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ESTRUCTURA DEL TRABAJO DE TITULACION ESPECIAL

TITULO: Disefio de Estrategias de marketing para mejorar las ventas de Comercial “El

Corrientaso “del Cantén Naranijito.

RESUMEN: Comercial “El Corrientaso” esta ubicado en la ciudad de Naranijito, se
dedica a la comercializacion y distribucion de productos de consumo masivo, con el
paso del tiempo como cualquier tipo de sistema, presenta inconvenientes que afectan al
desarrollo de la organizacion, actualmente el negocio atraviesa por un escaso nhivel de
ventas en su facturacion, motivo que plantea un analisis técnico, las causas que
generan la ausencia de ventas residen en la carencia de una publicidad agresiva que
destaque como marca el nombre del negocio lo que incide en el reconocimiento de la
empresa en el mercado, ademas otra causa es el aumento de precios en los productos
ofertados sin existir promocion y descuentos en la mercaderia lo que ocasiona un
escaso flujo de facturacion de la microempresa y por ende un bajo nivel en la rotacion
de los inventarios, en conclusion la parte primordial de la problematica es la falta de
estrategias de marketing que inciden en el desarrollo del volumen de ventas, en
consecuencia se estableci6 como objetivo general la elaboracion de estrategias de
marketing para mejorar las ventas de Comercial “El Corrientaso “, el estudio se lo
realizo a través de la técnica de la observacion y como instrumento de recoleccion de
datos se utilizé la entrevista. Una vez obtenidos los resultados se procedio al
planteamiento de la soluciébn a través del disefio de estrategias de marketing,
implementado con un Plan de accion que ataque las falencias de las variables del

Marketing y alcance los objetivos esperados.

Palabras clave: Pymes, Ventas, Marketing, Estrategias
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ABSTRACT

Commercial “El Corrientaso”, is located in the city of Naranjito, is dedicated to the
marketing and distribution of consumer products, over time as any type of system, has
drawbacks that affect the development of the organization, currently the business is
experiencing a low level Of sales in its turnover, a reason that raises a technical
analysis, the causes that generate the absence of sales resides in the lack of an
aggressive publicity that emphasizes like mark the name of the business what affects in
the recognition of the company in the market, In addition another cause is the increase
of prices in the offered products without there being promotion and discounts in the
merchandise which causes a small flow of invoicing of the microenterprise and therefore
a low level in the rotation of the inventories, in conclusion the primordial part of The
problem is the lack of marketing strategies that have an impact on the development of
sales volume. As a consequence, the general objective was to develop marketing
strategies to improve the sales of Commercial “El Corrientaso”, the study was carried
out through of the technique of observation and as an instrument of data collection was
used the interview. Once the results were obtained, the solution was approached
through the design of marketing strategies, implemented with an Action Plan that
attacked the failings of the Marketing variables and reached the expected objectives.

Keywords: Pymes, Sales, Marketing, Strategies
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INTRODUCCION

Con el pasar del tiempo la evolucion del concepto de marketing ha ido mejorando,
prueba de ello son los diferentes productos de marcas reconocidas que han tenido
exitos en el mundo gracias al trabajo eficiente de investigaciones de mercado, estas
investigaciones de mercado incluyen la aplicacion de las variables del marketing, que
es una herramienta muy util para las Pymes ya que a través de sus métodos permiten
entender al mercado mediante la aplicacién de disefios estratégicos que inmiscuyen al

producto a través de una comercializacion efectiva.

Actualmente Comercial “El Corrientaso” atraviesa por un escaso nivel de ventas en su
facturacion, motivo por lo que se torna necesario del planteamiento de un analisis
técnico en el area de ventas, para ello el campo de estudio a examinar sera el area de
ventas con que cuenta Comercial “El Corrientaso”, de aqui saldran los principales
resultados con los que se planteara una propuesta que mitigara la perduracion del
problema. El disefio investigativo que se empled en este estudio es de tipo Exploratorio
y de Campo, que se apoyan en base a otros tipos de investigaciones llevadas a cabo

las cuales se alinean a este ensayo.

Si la problematica principal por la que atraviesa Comercial “El Corrientaso” perdurare
en su atmosfera, podria acarrear efectos mucho mas letales como la continuacién del
déficit de ventas, y escenarios negativos como la iliquidez financiera y la insolvencia
del negocio continuando con un horizonte de vida corto de la empresa llegando a la
disolucion y cierre de sus operaciones. Por ello para erradicar este inconveniente se
planteara el Disefio de Estrategias de marketing para mejorar las ventas de Comercial
“El Corrientaso” del Cantdn Naranjito a través de la solucion de la propuesta que nos
proporcione informacion para redisefiar el negocio y se establezca el Plan de Accion

respectivo.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

A través de los afios la perspectiva de un marketing global ha ido evolucionando con las
caracteristicas propias de cada region, de cada mercado, segmento o variante, que
sumado a la presente competencia agresiva de productos y servicios, hacen que los
gustos y expectativas del consumidor sean cada vez dificil de satisfacer, en conjunto a
una adherida oferta de productos de excelente calidad y variadas presentaciones, en
espacios mejor distribuidos, amplios, con todos los servicios al alcance y una
expectativa de atencion estandarizada de mayor calidad, sumado al valor agregado
inmiscuido en cada producto final que lo tornan diferente que al resto de su
competencia. Uno de estos segmentos del mercado que mas se ha desarrollado
notablemente son las industrias que se dedican a la venta de productos de consumo
masivo como las cadenas de supermercados, autoservicios, y ademas aquellas que por
lo general comercializan sus productos al detalle como lo son los minimarkets, tiendas
de viveres, abacerias, estas Ultimas presentan caracteristicas diferentes a las de las
grandes cadenas comerciales, lo que las sitian como Pymes.

Segun el S.R.l. define a una Pymes como: “Se conoce como PYMES al conjunto de
pequenas y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social,
cantidad de trabajadores y su nivel de produccion o activos presentan caracteristicas
propias de este tipo de entidades economicas” (Servicios de Rentas Internas, 2015)

-2-



En este segmento de Pymes se encuentra presente Comercial “El Corrientaso”, el cual
esta ubicado en la ciudad de Naranjito en las calles Guayaquil y el Guabo, que se
dedica a la comercializacion y distribucion de productos de primera necesidad, creado
desde el afilo 2011 por emprendimiento de su propietario, el Sr. Santiago Moyano;
Comercial “El Corrientaso cuenta con un surtido de lineas de productos como aceites,
galletas, lacteos, solubles, enlatados, granos, avenas, detergentes, jabones, bebidas, y
demas items considerados como de primera necesidad, pero mas alla de la variedad de
mercaderia, el negocio actualmente atraviesa por un escaso nivel de ventas en su
facturacion, motivo por lo que se torna necesario el planteamiento de un analisis
técnico en el &rea de ventas que esta intimamente relacionada con la generacion de
utilidades, para esto podemos deducir que las principales causas que generan la
ausencia de ventas residen en la carencia de una publicidad agresiva que destaque
como marca el nombre de Comercial “El Corrientaso” lo que incide en el
reconocimiento de la empresa en el mercado, ademas otra causa existente es el
aumento de precios en los productos ofertados sin existir promocion y descuentos en la
mercaderia lo que ocasiona un escaso flujo de facturaciéon de la microempresa y por
ende un bajo nivel en la rotacion de los inventarios, en conclusion la parte primordial de
la problemética es la falta de estrategias de marketing que inciden en el desarrollo del
volumen de ventas de Comercial “El Corrientaso” que en consecuencia obstaculizan el

desarrollo de la Pymes en el sector comercial.

