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Título: PLAN DE ESTRATEGIAS DE MARKETING DE LA EMPRESA PEPSICO 

ALIMENTOS DEL ECUADOR EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL 

El desarrollo de la propuesta se enfocó en la elaboración de un plan estratégico de 

marketing, que propone fortalecer las ventas de la empresa PEPSICO alimentos del 

Ecuador, en la ciudad de Guayaquil. Para esto se realizó la visita a la empresa, y 

mediante la observación, se estableció la problemática. En el primer capítulo se 

identificó las causas de las falencias, se establecieron los objetivos, seguidamente 

se describió teóricamente las variables. Dentro de la metodología aplicada se 

empleó la investigación descriptiva, explicativa y de campo que sirvieron para 

desarrollar este trabajo. También se aplicaron los respectivos métodos que 

permitieron una mejor comprensión del trabajo propuesto. La técnica utilizada fue la 

entrevista, este instrumento su aplicado al gerente de la empresa PEPSICO 

Alimentos Ecuador, una vez obtenida la información se verifico que la propuesta 

cuenta con una amplia perspectiva de viabilidad, motivo por el cual se desarrolló el 

análisis de los factores internos y externos a través del FODA, datos que se 

complementaron con la matriz FO-FA-DO-DA. A raíz de estos análisis, se elaboraron 

cuatro estrategias específicas, las mismas se plantearon bajo un plan de acción, 

todo esto, con el fin de captar un nuevo nicho de mercado e incrementar la cartera 

de clientes de la empresa. 

 

 

Palabras claves: Estrategias, Marketing, FODA, Publicidad, Promociones. 
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ABSTRACT 

The proposal focused on the elaboration of a strategic marketing plan, which 

proposes to strengthen the sales of PEPSICO food from Ecuador, in the city of 

Guayaquil. For this the visit to the company was made, and through the observation, 

the problem was established. In the first chapter the causes of the failures were 

identified, the objectives were established, then the variables were theoretically 

described. Within the applied methodology was used the descriptive, explanatory and 

field research that served to develop this work. They also applied the respective 

methods that allowed a better understanding of the proposed work. The technique 

used was the interview, this instrument was applied to the manager of the company 

PEPSICO Alimentos Ecuador, once the information was obtained it was verified that 

the proposal has a broad perspective of feasibility, reason for which the analysis of 

the internal factors was developed And externals through FODA, data that were 

complemented with the FO-FA-DO-DA. As a result of these analyzes, four specific 

strategies were developed, all of which were designed to capture a new market niche 

and increase the company's customer base. 

 

 

 

 

Keywords: Strategies, FODA, Marketing, Advertising, Promotions. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Actualmente las estrategias de marketing nos permiten tener una visión clara del 

objetivo final de las organizaciones, y de lo que se quiere conseguir en el camino 

hacia la meta, a su vez nos permite proyectar el posicionamiento que ocupa en el 

mercado que opera o del que desea incursionar, marcando las distintas etapas que 

se han de cubrir para su consecución.  

Una de las ventajas para la aplicación de estrategias es la recopilación de datos 

necesarios para elaborarlas, y así estimar el tiempo que se va a tardar en cubrir 

cada etapa, dando así una idea clara del tiempo que se debe emplear cada 

estrategia. Teniendo en claro que todo trabajo cuenta con un tiempo definido, se ha 

desarrollo una propuesta para la empresa PEPSICO Alimentos Ecuador. 

La propuesta se enfoca en plan de estrategias de marketing con el fin de fortalecer 

las líneas de ventas y sobre todo captar el mercado que no se ha penetrado 

eficazmente como es el caso del sector norte de la ciudad de Guayaquil, en donde 

se puede observar una gran población que podría convertirse en consumidores de 

los productos que ofrece PEPSICO. El propósito de esta propuesta es incrementar 

los niveles de venta de esta empresa reconocida en el mercado. 
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CAPITULO I 

EL PROBLEMA 
 

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

El mundo se ha globalizado, se han desarrollado un sinnúmero de estrategias 

comerciales, incluidas el Marketing; esta herramienta permita a las compañías 

diferenciarse del resto, obteniendo una marca personalizada. Es esto lo que permite 

que todas las compañías se diferencien, pues es la única forma de destacar en un 

mercado sumamente competitivo. 

La demanda es un mercado amplio y mantiene un cambio constante, por lo tanto las 

empresas se ven en la necesidad de encontrar su propio nicho de mercado, es decir, 

un público que busque lo que yo ofrezco. Alcanzar el éxito es la cúspide, de una 

serie de decisiones que se deben tomar, para consolidarse en el mercado. 

