lo mas importante en esta plataforma digital
son las palabras clave que se compran. Una palabra clave se define como un conjunto de
palabras que el usuario puede buscar, lo que permite a la empresa posicionarse en las primeras

posiciones de los buscadores y aumentar las visitas de los usuarios.
Google My Business

Es una herramienta desarrollada por Google que permite a Disventas crear y editar el
perfil de empresa de forma organizada y profesional. Esta disefiado para llegar a mas usuarios
y convertirlos en clientes. El perfil de empresa te permite estar presente tanto en los buscadores
de Google como en los mapas. De esa manera, es mucho mas probable que los usuarios que
buscan el negocio y la ubicacién lo encuentren; se gestiona tu visibilidad en la web de para
encontrar clientes locales, destacar y cambiar ofertas especiales y fotos de productos

actualizados con las ultimas novedades.
Google Analytics

Es una herramienta esencial para registrar y comprender lo que hacen los usuarios en el
sitio web de la empresa. Por lo tanto, recopila datos sobre sus interacciones, administra y analiza
el procesamiento para tener acceso a los datos procesados para analizar mejor las estrategias
a implementar, destinadas a fortalecer el sitio en los motores de buUsqueda y atraer

estratégicamente a los clientes.
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Figura 77.
Herramientas de Google

Nota: Herramientas de Google; elaborada por la autora

Presentacion:

Figura 78.
Buscadores de Google
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Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora

Pagina Web

Mediante las propuestas y estrategias plantadas, se puede observar los cambios a

continuacion:

Figura 79.
PAGINA WEB
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Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora

Landing Page

Figura 80
Landing Page
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Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora

CONTACTOS

FACTURACION
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DESARROLLO DEL OBJETIVO ESTRATEGICO 3

Tabla 84.
Matriz de Operatividad del objetivo estratégico N°3
OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ¢QUE VOY ¢COMO VOY A ¢CUANDO ¢POR QUE RESPONSABLE
APLICAR HACER? REALIZARLO? LO VOY A S TIEMPO
REALIZAR? LO VOY A
REALIZAR?
Generar Modificacion o | Proponer una | Buscar alianzas
una propuesta de adaptacion de | nueva linea de | estratégicas con
productos los productos | productos nuevos
derivados ylo actuales con | complementarios | proveedores 60 dias
complementarios PENETRACION | nuevas ya sean | dedicados a la Gerente Ing.
de losyaexistentes, | pel. MERCADO | caracteristicas | condimentos o0 | comercializacion de | g/08/2023 04/09/2023 Leonardo Patricio
con nueva alifios para | especias, Ordofiez Ramon
presentacion e fortalecer los ya | condimentos y
imagen corporativa. existentes alifios

Nota: Matriz FODA y Matriz ANSOFF; elaborada por la autora
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Tabla 85.
Actualizar los productos de la empresa

Estrategia Penetracion de mercado

Proyecto TACTICA: Actualizacion de los productos de la empresa
Unidad de tiempo DIAS
Fecha de inicio 27/5/2023
DURACION | ACTIVIDAD j
ACTIVIDAD NOMBRE i INICIO | FINALIZACION | RESPONSABLE DESCRIPCION COSTO
(EN DIAS) | PRECEDENTE
A fin de crear
Gerente )
- mayor presencia en
A Proveedores 90 27/5/2023 | 24/8/2023 Directivos . $1,500
. la clientela, se
Administrador )
actualizara la linea
de productos.
Mejorar el servicio
Gerente y satisfacer todas
B Mejorar 145 A 25/8/2023 | 16/1/2024 Directivos las  necesidades | $300
Administrador |requeridas por el
cliente
Al actualizar la
linea de productos
Gerente )
L de Disventas, se
C Asegurar 95 B 17/1/2024 | 20/4/2024 Directivos o $100
o estaria fidelizando
Administrador
al mercado
cuencano
Gerente Se logrard una
D Ampliar 45 C 21/4/2024 4/6/2024 Directivos ampliacion de| $100
Administrador | mercado.
Realizar una
campafa para
Gerente Ing. .
capacitar a los
o Leonardo
Capacitacion 25 F 5/09/2023 | 30/09/2023 St vendedores acerca| $500
atricio
de los nuevos
Ordofiez
productos en la
tienda
Total, costo de estrategia de actualizacion de la gama de productos. $2 500