Prondstico.- Si la problematica principal por la que atraviesa Comercial “El
Corrientaso” perdurare en su atmdsfera, podria acarrear efectos mucho mas letales
como la perduracion del déficit de ventas, y escenarios negativos como la iliquidez
financiera y la insolvencia del negocio continuando con un horizonte de vida corto de la
empresa llegando a la disolucién y cierre de sus operaciones. Segun la consultora
Mglobal “los indices de mortalidad de las Pymes son altos, mas alla del pais o
economia que se analice, estadisticamente, se presume que cerca de un 80% de las
Pymes fracasan antes de cumplir los 5 afos y el 90% no llega a los 10 afios de vida”
(Mglobal , 2015)



Control del pronéstico.- La aplicacién de las variables del marketing es una
herramienta muy Util para las Pymes, ya que a través de sus métodos permiten
entender al mercado mediante la aplicacion de disefios estratégicos. Por ello para
mitigar la problematica se planteara el Disefio de Estrategias de marketing para mejorar
las ventas de Comercial “El Corrientaso” del Cantdén Naranjito a través de una

investigacién de mercado que nos proporcione informacion para redisefiar el negocio.

1.1.1 Delimitacién

Pais: Ecuador

Region: Zona 5 (Litoral)

Provincia: Guayas

Cantdn: Naranjito

Sector: Comercial

Area de estudio: Comercial “El Corrientaso®
Periodo: Junio 2015 a Junio 2015

1.1.2 Formulacion del Problema
¢ Como el disefio de estrategias de marketing incide en la mejoria de las ventas de

Comercial “El Corrientaso” del Canton Naranijito?

1.2 Objetivos

1.2.1. Objetivo General
Elaborar Estrategias de marketing para mejorar las ventas de Comercial “El

Corrientaso” del Canton Naranijito.

1.2.2 Objetivos Especificos

« Determinar la influencia del precio en la decisién de compra de los productos.

+ Identificar los principales tipos de productos que tienen menor rotacion

« Analizar la publicidad y difusion de la marca y productos del negocio.

« Investigar el tipo de distribucién acorde a las necesidades de los consumidores en

el comercial.



CAPITULO |l
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco Teorico y Referencial

2.1.1 Antecedentes historicos

Comercial “El Corrientaso” data desde al afio 2011, y creado por iniciativa de su
propietario el Sr. Santiago Moyano, que por deseos de emprendimiento y constancia
realizo los tramites pertinentes para poder acceder a un crédito financiero en una
entidad bancaria, para de esta manera obtener el capital y poder iniciar el proyecto, el
mismo que estaria propuesto por un comercial que se dedigue a la venta y distribucion
de productos de consumo masivo y primera necesidad, una vez entregado los
requisitos para acceder a dicho crédito, la institucién bancaria realiz6 las inspecciones
de rigor y el postulante califico al crédito, después de esto comenzd con la adquisicion
de mercaderia, en un reconocido supermercado mayorista, adquiri6 los insumos
necesarios para iniciar el negocio, que consistio en 8 percheros, 2 congeladores, 1
pesadora, 2 cajas registradoras, y con la asistencia de 3 empleados empezé las
operaciones en un local propio, un 6 de abril del 2011. Actualmente cuenta con 6
empleados, y una contadora privada la cual le brinda servicios profesionales, esta
contadora no pertenece a su némina de empleados solo le lleva los registros contables
y las declaraciones de impuestos, que paga por este servicio profesional, el dinero
recaudado durante el dia lo deposita en la cuenta corriente de una institucion bancaria.
Desde al afio de su apertura cuenta con reconocidos proveedores que le han facilitado
créditos gracias al excelente registro crediticio, entre ellos estan, Forcycorp S.A,

Macomon S.A, Distemca S.A, Rumbeapen S.A, Coile S.A, Humanacorp S.A, Industrial
-5-



Danec S.A, Arca Continental, entre otros, a lo largo del tiempo ha tenido ganancias
representativas hasta el afio 2013, que debido a la crisis econdmica nacional, el nivel
de ventas a descendido lo que conlleva a la toma de medidas necesarias para que la
Pymes no quede insolvente ni represente escenarios de quiebra financiera y pueda
cumplir con sus obligaciones monetarias, y por sobre todo siga persistiendo ante la

competencia agresiva que presenta el mercado.

2.1.2 Antecedentes referenciales

Institucién: Universidad Andina Simén Bolivar

Titulo: Disefio de Estrategias de Marketing para un hostal en la ciudad de Quito

Autor: Trujillo Jacome, Eliana Marisol

Ciudad y fecha: Quito, 2010

Resumen: En el Ecuador y especialmente en la ciudad de Quito, en los ultimos afios se
ha desatado el origen de microempresas, y negocios familiares, generados por
emprendedores motivados por la escasez de puestos de trabajo. La falta de
direccionamiento estratégico, planificacion y bajo conocimiento del entorno, ha dado
motivo para que las Pymes no permanezcan a lo largo del tiempo. Para evitar el cierre
definitivo de sus actividades, es necesarios disefiar e implementar estrategias de
negocios que permitan mantenerlas en un nivel competitivo y permanecer en el tiempo,
por esta razdn se propone un estudio de mercado para el Hostal “Your Home” donde se
emitirh datos necesarios que permitan a la empresa familiar tomar decisiones
estratégicas con el fin de generar lealtad y preferencia en el segmento de mercado
elegido. El tipo de estudio que se utiliza es el descriptivo, por medio de los hallazgos del
estudio de mercado se establecen mercados de referencia, segmentos de mercados,
nichos potenciales y se define el target para el disefio de estrategias de marketing mix.
Esta investigacion aporta con informacidn necesaria para que las personas que
desarrollan actividades turisticas y hoteleras en la ciudad de Quito puedan evaluar su
posicién actual y pueda ser de referente para la toma de decisiones estratégicas, y
mantenerse en el mercado siendo competitivas en un entorno cambiante. (Trujillo
Jacome, 2010)



Institucién: Universidad Técnica Estatal de Quevedo

Titulo: Plan de Marketing para la empresa Comercial Carranza, Canton Quevedo, Afo
2015

Autor: Carranza Rodriguez, Raul Vicente

Ciudad y fecha: Quevedo, 2015

Resumen: Esta investigacion se llevd a cabo en el Canton Quevedo, durante el
segundo semestre del afio 2014. Se propuso como objetivo general determinar como el
disefio de un plan de marketing orienta la gestion administrativa en el Comercial
Carranza, y como objetivos especificos: estudiar los factores internos y externos de la
empresa, conocer si un sistema de evaluacién y control orienta al seguimiento
adecuado del cumplimiento de las estrategias y planes de accion, identificar si el
analisis estratégico ayuda la consecucion de los objetivos de marketing y los planes de
contingencia y proponer un diseiio de plan de marketing, lo cual determino las
conclusiones siguientes: comercial Carranza no realiza analisis interno y externo FODA,
no tiene estudios de mercado, no estudia a la competencia, no ha planteado su mision,
vision ni las metas de mercado, no realiza publicidad de sus productos, los
presupuestos los hace de manera empirica, no emplea un plan de contingencia. El plan
de marketing propuesto tiene como objetivo principal posicionar al comercial como una
microempresa que oferta las mejores marcas y precios en el mercado para el 2015
mediante una campafia publicitaria, las hipétesis se confirmaron positivamente.