Este es el principal motivo, por el cual la empresa PEPSICO, se ha propuesto 

encontrar sus falencias, y desarrollar soluciones que le permitan alcanzar un mayor 

punto participativo en el sector empresarial de Guayaquil. 

La empresa lleva largo tiempo en el mercado, sin embargo, desde hace 

aproximadamente ocho meses sus niveles de ventas han bajado considerablemente, 

siendo la posible causa, el desconocimiento de la propietaria sobre nuevas 

estrategias comerciales. 

Los métodos obsoletos que aún se llevan a cabo en su producción, son la causa 

principal de su déficit económico, pues hay nuevas compaña que abarcan 

exponencialmente el mercado, y esta no aplica las estrategias necesarias para dar a 

conocer la presencia de esta organización y los productos que ofrece. 

Existe competencia directa en el sector donde está ubicado el negocio, la misma que 

cuenta con más afluencia de clientes que PEPSICO, esta situación se da por la falta 

de planes promocionales para captar la atención de nuevos clientes. 
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1.1.1 DELIMITACIÓN  

La propuesta se desarrollara en Guayaquil, provincia del Guayas, Republica del 

Ecuador. Específicamente en la Vía Daule km 161/2. 

1.2 OBJETIVOS 

1.2.1 Objetivo general 

Diseñar un plan estratégico de marketing, para la empresa PEPSICO Alimentos del 

Ecuador. 

 1.2.2 Objetivos específicos 

 Identificar las falencias de la empresa, a través de un análisis de factores internos 

y externos por medio de un FODA. 

 Identificar nuevo nicho de mercado. 

 Realizar un plan publicitario acorde al mercado y sus necesidades. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO Y METODOLÓGICO 

 

2.1 MARCO TEÓRICO Y REFERENCIAL 
 

Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear 

productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y 

distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organización 

(Stanton, 2007). Teniendo en cuenta lo antes mencionado, se entiende que el 

sistema de actividades comerciales, se orienta directamente al cliente, a sus deseos 

y satisfacciones. Es así como nace el marketing, surge del deseo de crear un 

producto o servicio que ofrezca las necesidades que su demanda requiera. 

Existen tres etapas fundamentales que se deben gestionar en el marketing, tenemos 

entonces: 

 Etapa de orientación al producto:  

En esta etapa se establecen las delimitaciones para el producto que se ofrecerá, 

planteando previamente como hipótesis las necesidades del nicho de mercado que 

elegiremos. 

 Etapa de orientación del mercado: 

En esta etapa se estudia el universo, y se delimita un nicho de mercado, pues 

aumenta exponencialmente las probabilidades de éxito. En pocas palabras, cuando 

se desea lanzar un nuevo producto, debes tener sumamente claro, a quien se lo vas 

a vender. 

 Etapa de orientación a las ventas: 

En esta etapa se estudia el entorno del nicho de mercado, es decir, las medidas que 

se tomara para que el producto esté al alcance de la demanda. 

 

Debemos entender a un plan de marketing, como parte fundamental para la 

planificación estratégica de una empresa, cuyo objetivo es el desarrollo consecutivo 

de los objetivos fijados a la producción de la empresa. En el aspecto comercial la 

ausencia de una previa planificación estratégica, principalmente en PYMES, o 

empresas familiares, son el origen de la falta de orientación al marketing (González, 

2015). 
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Si bien es cierto, cada empresa responde a las necesidades de su respetivo nicho 

de mercado, sin embargo, no se puede negar, que un adecuado estudio de 

mercado, permitiría a estas, responder optimizadamente a los requerimientos de su 

sector (González, La gestion el marketing en las pymes, 2015). 

 

Las funciones que se desarrollan en el ámbito del marketing estratégico, se enfocan 

en el seguimiento constante de las diversas oportunidades que puedan surgir en el 

mercado, también del posicionamiento y reconocimiento de la empresa, en los 

diferentes mercados en los que se ha establecido, así como en los potenciales  

(Etzel, 2015) 

 

Entonces se crea una estrategia enfocada en la demanda, en la satisfacción de los 

consumidores, la potenciación de capacidades y la búsqueda de ventajas 

competitivas sostenibles a largo plazo. Y finalmente tenemos que, el marketing 

estratégico, es la metodología de análisis para identificar y reconocer las 

necesidades de los clientes y el potencial de la empresa para alcanzar ventajas 

competitivas sostenibles a largo plazo (Martín Santana & Cabrera Suárez, 2007) 

 

FODA 

El análisis FODA es una herramienta que nos permite visualizar la situación actual 

del objeto de estudio, ayudando de esta forma, a comprender las falencias y 

consecuentemente, desarrollar estrategias para una toma decisiones correcta 

(Educa Marketing, 2005) 

Los pasos a seguir para realizar un correcto análisis FODA, son: 

 Realizar una específica distinción sobre las cuatro variables por separado y de 

esta forma, determinar los elementos pertenecientes a cada una. 