Nota: Tactica de actualizacién de productos: Elaborada por la autora.
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Figura 81
Téctica de actualizacion de productos
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Nota: Tactica de actualizacion de productos: Elaborada por la autora.
Explicacién:

Al tomar la iniciativa de integrar nuevos productos (condimentos y especias) en la
empresa generando una mayor confianza y variedad para el cliente, brindando asi un servicio
mas rapido y confiable, con un diagnéstico preciso, creando credibilidad y garantia para
Disventas. Cabe destacar que invertir en la eficiencia y formacion del es importante para
diferenciarse de la competencia. para quienes es de gran importancia fortalecer los
conocimientos de los trabajadores al ofrecer a los clientes los actuales y nuevos productos.

Figura 82.
Nuevos productos
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Nota: Trabajo de campo; elaborada por la autora
Funnel o Embudo de Marketing

Como lo mencioné (2019), el embudo de conversién o embudo de marketing es una
representacion grafica del viaje del comprador (consumer journey) o proceso de compra que
sigue el usuario en todas las etapas del inbound marketing; Se llama embudo porque se pierden
usuarios en cada etapa y, por lo tanto, hay menos usuarios al final del proceso en comparacion
con el principio.

Figura 83.
Funnel o Embudo de Marketing

Contenido para cada parte del embudo de ventas

CONCIENCIA

EBlog, Video,
Contensdo para crear TOFU Podcast, Infografias
cansciencia de los Lead Magnet
problemas.
EVALUACION Encuestas, Guiz
Lead Magnet
Contenido para MOFU
comvertic a los clisntes Webinars
patenciales on leads Eventos
CONVERSION Historims,
Comparaciones,
W:mml:s”a BOFU Demostraciones
convertir los lends Demos, Eventos
o eem Webinars, Testimonios,

mm rubén manez

TOTALMENTE CONSCIENTE CONSCIENTE  CONSCIENTE TOTALMENTE
INCONSCIENTE PROBLEMA SOLUCION PRODUCTO CONSCIENTE

Nota: “Embudo de Conversion”, Mafiez, R. 2019. Trabajo de campo; elaborada por la autora.

TOFU: En la parte superior del embudo, hay miles de usuarios enfocados en la

conciencia, aquellos que comienzan a tener una necesidad, pero ain no saben como resolverla.

MOFU: La evaluacién, en esta seccion hay usuarios que ya han iniciado un proceso de
compra y estan interesados en un producto. Es el momento en que investigaran y por lo tanto es
necesario preparar contenido relevante para los usuarios, como: demostraciones o

comparaciones de funcionalidades del producto con la competencia.

BOFU: Es la conversion final, ganando decenas de usuarios, es el punto mas importante

donde un usuario puede convertirse en cliente y se realiza su primera compra.

158



Empresa comercial Disventas Cia Ltda.

Cronograma de actividades

Penetracién de Mercado

Proyecto Desarrollo del Inbound Marketing
Unidad de tiempo DIAS
Fecha de inicio 01/08/2022

Matriz donde se ubican actividades, tiempo programado para realizarlas y responsables del cumplimiento de las mismas.

Tabla 86.
Cronograma de Actividades Desarrollo Inbound Marketing
ACTIVID DURACION ACTIVIDAD RESPONSABL )
NOMBRE . INICIO FINAL DESCRIPCION COSsT
AD (EN DIAS) PRECEDENTE E

Disefiar la filosofia empresarial y examinar los

Gerente Ing. . .
) . puestos trabajos existentes en la empresa,
Filosofia 01/08/20 | 29/09/20 Leonardo . . o
A o 60 . determinar los niveles jerarquicos y generar | $300
Institucional 22 22 Patricio )
. confianza laborar sobre la empresa, sus
Ordofiez

productos y alimentacion saludable.

Lanzar campafias de publicaciones en redes

Rosa Flores | sociales, realizar la técnica del storytelling
SEO Redes 30/09/20 | 28/12/20 . . .
B . 90 A (Community | compartiendo videos en Facebook, Instagram, | $500
Sociales 22 22 . o
Manager) YouTube y Tik- Tok. Se realizard un plan de

contenidos para cada red social.