(Carranza Rodriguez, 2015)

Institucién: Universidad Regional Autbnoma de los Andes

Titulo: Disefio de estrategias de marketing relacional para la Hosteria Cabafas del
Lago de la comunidad de Araque, Cantén Otavalo, Provincia de Imbabura

Autor: Salazar Chuquin, Walter Fernando

Ciudad y fecha: Ibarra, 2015

Resumen: El estudio fue realizado teniendo presente la problematica que tiene
Cabafias del Lago, que es el bajo nivel de turistas extranjeros, lo que causa una
disminucién de su nivel de ventas, el problema radica en una deficiente politica
administrativa en cuanto a este segmento de mercado, por lo antes mencionado, este

trabajo busca plantear un medio viable para eliminar el problema, para lo cual se
-7-



disefiaran estrategias de marketing relacional. El mercado en que se desarrolla es vital
gue toda microempresa cuente con estrategias de marketing relacional, ya que este tipo
de marketing abarca conceptos nuevos y trata de crear una relacion mas directa con el
cliente de tal forma que la empresa pueda ser competitiva en un mundo mas
globalizado. La metodologia aplicada fue la investigacion cuantitativa — cualitativa que
permiti6 analizar los datos alcanzados, para realizar las tabulaciones estadisticas, la
linea de investigacion que se empled fue los mecanismos efectivos de difusion turistica
ya que a través de estos se plantea dar a conocer los productos y servicios de la
empresa a un nuevo segmento de mercado, para el desarrollo de las estrategias de
marketing relacional, se emplearon los componentes para lograr respuestas favorables,
gue incrementaran la rentabilidad de la empresa, alcanzando niveles competitivos y
alcanzando la fidelidad de los clientes logrando acaparar este nuevo segmento de

mercado. (Salazar Chuquin, 2015)

2.2 Marco Metodoldgico

2.2.1 Tipo y disefio de investigacion

El disefio investigativo que se empled en este estudio es de tipo Exploratorio y de
Campo las cuales se apoyan en base a otros tipos de investigacién llevadas a cabo las

cuales se alinean a este ensayo:

2.2.2 Segun su finalidad

Investigacion Aplicada: “La investigacion utilizada guarda estrecha relacién con la
basica, pues de ello depende de los descubrimientos y evolucion de la investigacion
basica y se enriquece con ellos, pero se caracteriza por su interés en la aplicacion,
utilizaciéon y consecuencias practicas de los conocimientos. La investigacién aplicada
busca el conocer para hacer, para actuar, para construir, para modificar”. (Zorrilla Arena,
2007)

Esta forma de investigacion permitira examinar, descubrir, y mejorar la situacion por la
gue atraviesa Comercial “El Corrientaso” en la ciudad de Naranjito, utilizando los

conocimientos practicos con el mercado para su optima evolucion.



2.2.3 Segun su objeto gnoseoldgico

Investigacion Descriptiva: “Se asienta en llegar a conocer las permisibles situaciones,
habitos y actitudes a través de la descripcidbn exacta de las actividades, objetos,
procesos y personas. Su meta no se delimita a la cosecha de datos, sino a la prediccion
e identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 mas variables” (Hernandez
Sampieri, 2010)

La investigacion descriptiva nos ayudara a recopilar datos importantes sobre la gestion
de las variables del marketing mix en el Comercial “El Corrientaso” a través del
planteamiento de una propuesta con el objeto de solucionar el malestar que afecta al
negocio.

Investigacion Exploratoria: “Los estudios exploratorios buscan hechos son el objetivo
de pronosticas las relaciones existentes entre las variables. Se utilizan en situaciones
en las que practicamente no se dispone de informacion necesaria o el problema casi no
se ha investigado. En este tipo de situaciones se inicia con un estudio exploratorio con
el propdsito de “preparar el terreno”, es decir, se gestionan a fin de ir archivando el
tema de investigacion” (Avila Baray, 2012)

Con la utilizacién de la investigacion exploratoria nos ayudara a explorar las estrategias
del marketing a disefiarse en el Comercial “El Corrientaso” con el fin de entablar la

informacion necesaria para elaborar cada una de ellas en base a las 4Ps.

2.2.4 Segun su contexto:

Investigacion de Campo: “Esta investigacion se presenta a través de manipulacion de
una variable externa aun no comprobada, en circunstancias rigurosamente controladas,
con el objetivo de describir brevemente de qué manera o porque causas se produce un
acontecimiento particular, permite obtener nuevas ensefianzas y conocimientos en el
campo de la realidad social” (Graterol, 2010)

Con el auxilio de esta investigacion se ira a la raiz de la problematica con el objeto de
comprobar con la ayuda de datos importantes de Comercial “El Corrientaso” la

situacion por la que atraviesa el negocio en el sector.



2.3 Poblacion y muestra

2.3.1 Delimitacién de la poblacion

Para el desarrollo de este trabajo técnico, se conté con una Poblacion finita, la cual esta
representada por 1 persona a entrevistar, que es el propietario de Comercial “El
Corrientaso”, el Sr. Santiago Moyano, responsable de dirigir y administrar el negocio en
la ciudad de Naranjito.

2.3.2 Tipo de muestra
Para el disefio del caso, nos encontramos con un tipo de muestra No Probabilistica, que

servird como referencia para el levantamiento de los resultados.

2.3.3Tamafo de la muestra
En este trabajo técnico se tomd como muestra de investigacion para la recoleccion de
datos al propietario de Comercial “El Corrientaso”, el Sr. Santiago Moyano, el cual nos

proveera de informacion importante acerca de la gestién de la Pymes.

2.3.4 Proceso de seleccion
En este proceso se establece el lugar exacto donde se llevara a cabo la entrevista, que

sera en el Comercial “El Corrientaso”, ubicado en la ciudad de Naranijito.

2.4 Métodos y Técnicas
Con el propésito de conseguir la informacion necesaria para llevar a cabo el presente
trabajo se emplearon los siguientes métodos y técnicas que permitieron el desarrollo y

la obtencién de datos necesarios.