 Es recomendable que el análisis realizado, sea también enfocado al futuro, o en 

su defecto, en distintos escenarios cada uno con sus respectivas matrices FODA y 

estrategias alternativas  (Rojas, 2009). 
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Las fortalezas y las debilidades, dependen de la organización, por lo que es posible 

reconocerlas rápidamente, en cambio las oportunidades y las amenazas son 

externas, y solo se puede reconocer estableciendo objetivos a largo plazo  

 Fortalezas: Capacidades positivas que posee una empresa, y que le permite 

tener una posición privilegiada frente a la competencia.  

 Oportunidades: Factores que resultan positivos, favorables, que permiten 

obtener ventajas competitivas. (matrizfoda.com, 2016) 

 Debilidades: Factores que provocan un decrecimiento empresarial, también 

puede interpretarse como falta de habilidades  

 Amenazas: Se caracterizan, por ser tener un efecto negativo directo ante la 

sostenibilidad de la empresa.  (Educa Marketing, 2005) 

 

2.1.2 antecedentes referenciales.   
 

Institución: Universidad Nacional de Loja 

Tema: Propuesta de un Plan de Marketing para la Inmobiliaria Murillo Bustamante y 

Asociadas C.A. de la ciudad de Quito. 

Autor: Fanny Elizabeth Galeas Pinto. 

Fecha: 2013 

Resumen: Dentro de este trabajo se recopiló información útil y necesaria, donde se 

procesó adecuadamente la información obtenida del estudio de campo, realizando 

un análisis actual de la Inmobiliaria Murillo Bustamante, por lo tanto, se conoció la 

influencia del marketing mix (producto, precio, plaza y promoción) en la inmobiliaria. 

Luego se desarrolló la matriz de alto impacto y los objetivos estratégicos, de esta 

manera incrementar los niveles de rentabilidad de esta organización. (Galeas Pinto, 

2013)  

2.2 Marco Metodológico 

El presente estudio requiere la aplicación de la investigación, documental y 

descriptiva. Los tipos de investigación que se utilizaron son los siguientes: 



     
 

7 
 

 Descriptiva: Dado que se trata de una investigación detallada sobre las causas 

que afecta el desarrollo empresarial de PEPSICO Alimentos Ecuador, de esta 

manera se establecerán criterios que fundamenten la propuesta correctamente. 

 Documental: Se recurrió a la búsqueda de datos escritos de los cuales sirvió por 

sustentar la investigación.  

2.3 Población y Muestra 

Para recabar información sobre el tema planteado se tomara como universo objeto 

de estudio al gerente de la empresa PEPSICO Alimentos Ecuador. 

2.4 Métodos y Técnicas 

 Método Analítico: Este método permite la descripción de las variables, que 

inciden en la problemática planteada, para de esta manera afianzar la propuesta de 

un plan estratégico. 

 

 Método deductivo: Este método nos permitirá, tomar datos con la técnica 

aplicada, de esta forma, definir los problemas que inciden en la problemática, y con 

ello desarrollar la propuesta. 

 

 Entrevista: La entrevista nos permitirá palpar de la fuente más cercana, las 

falencias que se tiene en cuanto al método que se utiliza para realizar ventas, pues 

este método, fue enfocado en ello. 

2.5 Resultados 

La falta de un plan estratégico previamente establecido, desencadeno un 

decrecimiento económico imprevisto en PEPSICO, Alimentos Ecuador. Gracias al 

análisis de las diferentes variables, que se planteó en este proyecto, podemos 

deducir que la falencia, se centra en la creencia de no necesitar estrategias 

publicitarias, por haberse establecido en el mercado durante un largo tiempo, sin 

embargo, es notorio que la imagen empresarial se fue desvaneciendo, y necesita 

fortalecerse rápidamente. Por ende, es sumamente importante que la empresa, 

realice un estudio de mercado, sepa las necesidades de su demanda, y en base a la 

información obtenida, establezca un plan estratégico de marketing. 
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CAPÍTULO III 

LA PROPUESTA 

 

3.1 Descripción de la propuesta 

El desarrollo de esta propuesta se centra en realizar estrategias que fortalezcan el 

posicionamiento de esta empresa, puesto que la competencia que enfrenta es fuerte 

y está ganando mercado en donde PEPSICO tiene falencias de acceso, tales como 

el sector norte de la ciudad de Guayaquil.  