Generar mas beneficios de venta al cliente al

Rosa Flores momento de adquirir los productos ofertados
) 29/12/20 | 27/01/20 ) ) ) )
C Give Aways 30 B o - (Community | por la empresa mediante obsequios atractivosy | $230
Manager) gue sean autogestionados, para incrementar y

fidelizar clientes en medios tradicionales.

Crear diferentes tipos de contenido informativo,

mediante los enlaces directos afadido a la
Rosa Flores

SEM Pagina 28/01/20 | 27/04/20 . pagina web; se expondra las diferentes redes
D 60 A (Community ) ) ) $550
Web 23 23 sociales, donde se informe los clientes de las
Manager) .
promociones/ descuentos y llegada de nuevos
productos a la empresa.
Convertir las visitas en leads, atreves de las
Rosa Flores . .
. 28/04/20 | 27/05/20 . ofertas especiales en landinpages; donde
E Lading page 30 B (Community . . . L $230
23 23 gracias a los registros, los clientes se fidelizan
Manager) .
con la empresa para promociones a futuro.
Optimizar la blUsqueda en la web, con la
Rosa Flores o . . .
Buscadores 28/05/20 | 06/07/20 . finalidad de maximizar la cantidad de trafico de
F 40 o] (Community . . N $500
Web 23 23 blUsqueda orgénica que llega al sitio web de la
Manager)

empresa Disventas.

Rosa Flores Herramienta gratuita creada por Google,

Google 07/07/20 | 05/08/20 ) .
G 30 A (Community | ayudard a la empresa a gestionar su | $500
Tools 23 23 . . ) .
Manager) interactividad en internet y encontrar clientes
Buscar nuevos proveedores dedicados a la
Propuesta Rosa Flores o . .
06/08/20 | 04/09/20 . comercializacion de especias, condimentos y
H de Nuevos 30 F (Community . . . $2500
23 23 alifos. Generar confianza a los clientes con la
Productos. Manager) . .
calidad de los mismos.
TOTAL

$5,310

Nota: cronograma de actividades; elaborada por la autora
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8. Conclusiones

Después de haber culminado los estudios del entorno general de la empresa en estudio,

se presentan las siguientes conclusiones:

Para el andlisis interno se utilizo la matriz EFI, la misma que hace mencion a los
factores internos mas relevantes de la empresa, dando como resultado un valor
ponderado del 2.95, donde esto quiere decir que las fortalezas superan a las
debilidades.

Durante el desarrollo del trabajo investigativo, se trabajaron factores relevantes,
los cuales fueron identificados en el estudio PESTEC, desarrollandose la matriz
EFE de factores externos, la cual alcanzo un valor ponderado del 2.97, el cual
significa que el entorno externo es favorable para la empresa. De la misma manera
es importante desarrollar estrategias para potencializar las oportunidades y
minimizar las amenazas.

El presupuesto para el cumplimiento de los objetivos estratégicos del plan de
marketing es: para el desarrollo del primer objetivo se requiere de $ 300, para el
segundo un valor de 2.510,00 dolares y finalmente para el tercer objetivo un monto
de 2.500,00 délares; para lo cual se deduce que, para obtener los resultados
esperados con el plan de marketing, se necesita de un valor total de 5.310,00
dolares

Para el desarrollo de las estrategias se tom6 como referencia el inbound
marketing, mediante la penetracion de mercado detectada en la matriz de Ansoff,
en la misma se detallan una serie de actividades y tacticas, dando un presupuesto
de 5.310, 00 dolares.
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9. Recomendaciones

Para el adecuado cumplimiento de los objetivos estratégicos propuestos dentro del plan

de marketing, con base en las conclusiones presentadas anteriormente, se hacen las siguientes

recomendaciones:

Realizar un analisis situacional de la empresa para identificar sus fortalezas y
debilidades, y asi implementar estrategias para disminucién y control de las
mismas.

Fomentar un buen ambiente laboral, el mismo que se conserva hasta el dia de
hoy, ya que un ambiente agradable, donde un buen liderazgo, genera mayor
productividad, compromiso y lealtad, ademas es importante dar a conocer la
filosofia empresarial, permitiendo un mejor conocimiento de los objetivos que la
empresa se propone alcanzar.