Métodos Teoricos

Método inductivo deductivo.- Es aquel que utiliza la inferencia basado en la légica y
relacionando con el estudio de hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido
(de lo general a lo particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo
general) (Bernal, 2006)

Este método se emplea para analizar las diversas causas de la problemética y parte de

lo particular a lo general y viceversa, para luego diagnosticar los resultados.

Método hipotético deductivo.- La actividad cientifica reside en formular ideas que no

pierden su caracteristica hipotética y en deducir de ellas consecuencias que pueden ser
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comprobadas con hechos. De esta confrontacion nacerda la teoria o la refutaciéon de la
misma. (Cimaomo, 2011)
En este trabajo se aplicé este método ya que se utilizé la entrevista como instrumento

de recoleccion de datos que llevasen a plantear resultados.

Método analitico sintético.-

Es aquel que estudia los hechos partiendo de la descomposicion del objeto de estudio
en cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual y luego se integran
dicha partes para estudiarlas de manera holistica e integral. (Bernal, 2006)

Este método se aplico cuando se analizd la informacion de la entrevista para luego

realizar la solucién del caso.

Método Empirico
La metodologia que se aplicé en el trabajo consistié en la observacion, ya que a través
de este método se podré lograr obtener mucha informacién necesaria para cotejar la

propuesta planteada.

2.4.1 Técnicas e instrumentos.

La técnica de investigacion utilizada fue:

La Entrevista: Mediante esta técnica se permiti6 entablar un didlogo conciso entre el
entrevistador y el responsable de Comercial “El Corrientaso”, el Sr. Santiago Moyano, a
través de interrogantes que estaban orientaban a conseguir informacion destacada
sobre la situacién que atraviesa el negocio, y de esta manera con el analisis de los
resultados buscar una propuesta que solucione la problematica y mejore la realidad de

la microempresa.

2.5 Resultados

A través de la aplicacion de la técnica investigativa de la entrevista, la misma que se la
realizo al propietario de Comercial “El Corrientaso”, se pudo recaudar informacién de
alto valor con respecto al manejo y gestion del negocio, y de esta forma continuar con
el planteamiento de alguna solucion que mitige la problematica que sobrelleva la Pymes

con respecto a su bajo nivel de ventas.
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1. ¢Emplea estrategias de marketing para mejorar el nivel de ventas del
negocio?

El propietario informo que no utiliza ninguna estrategia de marketing para mejorar el
nivel de ventas del comercial, el propietario dijo no tener conocimiento alguno de la
aplicacion de las variables del marketing, que su trabajo lo desarrolla de manera
empirica sin ninguna preparacion técnica.

2. ¢Considera importante el disefio de métodos de marketing orientados a
impulsar el desarrollo de la microempresa?

El Sr. Moyano considera poco importante el disefio de métodos de marketing ya que las
riendas de su trabajo siempre las ha manejado de manera arcaica y tradicional, opina
que el asesoramiento de expertos tiene un alto precio que el negocio no lo puede
costear.

3. ¢El precio de los productos que comercializa esta acorde a la economia del
mercado?

Segun la opinion del entrevistado la fijacibn de precios de los productos que
comercializa la realiza segun la negociacion pactada con el proveedor, es decir segun
el valor total reflejado en la factura del distribuidor le incrementa un porcentaje de
ganancia, el cual eleva el precio final de venta al consumidor, lo que incide
directamente en la poca rotacién de inventario gracias al alza exagerada de precios.

4. (A menudo los productos que ofertan satisfacen las necesidades de los
clientes en cuanto a calidad, variedad y precio?

El propietario indica que actualmente la demanda de los consumidores es mas estricta y
exigente, debido a la variedad de productos de distintas marcas, precios, forma y
caracteristicas lo que conlleva a tener un surtido de mercaderia mas extenso que el
negocio en ciertas ocasiones no lo tiene, por lo cual no se genera la venta.

5. ¢Considera necesaria el tipo de publicidad para ofertar la mercaderia a los
consumidores?

El Sr. Moyano expreso no considerar relevante la publicidad con la que se oferta la
mercaderia, ya que se basa en la fidelidad de la clientela y la popularidad que se ha
ganado en el sector, lo que lo hacen confian de ser reconocido en el ambito, situacion

qgue en la realidad es una contingencia perjudicial y riesgosa para el negocio
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6. ¢Utiliza medios tecnoldgicos para promover las ventas del comercial?

El entrevistado comunica no utilizar medios tecnoldgicos como las redes sociales, o
plataformas de comunicacion como el celular, para impulsar las ventas del negocio,
causa de ello es el analfabetismo tecnolégico que posee al no saber manejar una
computador o un medio electrénico, por lo que lo hace desistir de la idea lo que incide
ademas a la falta de innovacion para la microempresa.

7. ¢Utiliza promociones y descuentos en los productos ofertados?

De acuerdo a la opinion del entrevistado los productos que expende no se ofertan con
alguna promocion, no utilizan estrategias de descuentos en productos seleccionados,
ni rebajas en mercaderia lo que influye directamente al bajo nivel de ventas del
negocio.

8. ¢La distribucion de los productos llega a los clientes en el tiempo y lugar
adecuado?

El propietario infformo que se presentan ocasiones en que el abastecimiento de la
mercaderia no es muy eficiente y los productos no llegan en el tiempo y lugar necesario
para satisfacer la demanda de la clientela lo que lo hace menos competitivo al
comercial en el mercado.

9. ¢Los productos se encuentran distribuidos de forma estratégica para mayor
rotacion del inventario en el negocio?

Segun la opinion del propietario los productos no los exhibe de manera estratégica,
gue capten la atencion de los consumidores a través de técnicas de merchandising, con
la exhibicion de ellos a través de gbéndolas, apilamientos, rumas y accesorios fisicos que
generen atraccion y promuevan el deseo de compra, lo que afecta a la rotacion del
inventario en el negocio.

10. ¢La competencia que existe en el negocio ofrece productos variados,
economicos y de mejor calidad?

El Sr. Moyano expreso que la competencia del mercado es muy fuerte y abundante, y
gue en ocasiones estan mas dotadas de productos variados y econémicos lo que le
resta clientela y ventas al comercial, en conclusion no posee mecanismos de defensa
para luchar con la competencia agresiva del entorno corriendo el riesgo de perecer y

disolverse ante la poca demanda de productos.
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CAPITULO I
PROPUESTA

3.1 Descripcion de la Propuesta

Para la solucion de la problematica se planteara el Desarrollo de estrategias de
marketing dirigidas por las 4P (Precio, Plaza, Producto, y Promocion), las cuales estan
encaminadas a incrementar el nivel de ventas de Comercial “El Corrientaso”, y generar
una eficiencia rentable en la Pymes, una Optima participacion econdmica en el mercado
y ademds satisfacer al propietario y empleados con la generacion de utilidades que
proporcione el negocio. El tema propuesta para la solucion de la problemética se
justifica en base a los resultados de la entrevista, donde el propietario de Comercial “El
Corrientaso” manifestd que el negocio necesita de la elaboracion de estrategias de
marketing a través de un marketing mix, y de esta forma tratar de aplacar el problema,
la ejecucion de esta propuesta lograra sacarle provecho a las variables que
comprenden el marketing mix, ademas en el desarrollo se establecerda un Plan de
Accion orientado al tema principal de la propuesta con las especificaciones de
mejoramiento de Precio, Producto, Plaza y Promocién , esta accion lograra captar la
atencién de los clientes que promovera su decisiébn de compra, convirtiéndolos en
clientes fieles del negocio, también se realizara un analisis de mercado a traves de las
cinco Fuerzas de Porter, seguido del analisis FODA, y FO-FA-DO-DA para de esta

manera establecer estrategias competitivas para el futuro.