Se elaborará un plan de estrategias, con sus respectivos objetivos, tácticas y 

presupuesto, de esta manera se brindara una propuesta adecuada a la empresa 

PEPSICO Alimentos Ecuador de la ciudad de Guayaquil. 

3.1.1 Desarrollo de la propuesta 

Diagnostico 

1. Análisis FODA 

FORTALEZAS 

 Personal calificado 

 Experiencia en el Mercado 

 Sistemas de información sofisticados. 

 Adecuadas herramientas administrativas 

 Alianzas con socios estratégicos 

 Contacto directo con los clientes 

DEBILIDADES 

 Falta de seguridad en las unidades móviles de la empresa 

 Limitada publicidad en el sector norte de la ciudad de Guayaquil 

 Falta de innovación de planes promociones  

 Falta de diseño de rutas en el sector norte de Guayaquil 

 Infraestructura no es propia. 

 Falta de capacitación al personal de cobertura 
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OPORTUNIDADES 

 Programas de capacitación sobre marketing a precios accesibles. 

 Expandir los horizontes a otros mercados 

 Innovadoras técnicas de Marketing 

 Estabilidad política del Ecuador 

 Cultura local de acudir a un mismo sitio de abastecimiento 

 Empresas de seguridad brindan sus servicios profesionales 

AMENAZAS 

 Ingreso de nuevos competidores del mercado 

 Incremento de Impuestos 

 Competencia con mayor poder económico. 

 Etapas invernales 

 Alto índice delincuencial 

 Altos estándares de calidad requeridos por el mercado local. 
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Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

FORTALEZAS

      Personal calificado 0 0 0 0 1 0 0 1 1 0 2 1 6 5 1,20

      Experiencia en el Mercado 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 1 1 4 4 1,00

      Sistemas de información 

sofisticados.
0 0 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 2 1 2,00

      Adecuadas herramientas 

administrativas
0 0 0 2 0 0 1 0 0 0 1 0 4 3 1,33

      Contacto directo con los clientes 1 1 2 0 2 2 0 0 1 0 0 0 9 6 1,50

      Alianzas con socios estratégicos 0 0 0 2 0 0 0 1 2 0 2 2 9 5 1,80

·   
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Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

DEBILIDADES

      Falta de seguridad en las unidades 

móviles de la empresa
0 0 0 0 0 3 1 0 0 0 0 0 4 3

1,33

      Limitada publicidad en el sector 

norte de la ciudad de Guayaquil
3 2 2 0 2 2 2 1 2 3 0 1 20 10

2,00

      Falta de innovación de planes 

promociones 
2 2 2 0 2 2 2 2 2 3 0 1 20 10 2,00

      Falta de diseño de rutas en el sector 

norte de Guayaquil
2 2 2 2 0 0 0 1 1 3 0 3 16 8 2,00

      Falta de capacitación al personal de 

cobertura.
1 2 1 0 2 0 1 2 0 0 3 0 12 7 1,71

      Infraestructura no es propia. 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 2 2 1,00

9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9

·   
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MATRIZ                               
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Tabla 2 Matriz DO-DA 
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FORTALEZAS DEBILIDADES

      Personal calificado
      Falta de seguridad en las 

unidades móviles de la empresa

      Experiencia en el Mercado
      Limitada publicidad en el sector 

norte de la ciudad de Guayaquil

      Sistemas de información 

sofisticados.

      Falta de innovación de planes 

promociones 

      Adecuadas herramientas 

administrativas

      Falta de diseño de rutas en el 

sector norte de Guayaquil

      Alianzas con socios 

estratégicos
      Infraestructura no es propia.

      Contacto directo con los 

clientes

      Falta de capacitación al 

personal de cobertura

OPORTUNIDADES FO DO

      Programas de capacitación sobre 

marketing a precios accesibles.

      Expandir los horizontes a otros mercados

      Innovadoras técnicas de Marketing

      Estabilidad política del Ecuador

      Cultura local de acudir a un mismo sitio de 

abastecimiento

      Empresas de seguridad brindan sus 

servicios profesionales

Servicio al cliente caracterizado 

por el trato cordial por parte del 

personal que manifiesta un alto 

compromiso con los objetivos 

del negocio.