Utilizar las estrategias sugeridas en este plan de marketing estratégico, donde se
hace mencion de las herramientas digitales de SEO y SEM para fidelizar a los
clientes existentes y buscar clientes potenciales para aumentar digitalmente las
ventas de y posicionarse en la mente de sus consumidores.

Aplicar la estrategia de promover contenido informativo de forma adecuada en los
medios digitales, mediante la técnica de marketing storytelling, para asi
conectarse con mas clientes gracias al mensaje que trasmite la historia; y realizar

Give Aways para asi generar mas ventas y posicionamiento de Disventas.
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11. Anexos
Anexo 1.
Encuesta aplicada a los clientes

Modelo de encuesta aplicada para los clientes de Disventas

La presente encuesta tiene como objetivo la recopilacion de informacion para el
desarrollo del proyecto de titulacién titilado plan de marketing estratégico para la empresa
Disventas de la ciudad de Cuenca, en el periodo 2021-2022. De atente mano se les agradece

su colaboracion.

Datos generales

Genero
e Hombre
e Mujer

Cual es su principal ocupacién

e Estudiante

e Ama de casa

e Empleado/a de empresa privada
¢ Funcionario/a publico

e Empresario/a

1. ¢Por qué prefiere comprar carnicos y embutidos de Disventas?

e Calidad
e Precio
e El sabor

e variedad de productos
e Atencion al cliente

2. ¢Cada que tiempo compra productos en Disventas de la marca "La Europea"?

e Diario
e Semanal
e Mensual
e Anual

3. Aproximadamente, ¢ Cuantos afios tiene comprando productos en Disventas?
e Oaz2
e 3ab
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11.

e 6a8

e Masde?9

. ¢Usted tiene conocimiento de todos los productos que ofrece Disventas?
e Si
e No

¢,De los productos que ofrece la empresa, cual consume con mayor frecuencia?
e Carnicos

o Embutidos

¢En lalinea de carnicos que producto y que gramaje consume con mayor frecuencia?
e Carnicos de cerdo

e Carnicos de res

e Carnicos de bandeja

e Carnicos frescos por libra

¢En lalinea de embutidos que producto y que gramaje consume con mayor
frecuencia?

¢ Mortadela Especial

e Salchichas de pollo

e Salchichas de pavo

e Jamon de cerdo

e JamoOn de pollo

. ¢Usted considera que el peso o kilo gramaje en los diferentes productos que ofrece

Disventas son los correcto?

o Si

e No

Usted cree que el sabor de los productos ofrecidos por Disventas de la marca La
Europea es:

e Muy bueno

e Bueno
e Malo
e Regular
Segun su criterio, en los Ultimos dos afios los productos que ofrece de Disventas
han

e Mejorado
e Empeorado
e Siguen igual
¢Recomendaria los productos que ofrece Disventas a otras personas?
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o Si
e No
12. ¢Cambiaria los productos ofrecidos por Disventas de la marca La Europea, por
otra marca?
e Si
e No
13. Si tu respuesta en la pregunta anterior fue Sl, ¢Por qué marca la cambiarias?
o Juris
e Paggis
e La ltaliana
o Cafrilosa
14. ¢,Como calificarias la calidad de los productos de Disventas, marca La Europea?

e Excelente

e Bueno
e Regular
e Malo

15. ¢cConsidera que el precio de los productos de Disventas de la marca ''La Europea
va de acuerdo con la calidad de los mismos?
e Si
e No
16. ¢, Como considera usted que son los precios de Disventas en relaciéon ala
competencia?
¢ Mas altos que la competencia
¢ Mas bajos que la competencia
e Igual que la competencia
17. Al momento de adquirir productos en Disventas, cual es su forma de pago le
gustaria que tenga la empresa?
e Efectivo
e Tarjeta de crédito/débito
e Crédito directo
e Cheque
e Transferencia bancaria
e Todas las anteriores
18. ¢, Qué tan eficiente considera que es el servicio al cliente en el local de Disventas?
o Muy eficiente

¢ Medianamente eficiente
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19.

20.

21.

22.

23.
conocer sobre las promociones, ofertas y a su vez conocer mas sobre la empresa

Poco eficiente

Para nada eficiente

¢,Como considera el horario de atencion en Disventas?