Tema de la Propuesta: Elaboracion de estrategias de marketing dirigidas por las 4P,
Precio, Plaza, Producto, y Promocion, para aumentar el nivel de ventas de Comercial
“El Corrientaso” del Canton Naranjito.
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3.1.1 Desarrollo de la Propuesta (Apéndice)

Plan de accién

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Figura 1. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Posibles Rivales

Devies Corp S.A.

Cohervi 5. A.

Tiendas Industriales

Asociadas T1A

Comercial Roxana

Proveedores

Competencias del
Arca Continental Sector Comercial

MinForcycorp S.A

del Canton

Macomon S A . Naranjito
Distemca S.A
Rumbeapen S.A Comercial Vallejo
Coile S.A ComercialMarquez
Humanacorp S.A Despensa Joselito
Industrial Danec S A
Productos
Sustitutos

Supermercados

Cuadro 1. Barreras de Entrada

Minimarkets

Mayoristas
Comisariatos

Clientes

-1 Minaristas

Detallistas
Consumidor Final
Microdistribuidores

Elaborado por: Eddy Moyano

F1 BARRERAS DE ENTRADA BAJO MEDIO ALTO
1.- FUERTE INVERSION INICIAL X
2.- TECNOLOGIA APLICADA A LA ADMINISTRACION X
Y FINANZAS
3.- CREDIBILIDAD X
4.- BAJO COSTO DEL PRODUCTO X
3 1 0
AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES 75% 25% 0%
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El cuadro descriptivo de Barreras de Entrada sefala un bajo nivel de participantes como
amenaza para desarrollar una barrera de entrada en el mercado, por lo que el comercial
aplicara estrategias de marketing que potencien su presencia en el entorno y operen
con eficacia y rentabilidad dependiendo de los recursos y capacidades que se pueda

innovar en el negocio.

Cuadro 2. Productos Sustitutos

F2 PRODUCTOS SUSTITUTOS BAJO MEDIO ALTO

1.- PRECIOS ACCESIBLES ®

2. -PROPENCION A CAMBIAR

3 - MERCADERIA IMPORTADA x

4 - ASOCIACIOMNES ESPECIALIZADAS

1 3 0

AMENAZA DE SUSTITUCION 25% T5% 25%
Elaborado por: Eddy Moyano

La amenaza de productos sustitutos se presenta en el nivel medio del gréfico,
concluyendo que la Pymes puede implementar sus estrategias ya que la sustitucion de
productos es medianamente competente, y con estas estrategias liderar en el espacio
comercial acaparando segmentos de mercado y satisfaciendo necesidades mediante

las variables del marketing.

Cuadro 3. Determinantes de la rivalidad

F3 DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD BAJO MEDIO ALTO

1. COMPETIDORES DE UN TAMARNO
EQUIVALENTE

2. ESTRATEGIAS COMERCIALES

3. CRECIMIENTQ DEL MERCADO X
4 CALIDAD/PRECIO X

3 0 1
AMNALISIS DE RIVALIDAD T9% (17 29%

Elaborado por: Eddy Moyano
A traves del cuadro se puede observar un bajo nivel de competidores actuales directos
y su manera de comercializar en el mercado, razon por la cual se considera poco
amenazante para el negocio, sin embargo mediante el disefio de estrategias se lograra

tener mas participacion en el mercado comercial.
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Cuadro 4. Poder de los Compradores

F4 PODER DE LOS CONMPRADORES BAJO MEDIO ALTO

1-SERVICIOS IGUALES

2.-IMAGEN CORPORATINA

X
3.- EFICACIA EN EL SERVICIO X
4 - MERCADO AMPLIO X
1 0 3
PODER DEL CONSUMIDOR 25% 0% T75%

Elaborado por: Eddy Moyano
El cuadro indica una alto nivel de dependencia de la clientela, ya que el poder del
consumidor es el que define el crecimiento de las ventas, es por ello la importancia del
disefio de las estrategias de marketing para satisfacer las necesidades y expectativas

del cliente en un mercado cada vez mas cambiante.

Cuadro 5. Negociacion con los Proveedores

F5 NEGOCIACION CON LOS

PROVEEDORE S BAJO MEDIO ALTO

1.-PRESENCIA DE NUEWVOS
SERVICIOS. be

2-IMPORTAMNCIA DEL VOLUMEM PARA
EL PROVEEDCOR ®

3. IMPACTO ECONOMICO

4. COMPROMISOS CON GRAMDES
EMPRESAS x

1 2 1

PODER DE LOS PROVEEDORE 5 25% 50% 25%

Elaborado por: Eddy Moyano
Como se observa en el cuadro existe un mediano nivel de poder de los proveedores, y
su valor reside en que el mercado posee un extensa gama de proveedores de
mercaderia, es por ello la inestabilidad de las relaciones comerciales con el negocio
gue conlleva a la apertura de nuevos procesos y a un costo representativo para el

comercial.
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Cuadro 6. Analisis del Sector Comercial

RESUMEN DEL ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL, NIVEL DE ATRACTIVIDAD
ACTUAL FUTURO
MAGNITUD DE LAEMPRESA BAJO MEDIO ALTO BAJO ME MO ALTO
BARRERAS DE ENTRADA 3 ] 0 0 2 2
PRODUCTOS SUSTITUTOS ] 3 0 1 2 2
DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD 3 0 1 2 ] ]
PODER DE LOS COMPRADORES ] 0 3 1 2 ]
NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES ; , . . ; o
EVALUACION GENERAL 9 9 2 5 10 6

Elaborado por: Eddy Moyano
La comercializacion de productos de consumo masivo tiene una tendencia de
crecimiento media alta, con un horizonte de vida extenso, es decir en el mediano plazo
la competencia es cada vez mas fuerte, la oferta los proveedores aumenta, los
productos sustitutos son cada vez mas abundantes, y los gustos y expectativas de la
clientela son cada vez mas dificiles de satisfacer, es por ello necesario el disefio de
estrategias de marketing para optimizar recursos, mejorar procesos, y abarcar mas

segmentos del mercado.