MATRIZ FO-FA-DO-

DA

Técnicas de marketing y comercio 

electrónico, capacitar al talento 

humano sobre su uso y 

supervisarlo, para mantener 

comunicación directa y 

compromiso con los clientes.

Tabla 3 FO-FA-DO-DA  
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Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes

FORTALEZAS DEBILIDADES

      Personal calificado
      Falta de seguridad en las 

unidades móviles de la empresa

      Experiencia en el Mercado
      Limitada publicidad en el sector 

norte de la ciudad de Guayaquil

      Sistemas de información 

sofisticados.

      Falta de innovación de planes 

promociones 

      Adecuadas herramientas 

administrativas

      Falta de diseño de rutas en el 

sector norte de Guayaquil

      Alianzas con socios 

estratégicos
      Infraestructura no es propia.

      Contacto directo con los 

clientes

      Falta de capacitación al 

personal de cobertura

AMENAZAS FA DA

      Ingreso de nuevos competidores del 

mercado

      Incremento de Impuestos

      Competencia con mayor poder 

económico.

      Etapas invernales

      Alto índice delincuencial

      Altos estándares de calidad requeridos 

por el mercado local.

Planes promocionales de 

productos nuevos y existentes, 

para captar el ínteres de los 

clientes potenciales de la empresa 

y que estos sean parte de las 

promociones que se brindan al 

consumidor final.

Ajustar  la oferta a los 

requerimientos del mercado, 

agregando diferenciación en el 

servicio como resultado de la 

experiencia y el contar con 

personal comprometido con la 

empresa.

MATRIZ FO-FA-DO-

DA
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Objetivo estratégico No. 1 

Ajustar la oferta a los requerimientos del mercado, agregando diferenciación en el 

servicio como resultado de la experiencia y el contar con personal comprometido 

con la empresa. 

 
Estrategias 

 Contratar a un profesional que analice las necesidades del mercado. 

 Brindar información oportuna para diferenciar el servicio que se brinda a los 

clientes. 

 Incrementar número de clientes en el sector norte de la ciudad de Guayaquil. 

  
Tabla 4 Tácticas 

 Plan de Marketing 

 
 Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

PRESUPUESTO 

Tabla 5 Presupuesto de contratación 

 Plan de marketing  

 

 Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

ACCIONES

FECHA 

INICIO

FECHA 

FIN

RESPONSABLE COSTOS

Contactar a un especialista 

para que analice las 

necesidades de mercado y 

contratarlo.

Enero 2017.
Enero 

2018.
Gerente 1200,00

Elaborar material didáctico 

con información de la 

empresa, sus productos, 

promociones y descuentos

Enero 2017.
Enero 

2018.
Gerente 405,00

Visitar puntos de venta nuevos 

y ofrecer los productos de 

forma personalizada

Enero del 2017
Enero del 

2018
Gerente 1570,00

3175,00Total de presupuesto de la primera estrategia

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

1 Profesional en marketing 1200,00 1200,00

1200,00TOTAL
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Tabla 6 Presupuesto de contratación 

 Plan de marketing 

 
Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Tabla 7 Presupuesto material didáctico, movilización y entrega de productos 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Tabla 8  Plan de marketing de la empresa Pepsico Alimentos Ecuador  

Plan de marketing  

 

 Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

3 Dipticos (500) 60,00 180,00

3 Folletos (500) 75,00 225,00

405,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

4 Revistas (100) 200,00 800,00

7 Gastos de movilización 50,00 350,00

7 Entrega gratis de productos 60,00 420,00

1570,00TOTAL

OBJETIVO TÁCTICAS INDICADOR META RESPONSABLE PRESUPUESTO

      Contratar a un

profesional que analice las

necesidades del mercado.

Contactar a un 

especialista para que 

analice las necesidades 

de mercado y contratarlo.

Número de 

recomendciones del 

informe de 

investigación de 

mercado.

Potencializar la 

participación 

del comercial 

en el mercado

Gerente 1200,00

      Brindar información

oportuna para diferenciar el

servicio que se brinda a los

clientes.

Elaborar material 

didáctico con información 

de la empresa, sus 

productos, promociones y 

descuentos

Número de atributos 

de diferenciación 

que se han 

implementado en 

los servicios.