Accesible

Medianamente accesible

Poco accesible

Para nada accesible

¢Considera usted que la ubicacion del local de Disventas es de facil acceso?
Si

No

¢Considera que las instalaciones de la empresa Disventas son las adecuadas?
Si

No

¢Ha escuchado o visto publicidad sobre la empresa Disventas?

Si

No

Si en la pregunta anterior su respuesta fue NO ¢Por qué medios le gustaria

Disventas?

24.

conocio a los productos que ofrece Disventas?

25.

26.

gustaria encontrar en la pagina web de Disventas?

Por redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.)

Medios impresos (periddicos, revistas, hojas volantes y Posters

Medios televisivos

Vallas publicitarias/rétulos

Si su respuesta en la pregunta anterior fue positiva ¢ Mediante que medios

Por redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, etc.)

Medios impresos (periddicos, revistas, hojas volantes y Posters

Degustaciones en supermercados

Recomendaciones de amigos, colegas o contactos

¢Ha visitado usted la pagina oficial de Disventas?

Si

No

Si la respuesta en la pregunta anterior fue NO ¢ Qué tipo de informacién le

Informacion general de la empresa

Educativa y Social
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e Financiera
e Todas las anteriores
27. ¢Harecibido alguna promocién por su compra en Disventas?
e Si
e No
28. Si en la pregunta anterior su respuesta fue negativa ¢Qué tipo de promociones le
gustaria recibir?
e Descuento por un monto de compra
o Descuento en productos seleccionados
o Cupones de descuento
29. Usted como cliente ¢ Qué considera que deberia mejorar Disventas para
mantener a un cliente satisfecho?
o Mejorar precios
e Calidad en los productos
¢ Incrementar publicidad
e Atencion al cliente

e Readecuar el local comercial
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Anexo 2.
Encuesta aplicada para los trabajadores

Modelo de encuesta aplicada para los trabajadores de Disventas

¢ Masculino
e Femenino

3. Formacién académica
e Primaria
e Secundaria
e Titulo de tercer nivel
e Titulo de cuarto nivel

4. Cargo que desempefia dentro de la empresa

6. Como califica los productos que ofrece la empresa
e Excelentes
e Buenos
e Regulares
e Malos
7. Como considera que el cliente se encuentra informado acerca de los productos que
ofrece la empresa.
e Muy informado
e Informado
e Poco informado
¢ Nada informado
8. Esta permitida la devolucién de productos por inconformidades de los clientes
e §j
e No

9. ¢Como considera los precios de los productos de Disventas frente a la competencia?
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e Mas altos que la competencia
e Mas bajos que la competencia
e |gual que la competencia
10. ¢Laempresa, con qué frecuencia ofrece promociones a sus clientes?
e Siempre
o Casi siempre
e Raravez
¢ Nunca
11. ¢Qué tipo de promociones brinda frecuentemente la empresa?
e Descuento por un monto de compra
o Descuento en productos seleccionados
e Cupones de descuento
12. ¢,Como calificaria el local con respecto a su disefio e imagen?

e Excelente

e Bueno
e Regular
e Malo

13. Como calificaria el ambiente laboral con sus compafieros de trabajo

e Excelente

e Bueno
e Regular
¢ Malo

14, ¢cLaempresa, les brinda capacitaciones para el cumplimiento correcto de sus
actividades?
o Si
e No

15. ¢, Cémo califica el servicio y la atencién al cliente?

e Excelente

e Bueno
e Regular
e Malo

16. Como considera la idea de aplicar un plan de marketing para la empresa
“Disventas”
e Excelente
e Bueno

e Regular
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e Malo
17. Considera que la ubicacién de la empresa “Disventas’ es:

e Excelente

e Bueno
e Regular
e Malo

18. Cree que es factible la implantacién de una estrategia de publicidad para la
empresa
e Muy factible
e Factible
e Poco factible
e Para nada factible
19. Considera que el horario de trabajo y atencion a los clientes es:
e Accesible
¢ Medianamente accesible
e Poco accesible
e Para nada accesible
20. ¢El gerente general de Disventas, es profesional en administracién de empresas?
e Si
e No
21. ¢La empresa cuanta con misién, vision y valores?
e Si
e No
22. Si la respuesta es positiva ¢,Es de su total conocimiento, la existencia de la

misién, visién y valores empresariales?