Analisis FODA
Figura 2. Matriz FODA

[ Analisis Interno ] [ Analisis Externo ]

Debilidades Amenazas

Carencia de Programas de
Capacitacion
Falta de publicidad en el
negocio

Espacio fisico reducido

Politica inestable del pais

Incremento de la competencia
en el mercado

Incremento de los costos

Fortalezas Oportunidades
Conocimiento del mercado Programas de capacitacion
comercial del talento humano
Amplia variedad de productos Aplicacion de Técnicas de
Crédito directo con merchandasing modernas
proveedores Acceso a créditos financieros

Elaborado por: Eddy Moyano
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Matriz FO - FA - DO - DA
Figura 3. Matriz FO FA DO DA

Elaboracion de estrategias de
marketing dirigidas por las 4P,
Precio, Plaza, Producto, y
Promocion, para aumentar el
nivel de ventas de Comercial “El
Corrientaso” del Canton

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Conocimiento del mercado comercial

Carencia de programas de capacitacion

Amplia variedad de productos

Falta de publicidad en el negocio

Crédito directo con proveedores

Espacio fisico reducido

Naranjito.
OPORTUNIDADES FO DO
Programas de capacitacion del |La aplicacién de una eficiente publicidad en el|La insercidn de capacitaciones técnicas al
talento humano talento humano, es un importante

Aplicacion de Técnicas de
merchandasing modernas

negocio, permite el conocimiento de lo que se
oferta, para necesidad del cliente, accién que
debe ser puesta en marcha como innovacion del
comercial.

instrumento de competencia, se aplicara
empoderamientos en  técnicas de
merchandasing para distribuir
correctamente la mercaderfa

Acceso a créditos financieros

Los apalancamientos financieros a través de
creditos, es una alternativa que se convierte en
un motor de desarrollo para el negocio, para las
Pymes que no gozan de un alto nivel de

El acceso a créditos financieros permitira

ampliar los espacios reducidos con el fin

de tener un transito mucho mas fuido y una

rentabilidad,  permitiendoles  invertir  en
inventarios, equipos, entre otros. clientela méas satisfecha.
AMENAZAS FA DA

Poltica inestable del pais

Incremento de la competencia en el
mercado

Incremento de los costos

El amplio conocimiento del sector comercial es
un arma que logra combatir el incremento de
nuevos entrantes ya que la pericia que posee el
propietario permite un desenvolvimiento eficaz al

momento de operar sus actividades.

La falta de capacitaciones al personal
vuelve al negocio ineficiente, que en
conjunto a la carencia de publicidad lo
hacen mas winerable frente a la
competencia en el mercado, por tanto se
empleara una publicidad llamativa que
capte la mirada de la cliente en general.

Plan de Marketing

Elaborado por: Eddy Moyano

La excesiva competencia del mercado obliga al negocio a crear estrategias orientadas a

inducir en las ventas, y poder lograr nuestros objetivos, alcanzando la excelencia,

ofreciendo mejores productos, con una atencién de calidad estandarizada, y de esta

manera superar a la competencia caso contrario no estaremos a la par del mercado ni

de las necesidades del consumidor. Esto se lo disefiara a través de la mezcla del

Marketing mix, conformadas por las 4P

1.- Producto 2.- Precio 3.- Plaza 4.- Promociéon
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Plan de Accidn
Autorizado por.- Sr. Santiago Moyano
Propietario de Comercial “El Corrientaso”

1.- Estrategias de

Producto.- Los principales productos de consumo masivo que

comercializa el negocio son:

Alimentos Limpiezay otros
Cocoa Condimentos Cloros Limpiadores
Café Manteca Detergentes Taollas himedas
Harinas Aceites Servilletas Pilas y linternas
Atdn Licores Papel higiénico Desodorantes
Azucar Conservas Jabones de tocador Lavavajillas
Arroz Sardinas Jabones de lavar Esponjas
Fideos Quaker Desinfectantes Toallas de cocina
. Productos
Galletas Leche en polvo [Suavizantes de ropa
desechables
. Formulas Limpiadores de
Golosinas . - Shampos P ~
infantiles bafio
Frejoles Banasoya Cremas de peinar Insecticidas
Lentejas Tapioca Acondicionadores Aromatizantes
. . Panales
Lacteos Bebidas
desechables
Sal Aguas
Figura 4.- Principales marcas que distribuye el negocio
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Cuadro 7. Estrategias de Producto

Estrategias Actividades Recursos Costos Responsable | Resultados Indicadores
Contratacion de
sernvicios . L
. . . - Numero de actividades
Incursionar en el mercado con Aplicar un estudio de especializados . . -

- 1000 de investigacion de
productos nuevos y renovados, mercado. (consultoria en mercados
basados en el conocimiento investigacion de . L ’

. - Satisfaccion de
que se posee sobre el mismo, mercados) Duerfio de la L
L requerimientos de
adaptacién a nuevos . empresa clientes
requerimientos y accediendo Determinar los gustos Informe de la o ’ NUumero de mercados
al impulso que otorga el y necesidades del consultoria nuevos.
gobierno. consumidor.
Identificar los nuevos L Numero de productos
Toma de decisiones (0]
productos nuevos
Numero de estrategias
Eleccioén de las . seleccionadas.
. Estrategias (0] . .
estrategias NuUumero de estrategias
implementadas.
Aplicar planificaciones de Numero de nuevos
estrategias competitivas con L, productos
Seleccién de nuevos A
productos nuevos en mercados Productos (0] ~ Mayor seleccionados para
. L productos Duefio de la . - ) .
viejos y productos viejos en participacion de introducirse en el
empresa.
mercados nuevos para captar mercado. mercado.
la demanda generada por la sel i6n d Numero de mercados
estabilidad del mercado. eleccion de nuevos Mercados (0] a los que se ha
mercados . K
incursionado.
Adquisicion de nuevas
lineas o produccion de Numero de nuevas
ellas, segun la Productos 4000 lineas de productos
actividad de la comercializadas.
empresa.
. Planificacion de los Numero de pedidos
Ofertar una variedad de . Plan (0] e p
o K pedidos planificados.
productos y distribuirlos bajo —
K . L Politicas de
un sistema que genere utilidad Establecimiento de . ~ - P
; . R cantidades Duefio de la . Numero de politicas
de lugar y tiempo para] politicas de cantidades P (6] Clientes fieles i -
. X economicas de empresa. de aprovisionamiento.
aprovechar la cultura delecondémicas de pedidos .
X R . pedido
fidelidad que existe en el e T 3 INT? 3 Sia
mercado. umplimiento de Pedidos o amero de pedidos
pedido de clientes cumplidos.

Costo Total

$5.000,00
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2.- Estrategias de Precio.- Los precios de los productos que comercializa el negocio se encuentran en funcion de

los costos del mercado, asi como también se los fija de acuerdo a los precios de la competencia.