Mantenerse en 

este mercado 

competitivo

Gerente 405,00

      Incrementar número

de clientes en el sector

norte de la ciudad de

Guayaquil.

Visitar puntos de venta 

nuevos y ofrecer los 

productos de forma 

personalizada

Indice poblacional

Incrementar el 

número de 

clientes

Gerente 1570,00

3175,00TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 1
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Indicadores 

 Número de recomendaciones del informe de investigación de mercado. 

 Número de atributos de diferenciación que se han implementado en los 

servicios. 

 Índice poblacional 

Metas 

 Potencializar la participación de la empresa en el mercado 

 Mantenerse en este mercado competitivo 

 Incrementar el número de clientes 

Objetivo estratégico No. 2 

Aplicar técnicas de marketing y comercio electrónico, para potenciar las ventas. 

 
Estrategias 

 Utilizar medios publicitarios en los sectores donde aún no se ha posicionado 

bien la empresa. 

 Capacitar al talento humano sobre el uso de técnicas de marketing. 

 Supervisar los sectores nuevos a través de la comunicación directa los clientes. 

 

Tabla 9 Tácticas  

Plan de marketing  

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

ACCIONES

FECHA 

INICIO

FECHA 

FIN

RESPONSABLE COSTOS

Seleccionar los medios 

publicitaros de mayor 

aceptación.                                                               

Enero 2017.
Enero 

2018.
Gerente 3060,00

Contratar a un capacitador 

experto en marketing
Enero 2017.

Enero 

2018.
Gerente 800,00

Seleccionar personal de la 

empresa con experiencia a 

abordar a posibles clientes

Enero del 

2017

Enero del 

2018
Gerente 525,00

4385,00Total de presupuesto de la segunda estrategia
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PRESUPUESTO 

Tabla 10 Presupuesto de contratación 

Plan de marketing 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

Tabla 11 Presupuesto de contratación 

Plan de marketing 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Tabla 12 Presupuesto de gastos de supervisión 

 

 Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

6 Volantes (500) 80,00 480,00

6 Tarjetas de presentación (500) 80,00 480,00

2 Vallas (5) 750,00 1500,00

2
Publicidades en unidades 

móviles (10)
300,00 600,00

3060,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

1 Capacitador 800,00 800,00

800,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

7 Supervisores (3) 75,00 525,00

525,00TOTAL
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Tabla 13 Plan de marketing de la empresa Pepsico Alimentos Ecuador  

Plan de marketing 

 
Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Indicadores 

 Número de mensajes y llamadas que se remiten por mes. 

 Número de pedidos electrónicos que recibe el negocio. 

 Número de pedidos electrónicos que recibe el negocio. 

Metas 

 Fortalecer la participación del comercial en el mercado 

 Incrementar el número de clientes 

 Incrementar el número de clientes 

 
Objetivo estratégico 3 

Servicio al cliente caracterizado por el trato cordial por parte del personal que 

manifiesta un alto compromiso con los objetivos de la empresa. 

 

 

 

OBJETIVO TÁCTICAS INDICADOR META RESPONSABLE PRESUPUESTO

      Utilizar medios

publicitarios en los

sectores donde aún no se

ha posicionado bien la

empresa.

Seleccionar los 

medios publicitaros 

de mayor aceptación.                                                               

Número de 

mensajes y 

llamadas que se 

remiten por mes.

Fortalecer la 

participación 

del 

comercial en 

el mercado

Gerente 3060,00

      Capacitar al talento

humano sobre el uso de

técnicas de marketing.

Contratar a un 

capacitador experto 

en marketing

Número de 

pedidos 

electrónicos que 

recibe el negocio.

Incrementar 

el número de 

clientes

Gerente 800,00

      Supervisar los

sectores nuevos a través

de la comunicación directa

los clientes.

Seleccionar personal 

de la empresa con 

experiencia a abordar 

a posibles clientes

Número de 

pedidos 

electrónicos que 

recibe el negocio.

Incrementar 

el número de 

clientes

Gerente 525,00

4385,00TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 2
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Estrategias 

 Capacitar en atención al cliente al personal de ventas. 

 Verificar el cumplimiento de los objetivos. 

 Incrementar la cartera de clientes. 

Tabla 14 Tácticas 

 Plan de marketing  

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

PRESUPUESTO 

Tabla 15 Presupuesto de capacitación 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

ACCIONES

FECHA 

INICIO

FECHA 

FIN

RESPONSABLE COSTOS

Contratar a un 

capacitador en 

atención a cliente                                                             

Enero 2017.
Enero 

2018.
Gerente 600,00

Reuniones de trabajos 

con los empleados
Enero 2017.