e §j
e No
23. ¢El trabajo que usted desempefia va encaminado a cumplir la filosofia de la
empresa?
e §j
e No
24, ¢ Se siente a gusto y motivado con su salario, con respecto a las actividades que
desempefia?
e §j
e No

25. Recibe algun tipo de incentivos, por su desempefio laboral.
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o Si

e No
26.

mercado.

o Mejorar precios

e Calidad en los productos

e Calidad en los productos

e Mejorar la atencion al cliente

e Readecuar el local comercial

Anexo 3.
Encuesta aplicada el Google From

Que considera que la empresa ‘‘Disventas’. Deberia mejorar para ser lider en el

_E EMCUESTA A TRABAJADORES 0O

22 respuestas

Mensaje para los encuestados

Pregunta

Nombre

22 respuestas

ENRIGUEZ OCHOA KARIMA SOFIA

BARRETO CARABAJD JAIME BRAYAMN

Preguntas  Respuestas B

@-@bdmi&

Configuracion

Individusal

E ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES DE DISVENTAS DE LAC [ ¥y

Preguntas

359 respuestas

Mensaje para los encuestados

Respusstas @

Resuman Progunta Individual
Usuarios que han respondido
Caorreo electronico
9 -
PO R g - —
2 2 @ e 2@ O3 SEH-DB0 =9 N O AR RS g W

oo - - EZN ®

Configuracian
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Anexo 4.

Entrevista aplicada al Gerente de Disventas

w

© O N o g A

11.
12.

13.
14.

15.
16.
17.
18.
19.

20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.

27.

¢, Cudl es su profesion?
¢, Qué tiempo lleva la empresa en el mercado?
¢Cuéando empezé en la empresa, tuvo inconvenientes? ¢,De qué tipo?
a. Econdmico, familiar u otro
¢La empresa es de tipo familiar, individual u otro tipo?
¢, Desde sus inicios a la actualidad qué porcentaje ha crecido la empresa?
¢La empresa cuenta con una mision, vision y valores?
¢, Qué productos ofrece la empresa?
¢A qué tipo de personas estan dirigidos los productos que la empresa ofrece?

¢De los productos que la empresa ofrece, cual es el mas demandado? ¢ Por qué?

. ¢, Conoce usted, si los clientes quedan satisfechos luego de comprar productos en

Disventas?

¢,Cudl es el valor agregado que brinda la empresa?

¢ Ha tenido algun inconveniente con algun cliente en relacién a los productos que ofrece
la empresa?

¢En basa la empresa para fijar los precios de sus productos?

¢ Los precios de los productos que ofrece la empresa son mas bajos, iguales o mas
altos que la competencia?

¢, Qué formas de pago aceptan en su empresa?

¢ El'local comercial de la empresa es propio o arrendado?

¢ Considera que la ubicacién actual del local comercial, es un sitio estratégico?

¢ El horario de atencién a los clientes es el adecuado?

¢ Se realiza publicidad para dar a conocer los productos que la empresa ofrece? ¢ En
qué medios?

¢ La empresa ofrece algun tipo de promociones a sus clientes? indique cuales

¢, Cuales cree usted que son los principales competidores de Disventas?

¢, Cuales cree usted que son las ventajas de Disventas frente a la competencia?

¢ Y cuales son las desventajas Disventas frente a la competencia?

¢, Qué estrategias utilizaria para enfrentar a la competencia y ser competitivo?

¢, Como es la relacion que usted mantiene con sus trabajadores?

¢La procedencia de los maquinaria e insumos que cuanta la empresa es nacional o
importados?

¢Las tasas de interés actuales de las entidades financieras, inciden positiva o

negativamente en el crecimiento y desarrollo de la empresa?
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28.

29.

30.

31.

32.
33.

34.

35.
36.
37.
38.

39.

40.

41.
42.

¢Las leyes relacionadas al sector empresarial aprobadas ultimamente por el gobierno,
son positivas o0 negativas para su empresa? ¢Por qué?

Segun el INEC (2021) el 32,2% de la poblacion ecuatoriana viven en condiciones de
pobreza. ¢ COmo incide esto en su empresa?