Cuadro 8. Estrategias de Precio

Estrategias Actividades Recursos Costos |Responsable | Resultados Indicadores
Anélisi I : N
SE}@Zd%Teg S Listado de 0 pr:\zztr;z):jees

Tomar decisiones que lleven a -

i ! otenciales proveedores . Abastecimiento analizados.
alianzas con proveedores para P : Duefio de la wotal de los
evtar las fluctuaciones en empresa roductos

[ i . : Documento de Ndmero de convenios
precios de insumos. Eirmar alianzas 0 : y
contrato alianzas.
Aprovechar las decisiones de
alianzas con p:oveegoresd pa:a Control de costes de Politica d ‘ 0 o | NUmero de politicas de
contrarres,tar el poder de la operacion olitica de costes ) Poten.(:lar a control de costes.
proveeduria y su influencia en Duefio de la presencia de las
el establecimiento de los empresa. empresas en el
precios a los mercado.
productos/senicios de estas| Eciaplecimiento de N . Nimero de productos
empresas . iy Politica de precios 0 con precios
precios competitivos iy
competitivos.
Costo Total 0
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3.- Estrategias de Plaza.- La plaza o tipo de distribucion, esta constituida por un sistema de distribucion que parte
desde el Proveedor, luego a manos del mayorista, para luego pasar al minorista, a continuacion interviene el
detallista y finalmente llega a manos del consumidor final, el comercial tiene un modelo de negocio minorista y su

segmento de mercado objetivo de la ciudad de Naranijito, son las personas de nivel econdmico medio y bajo.

=

Compania

Figura 5. Sistema de distribucion del producto en Comercial El Corrientaso

Transporte

=

Distribuidor Mayorista

Cuadro 9. Estrategias de Plaza

Minorista

=

27T ETRNY

S ’ COMERCIAL EL CORRIENTASO

oo

Detallista

§ e
Cliente Final

-~

Elaborado por: Eddy Moyano

Estrategias Actividades Recursos Costos | Responsable | Resultados Indicadores
Numero de ofertas de
Analizar el sistema . réstamos de
- Visita a bancos (0] . . p - .
- bancario. instituciones bancarias
Acceder a créditos o X
i estudiadas.
apalancamiento para mantener, — ~ - —
la rapida distribucién y acceder a|l Ser acreedor al crédito Tramites para 50 Duefio de la Canales de NGmero de créditos
B i peticiéon de crédito empresa. distribucion agiles obtenidos
nueva tecnologia que agilice las 5 = del orédn
operaciones y produccion. Adquirir tecnologia para | Compra de vehiculo Porcentaje del credito
K L .. invertido en la compra
las operaciones de para distribuciéon 12000 .
- L . de vehiculo de
distribucion directa L s
distribucion.
Definir las areas fisicas . . Dueiio de la NUumero de areas
. areas de mejora o .
a mejorar empresa fisicas remodeladas.
Invertir en infraestructura a Con.tratar a qw_enes Especialista 500 Duefio de la Monto pagad.q por
. o . ) realicen las mejoras empresa remodelacion.
través de lineas de crédito, a fin ~daoirir 1 Liderar el
de trabajar con pocos recursos qumr' OS recursos NUumero de
. . para mejoras (percha, mercado )
pero con la experiencia para - implementos
. . . anaqueles, Perchas, Duefio de la S
aplicar estrategias ofensivas. 3500 adquiridos para las
mostradores, etc. mostradores, etc. empresa :
. mejoras o
dependiendo del L.
. L remodelacion.
negocio y su actividad
Contrarrestar la competencia Analisis de nuevas Numero de nuevas
actual y potencial de mayor poder| lineas de productos y/o | Lineas de productos (o] lineas de productos
econdmico y resultante de la servicios. N analizadas.
) g - Duerio de la Contrarrestar la - -
globalizacion, con la Alianzas con nuevos . ) Numero de alianzas
) e s Convenios 0] empresa. competencia.
diversificacion en la gama de proveedores con proveedores.
productos/servicios y la alta Adquisiciéon del nuevo ; Monto invertido en el
calidad. stock Mercaderias 6000 nuevo stock.
Costo Total $22.050.00 Elaborado por: Eddy Moyano
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4.- Estrategias de Promocién.- El desarrollo de la publicidad para promover la marca de Comercial El Corrientaso
se lo realizara a través de anuncios que incluyen volantes, cufias de radios, y en medios informaticos como las redes

sociales, con el fin de motivar al consumidor a la compra de los productos, posicionandonos en la mente de los

consumidores y lograr el incremento de las ventas.

Cuadro 10.- Estrategias de Promocién

24

Estrategias Actividades Recursos Costos |Responsable | Resultados Indicadores
Fidelizar clientes aprovechando Disefio de politicas o
la cultura local de comprar en un| Ofrecer descuentos por de descuentos Porcentaje de
mismo sitio, brindando trato] monto de compras Aplicacion de o descuento ofrecido.
cordial, eficiente servicio Y| politicas Duefio de la . )
. Clientes fieles
productos de calidad, Premios 2500 empresa.
demostrando  la  cohesidn|  Efectuar sorteos en semestrales Ntmero de sorteos
existente en el equipo humano fechas especiales efectuados en el afio.
del negocio. Programa de Sorteos 800
Seleccién de medios . e . NUmero de medios de
. L . Medios de difusién . L
informaticos de difusién L 0 difusion publicitaria
S publicitaria .
publicitaria utilizados.
Numero de veces que
Adquisicién de se mantiene contacto
d Computadora 1000 con los clientes, en el
computadora .
mes, haciendo uso de
Mantener el contacto con los 'Ia computadora,
. . . o Mayor Numero de veces que
clientes a través de medios Duefio de la NG o
. Loa: . -z comunicacion con se accede a servicios
informéaticos de difusion L empresa . .
L Acceso a servicio de los clientes de internet para
publicitaria. ) Internet 300 .
internet (anual) comunicarse
mensualmente con los
clientes.
NuUmero de veces que
Capacitacidon a quien se ha capacitado a un
b . .q‘ Capacitador 300 empleado en el uso de
maneje esta actividad. .
estos medios
publicitarios.
Costo Total $4.900.00 Elaborado por: Eddy Moyano




Cuadro 11. Inversion Total para la implementacion de estrategias de marketing de Comercial “El

Corrientaso”
Estrategias Costo Total
Estrategias de Productos $ 5.000,00
Estrategias de Precios $ )
Estrategias de Plaza $ 22.050,00
Estrategias de Promocion $ 4.900,00
Total a Invertir $ 31.950,00

Elaborado por: Eddy Moyano

Cuadro 12. Financiamiento de la Inversién

Formas de Inversion Porcentaje | Monto Total

Capital propio 80 $ 25.560,00
Préstamo Bancario 20 $ 6.390,00
Total 100% $ 31.950,00

Elaborado por: Eddy Moyano

La implementacion de las estrategias de marketing tendra una inversion total de
$31.950,00 ddlares, costo que resulta del total de las estrategias a implementar, de los
cuales el 80% sera financiado por Capital Propio que sera de $25.560,00 y el 20%
restante se financiara a través de un Préstamo bancario que asciende a $6.390,00
concedido por una Institucion financiera, que se lo pagara a un plazo de 3 afios, con

una tasa de interés del 24.54% anual.
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Figura 6. Logotipo y Eslogan del Negocio

44581000

COMERCIAL EL CORRIENTASO

by prodts f st sy

Elaborado por: Eddy Moyano

Figura 7. Modelo de Volante Publicitaria
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Naranjito - Ecuador

Elaborado por: Eddy Moyano
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Figura 8. Modelo de pagina en redes sociales
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Express
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edupar