Enero 

2018.
Gerente 105,00

Descuentos en 

pedidos por primera 

vez

Enero del 2017
Enero del 

2018
Gerente 625,00

1330,00Total de presupuesto de la tercera estrategia

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

1 Capacitador 600,00 600,00

5
Local para la capacitación (sala 

de reuniones de la empresa)
0,00 0,00

600,00TOTAL
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Tabla 16 Presupuesto de reuniones de trabajo 

 
Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Tabla 17 Presupuesto de reuniones de trabajo 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

Tabla 18. Plan de marketing de la empresa Pepsico Alimentos Ecuador 

Plan de marketing  

 
 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 
 

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

7 Break 10,00 70,00

7 Reportes de ventas 5,00 35,00

105,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

10
Descuento del 25% por un 

monto de pedido de $ 250,00
62,50 625,00

625,00TOTAL

OBJETIVO TÁCTICAS INDICADOR META RESPONSABLE PRESUPUESTO

      Capacitar en 

atención al cliente al 

personal de ventas.

Contratar a un 

capacitador en 

atención a cliente                                                             

Número de 

asistentes a 

capacitación

Brindar una 

atención de 

calidad

Gerente 600,00

      Verificar el 

cumplimiento de los 

objetivos.

Reuniones de 

trabajos con los 

empleados

Número de 

objetivos 

planificados.                                       

Incrementar 

las ventas
Gerente 105,00

      Incrementar la 

cartera de clientes.

Descuentos en 

pedidos por primera 

vez

Número de 

pedidos 

electrónicos y 

por llamada 

Incrementar 

la cartera de 

clientes en 

un 25%

Gerente 625,00

1330,00TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 3
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Indicadores 

 Número de asistentes a capacitación 

 Número de objetivos planificados.                                        

 Número de pedidos electrónicos y por llamada 

 

Metas 

 Brindar una atención de calidad 

 Incrementar las ventas 

 Incrementar la cartera de clientes en un 25% 

 
 

Objetivo estratégico No. 4 

Planes promocionales de productos nuevos y existentes, para captar el interés de 

los clientes potenciales de la empresa y que estos sean parte de las promociones 

que se brindan al consumidor final. 

 

Estrategia 

 Realizar sorteos de premios para los clientes nuevos y existentes. 

 Entregar tarjetas de comunicación a los clientes nuevos. 

 Ofrecer a más de las promociones una persona para organizar los productos. 

 

Tabla 19 Tácticas 

Plan de marketing  

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

ACCIONES

FECHA 

INICIO

FECHA 

FIN

RESPONSABLE COSTOS

Sortear premios de forma 

constante.
Enero 2017.

Enero 

2018.
Gerente 3750,00

Entrega de tarjetas de 

comunicación a los clientes 

nuevos

Enero 2017.
Enero 

2018.
Gerente 105,00

Facilitar personal capacitado 

para el perchado a los 

clientes nuevos

Enero del 2017
Enero del 

2018
Gerente 780,00

4635,00Total de presupuesto de la cuarta estrategia
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Tabla 20 Presupuesto de premios 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 
 

Tabla 21 Presupuesto de reuniones de trabajo 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 
 

Tabla 22. Presupuesto de tarjetas de comunicación 

 

Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 
 

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

5 Camisas (100) 350,00 1750,00

5 Gorras (100) 350,00 1750,00

5 Boligrafos (100) 50,00 250,00

3750,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

7 Break 10,00 70,00

7 Reportes de ventas 5,00 35,00

105,00TOTAL

CANTIDAD DESCRIPCIÓN

VALOR 

UNITARIO

TOTAL

6 Tarjeta claro (80) 80,00 480,00

6 Trajetas movistar (50) 50,00 300,00

780,00TOTAL
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Tabla 23 Plan de marketing de la empresa Pepsico Alimentos Ecuador 

Plan de marketing  

 
Elaborado por: Marcia Mendoza Paredes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

OBJETIVO TÁCTICAS INDICADOR META RESPONSABLE PRESUPUESTO

      Realizar sorteos de 

premios para los 

clientes nuevos y 

existentes.

Sortear premios 

de forma 

constante.

Rubro de 

ingresos

Incrementar 

el número 

de clientes

Gerente 3750,00

      Entregar tarjetas de 

comunicación a los 

clientes nuevos.