La inflacién desde enero a octubre 2021 sitGa en 1,51% en nuestro pais. ¢ Como afecta
este factor a su empresa?

La tasa de desempleo diagnosticada en el mes de septiembre del 2021 a nivel nacional,
es de 4,9 %. ¢ Su empresa se ha visto perjudicada por este factor?

¢, Como ha incidido en su empresa la suspensién del impuesto de salida de divisas?

¢A su criterio, el precio de los equipos adquiridos en los Gltimos afios, han sido altos,
normales o bajos?

¢A su criterio, el precio de los equipos adquiridos en los Gltimos afios, han sido altos,
normales o bajos?

¢En qué porcentaje ha afectado la pandemia a la empresa?

¢,De qué manera ha afectado la crisis econémica del pais a la empresa?

¢, Qué barreras ha generado para evitar que ingresen nuevos competidores al mercado?
¢ Para evitar que sus competidores ganen mercado, qué estrategias utiliza en la
actualidad?

¢En la empresa se mantiene una base de datos con la informacién personal de sus
clientes?

¢, Cree usted que la empresa ha logrado posicionarse en el mercado?

¢, Ha realizado un plan de marketing en su empresa?

¢ Conoce usted lo beneficios de la aplicacion de un plan de marketing?
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Anexo 5.

Guia de observacion

Nombre de la empresa:

Nombre del observador:

Actividad de la empresa:

Objetivo:

Instrucciones:

T
EUI@PEAS
EMPRESA COMERCIAL DISVENTAS : =

Registros de Cumplimiento

Acciones a evaluar Observacioén

Sl NO Sl
CUMPLE | CUMPLE | APLICA

Anexo 6.

Resumen del anteproyecto

Tema: “PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA “DISVENTAS CIA.
LTDA.”. DEDICADA A LA COMPRA Y VENTA DE CARNICOS, EMBUTIDOS Y PRODUCTOS
VARIOS, EN LA CIUDAD DE CUENCA PERIODO SEPTIEMBRE 2021- FEBRERO 2022”

Problematica:

Actualmente vivimos en un mundo globalizado donde la tecnologia y la innovacién son
dos de los varios mecanismos que tienen las empresas para adaptarse al nuevo presente, es por
ello que tener conocimiento de marketing aplicado a las empresas, hace que las mismas tengan

un recurso invaluable y puedan hacer frente al entorno.

Las empresas de éxito a nivel mundial consideran al marketing como una herramienta

importante que permite vender y satisfacer las necesidades de los consumidores, en efecto, el

176



marketing comprende un campo de conocimientos muy amplio que ha venido evolucionando,
pero que aun se encuentra en una etapa de desarrollo continuo, el cual estd buscando su

construccion y consolidacion en las empresas que optan por adoptar este mecanismo.

Segun el informe CEPAL 2020 sefiala que las empresas de los paises latinoamericanos
necesitardn mayor capacidad para diversificar su cadena productiva, y utilizar las técnicas
adecuadas de mercadeo, ya que la mayoria de las empresas no siempre tienen una vision clara
sobre las estrategias de marketing, mismas que permiten adaptarse a las condiciones de cambio

y volverse mas competitivas.

En la actualidad las empresas estan enfrentando diversos riesgos estratégicos vy
operacionales, por ejemplo, como el retraso de la adquisicion de suministros, de materias primas,
cambios en la demanda de los clientes, el incremento de los costos, la reduccién logistica, los
problemas de proteccion de la salud y la seguridad en los empleados y las relaciones con el
comercio de exportacion e importacion, todo esto debido a la pandemia (Covid-19). La cual ha
obligado a adaptarse de manera abrupta y optar por estrategias de marketing y publicidad en

redes.

Nuestro pais Ecuador no fue exento a la crisis que ocasiono el (Covid-19), la mayoria de
los sectores empresariales se vieron seriamente afectados e imposibilitados de confrontar a este
fendmeno natural que llevo a mas de 22 000 a cerrar sus operaciones a consecuencia de los
factores de la pandemia. por otro lado, las empresas que lograron adaptarse al nuevo presente
y optaron por un marketing estratégico en redes, les permiti6 mantenerse, posicionarse de mejor
manera y aplicar su cartera de negocios. Por ello es fundamental conocer y realizar un plan de
marketing estratégico, que se segun (Kotler P. , 2003) ayudar a mejorar las condiciones de la
empresa frente a un problema suscitado, puesto que es un mecanismo que permite identificar
las necesidades o deseos de los consumidores o clientes para luego satisfacerlos de la mejor

manera posible.