__{{ CORRIENTASO
| [nicio ; Mensaje = 4 Compartir - Ms v “

Informacion o
Distribuidor y
Opiniones 4 Estado (8] Fotoivideo v Comercializador de
Productor de Consumo
Fotos Publica como usuario 0 como una de las masivo
Escribe algoen el paginas que administras.
Me gusta 5.0 %kdkx
Publicaciones Configurar atrbucion de publicacion
Opiniones vermos % Busca publicaciones en esta pagina
Crear una pagina :
5.0 %y k% % 3 opiniones . o
Invitar a amigos a que indiquen que les gusta
[a pagina

Dia los demas qué te parece
Recomendar esta pagina a amigos

aginas Interesantes con ws

1 Kkkdok - 24 de julio de 2016 ,
y : , E Corrientazo Express s un restaurante de
Excelente Oncion a [a hora de Almorzar calidad v aun precio super 8 i T

Elaborado por: Eddy Moyano
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Cronograma de implementacion del Plan de Accion

Cuadro 13. Cronograma de actividades

Actividades

1234 1 2
Capacitar a los empleados. X X X

Dotar al personal con el material adecuado para que brinde un buen servicio. X X X

Desarrollar campafia publicitaria. X X XX XX X |X

Desarrollar publicidades para los medios ATL X X

Disefio de publicidades para los medios BTL X X

Desarrollar una campaiia promocional en el mes de Junio, y octubre X X XX

Obtener una base de datos de clientes potenciales y hacer publicidad mediante redes X X

Generar |ealtad en nuestros clientes, X | X X

Crear anuncios en las diferentes redes sociales X

Elaborado por: Eddy Moyano
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L X4

X/
L X4

0

3.2 CONCLUSIONES

Dentro de las desventajas que obstaculizan el eficaz desarrollo del negocio se
encuentra la carencia de estrategias de marketing que mejoren el nivel de
ventas del comercial, ya que la gestion de sus actividades la realizan de manera
empirica sin aplicar ningun tipo de asesoramiento técnico por expertos en la

materia.

La poca rotacion del inventario se debe a la alza de precios de los productos
hacia el consumidor, ya que no existe una negociacion adecuada con los
proveedores, quedando el poder de fijacibon de precios por parte de la

proveeduria de mercaderia.

La ausencia de informacion publicitaria y promocional en medios informaticos y
tecnoldgicos ocasionan un escaso reconocimiento de la marca del negocio en el
mercado y de la oferta de comercializacion de productos que la diferenciaran de
los competidores y asi poder generar fidelidad en los clientes y preferencia del

negocio.

Actualmente no se emplean promociones de descuentos, rebajas en
mercaderias o tacticas de ventas que generen una mayor cantidad de
facturacion en el comercial, que influye directamente con la generacién de

ganancias del propietario.

El negocio no cuenta con una distribucion y exhibicion de la mercaderia de forma
tactica, a través de técnicas de merchandising, con la presentacion de productos
en gondolas, rumas, implementos de muestreo que logre captar la atencion de
los consumidores, generando atraccion y finalmente promuevan el deseo de la

adquisicién del producto.
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3.3 RECOMENDACIONES

Se recomienda la implementacion y elaboracion de estrategias de marketing
mediante las variables del marketing mix (Precio, Plaza, Producto y Promocién)
para un desenvolvimiento eficiente del negocio atacando las principales falencias

que posee la organizacion.

Se aconseja ampliar la gama de productos de primera necesidad basados en las
principales necesidades del consumidor ajustados a un precio acorde al bolsillo

de la clientela, con calidad y satisfaccion en cada uno de ellos.

Se sugiere posicionar la marca del negocio a través de una publicidad intensiva
en medios informaticos y plataformas tecnolégicas con el fin de impulsar el
desarrollo de la rotacién de inventarios y aumentar el nivel de ventas del

comercial.

Se recomienda fidelizar a la clientela aplicando ofertas, promociones de
descuentos en productos, sorteos, premios y tacticas de ventas con el objetivo

de penetrar en el mercado y generar distincién frente a la competencia.

Se propone ampliar el espacio fisico del comercial con el fin de aumentar el flujo
de personas y exista un libre transito dentro del local, ademas de la
implementacion de estrategias de merchandising que dispongan de los

productos de forma intuitiva para una facil ubicacion de estos en el negocio.
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APENDICE

Apéndice 1: Resultados del Andlisis Anti plagio
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Apéndice 2: Carta de autorizacion del ente donde se presenta el problema

44431108 1\)N

‘f:? COMERCIAL EL CORRIENTASO

RUC. 0913802575001
Direccion: Guayaquil y el Guabo
Teléfono: 0994136052

Naranjito - Ecuador

CARTA DE AUTORIZACION

Milagro, 25 de Noviembre de 2016

Para: Eddy Andrés Moyano Vallejo.
Msc. Miguel Angel Echarte Fermandez

Por medio de la presente, yo, Sr. Santiago Moyano, Propietario de Comercial “El
Corrientaso”, les comunico que la organizacion que presido ha aceptado su
solicitud para que ustedes lleven a cabo su investigacién en las instalaciones de
nuestro negocio.

J

o Sr. an%agoiloyano
Propietario de rcial “El Corrientaso”

P
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CAUSAS

Carencia de una
publicidad agresiva

Aumento de
precios enlos

Apéndice 3: Matriz del Problema

Falta de disefo de
Estrategias de
marketing para

<—— mejorar las ventas
de Comercial “El
Corrientaso “ del
Canton Naranjito.

productos
ofertados sin existir

promociony

descuentos

%
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EFECTOS

Deficiente
reconocimiento de
la empresaencel
mercado

Escasoflujo de
facturaciony un
bajo nivel enla
rotacion de los

inventarios



Apéndice 4: Formato de la entrevista

Universidad Estatal de Milagro
Entrevista dirigida al Propietario de Comercial "El Corrientaso”

El siguiente cuestionario tiene la finalidad de establecer la percepcion del propietario de
Comercial "El Corrientaso" con respecto al desarrollo y gestion del negocio; con la
informacion receptada se analizaran alternativas de mejora.

1. ¢ Emplea estrategias de marketing para mejorar el nivel de ventas del negocio?

2. ¢, Considera importante el disefio de métodos de marketing orientados a impulsar el
desarrollo de la microempresa?

3. ¢ El precio de los productos que comercializa esta acorde a la economia del mercado?

4. ¢ A menudo los productos que ofertan satisfacen las necesidades de los clientes en cuanto
a calidad, variedad y precio?

5. ¢ Considera necesaria el tipo de publicidad para ofertar la mercaderia a los
consumidores ?

6. ¢ Utiliza medios tecnolégicos para promover las ventas del comercial?

7. ¢ Utiliza promociones y descuentos en los productos ofertados?

8. ¢ La distribucién de los productos llega a los clientes en el tiempo y lugar adecuado?

9. ¢ Los productos se encuentran distribuidos de forma estratégica para mayor rotacion del
inventario en el negocio?

10. ¢ La competencia que existe en el negocio ofrece productos variados, econémicos y de
mejor calidad?
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