Entrega de tarjetas 

de comunicación a 

los clientes nuevos

Rubro de 

ingresos

Incrementar 

las ventas
Gerente 105,00

      Ofrecer a más de las 

promociones una 

persona para organizar 

los productos.

Facilitar personal 

capacitado para el 

perchado a los 

clientes nuevos

Número de 

empleados 

capacitados 

para esa labor

Incrementar 

la cartera de 

clientes en 

un 25%

Gerente 780,00

4635,00TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 4
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3.2 CONCLUSIONES 

 

 Según el estudio realizado se determinó que la empresa PEPSICO Alimentos 

Ecuador, perdió su reconocimiento empresarial, debido a la falta de 

publicidad, y es por ello la baja participación en el mercado en relación a la 

competencia.  

 

 La empresa PEPSICO Alimentos Ecuador según el análisis externo realizado 

se identificó varias oportunidades especialmente Innovadores técnicas e 

marketing para el sector norte de la ciudad de Guayaquil y amenazas como 

los competidores con mucha participación en el mercado. 

 

 Luego del análisis interno y externo se plantearon objetivos estratégicos a fin 

de aumentar su participación en el mercado, con un fuerte plan de marketing. 

 

 Se estableció un presupuesto para implementar estrategias de Marketing para 

la empresa PEPSICO Alimentos Ecuador. 
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3.3 RECOMENDACIONES 

 

 La empresa PEPSICO Alimentos Ecuador debe implementar el plan de 

estrategias propuesto que permitan captar el mercado del sector norte de la 

ciudad de Guayaquil, crear alianzas comerciales y así tener parte de la 

competencia, como aliado comercial. 

 

 La capacitación frecuente debe ser contratada para los clientes internos, 

logrando así su desarrollo y crecimiento. 

 

 Proporcionar la información adecuada a los clientes futuros, especialmente en 

el uso de bonos, descuentos, etc. que a corto plazo permitirá aumentar la 

cartera de clientes, y tal asesoramiento debe ser personalizado antes, durante 

y después de establecer las alianzas comerciales. 
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ANEXO 1. MODELO DE ENTREVISTA 

 

 

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES 

 

1.- ¿Cómo considera la participación de la empresa ante la competencia 

existente en el mercado? 

___________________________________________________________________

___________________________________________________________________ 

2.- ¿Cuáles son los medios estratégicos que utiliza para promocionar los 

productos que ofrece la empresa? 

___________________________________________________________________

___________________________________________________________________ 

3.- ¿La empresa realiza planes promocionales por cuenta propia? 

___________________________________________________________________

___________________________________________________________________ 

4.- ¿La empresa tiene bien definida sus rutas de acceso en la ciudad de 

Guayaquil? 

___________________________________________________________________

___________________________________________________________________ 

5.- ¿Qué considera oportuno proponer para captar nuevos clientes? 

___________________________________________________________________

___________________________________________________________________ 
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ANEXO 2 ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE ADMINISTRATIVO DE LA 

EMPRESA PEPSICO ALIMENTOS ECUADOR 

1.- ¿Cómo considera la participación de la empresa ante la competencia 

existente en el mercado? 

Bueno la empresa cuenta con los recursos para competir, sin embargo hay que 

mejorar cada día para mantenerse en este casco comercial, más aún que este año 

2016 las ventas han tendido a disminuir, sean esto por las políticas fiscales, el 

desastre natural que azoto al Ecuador, entre otros aspectos. 

2.- ¿Cuáles son los medios estratégicos que utiliza para promocionar los 

productos que ofrece la empresa? 

Bueno se entregan publicidades a las empresas o negocios clientes cuando se 

realiza la entrega de productos, se expone publicidad en los camiones de la 

empresa, se efectúa publicidad a través de redes sociales. 

3.- ¿La empresa realiza planes promocionales por cuenta propia? 

Se realizan poco, a pesar de ser una multinacional se ha despreocupado esa parte 

importante para la captación de nuevos clientes. 

4.- ¿La empresa tiene bien definida sus rutas de acceso en la ciudad de 

Guayaquil? 

La empresa tiene definida gran parte de las rutas, sin embargo en la parte norte de 

la ciudad de Guayaquil, hace falta puesto q la competencia está captando ese 

sector. 

5.- ¿Qué considera oportuno proponer para captar nuevos clientes? 

Bueno lo más oportuno sería establecer estrategias para captar más clientes, sobre 

todo de los sectores que no estamos penetrando como el sector norte de la ciudad 

de Guayaquil. 
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ANEXO 3. HERRAMIENTAS PUBLICITARIAS 
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