La provincia del Azuay, perteneciente a la regién 6, segun el grupo de investigacién en
economia regional (GIER) a través del observatorio de la universidad de Cuenca, estiman que
las ventas se redujeron en un 70%, ya que existen empresa que paralizaron totalmente las
actividades comerciales, lo que incidio en el deterioro del empleo afectando a 87 000 personas

gue laboraban en las mismas.

Cuenca ciudad con un alto desarrollo empresarial, no fue ajena al impacto negativo que
produjo el covid-19, asi mismo, casi en su mayoria el sector empresarial que esta compuesta por
grandes, medianas, pequefias y micro- empresas, no pudieron sostener sus operaciones al igual

gue las demés ciudades del resto del pais.
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Muchas de las empresas afectadas por la pandemia, que de alguna manera les toco
adaptase de forma abrupta, a las nuevas condiciones de mercado, sumado a esto, son pocas las

empresas que utilizan el marketing como elemento de evolucion empresarial.

Una de las empresas que se vio afectada por la crisis fue DISVENTAS CIA LTDA., ya
gue durante la pandemia sus ventas declinaron. Esta empresa se dedica a la compra venta de
alimentos carnicos, el mismo que tiene una gran demanda, la misma que posee un total de 42
empleados, los cuales estan distribuidos en los diferentes departamentos de la misma. La
empresa posee una presencia aceptable en el mercado, pero tiene una alta competencia debido
a que algunas empresas dedican su negocio a la compra y venta de carnicos, embutidos y
productos varios, es por ello, que la misma busca nuevas alternativas de solucion, establecer la
fidelidad de los clientes, crear una imagen clara y diferenciada, ademas desarrollar estrategias

de marketing, siendo todos estos aspectos fundamentales para el desarrollo de la misma.

Por tal razén, se la tomo a dicha empresa para realizar el marketing estratégico y asi que

pueda contrarrestar la competencia e incrementar sus ventas.
Objetivos De La Investigacion:

Objetivo general

Desarrollar un plan de marketing para la empresa Disventas Cia. Ltda. con la finalidad de

coadyuvar al mejoramiento en el desarrollo de las actividades comerciales de la empresa

Objetivos especificos

e Elaborar un diagnoéstico interno y externo para determinar fortalezas, oportunidades
debilidades, amenazas y embace a ello plantear estrategias adecuadas.

e Realizar una propuesta de plan de marketing.
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Anexo 7.
Certificacion del Abstract

Loje, 19 de Septiembre de 2002

CERTIFICACION DE TRADUCCION

Dhosztora.

Enla Lucia Gonzdber Carmidn, Pho.

Dascenie de ln Facubind de la Educscbbn, d Arte v la Comunieackin de ln Universidad
MNacinmal de Loja

CERTIFICO:

En mi calidad de iradwciors de| idioma Inglés, con capacidedes goe pucden ser probades a
través de las traducciones realizadas para revistas de alto impacioe como: Comunicar{QH )
Jriips bt 1w/ Syl ggll, asi como a travis de b Cenificociim de conocimienio del Inglés, nivel
B, gue la radeccidn del Resamen (Abstract) del Trabajo de Timalacién denominados: <Plan
de marketing estratégico pars b empress “Disvesias cia. Lida ™. Dedicada a la comprs
y vemin de cdrnicos, embatidos v presdecios varios, en la cludad de Ceesea perisdo
sepilembre 3021 - fehrers 2022% de b auioris de la sefoni csrodiante: Resa Maria Flores

Gaona, con Cl: cedala: 1130424990, es comrecta y compleiz, segin las normes intenmacionales
de raduccidn de tewios.

Es cummo puedo cenificar em honor & la verdad, focultandoe 2 la interesada, sedarita Rosa
Maria Flores {aasna. hacer weo legal del presenie, seglin esiime comveniente.

Adeniansenle,
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