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RESUMEN

El presente estudio se realizé en la Libreria y Bazar “Criollo” cuyo objetivo principal
fue diseflar un plan estratégico de marketing para la libreria, esto debido que
actualmente enfrenta la crisis econdmica con bajas ventas de sus productos, lo que
incurre en no generar ingresos para cubrir los costos y gastos que se generan en el
negocio, sumandole a estos que el duefio del negocio tiene la responsabilidad de
sustentar las necesidades de su familia, por o que necesita de urgencia aplicar
medidas que le permita incrementar sus ventas y captar nuevos clientes usando los
recursos que tiene disponible en el presente. Para recopilar informacion y analizarla
se utilizé el método cualitativo en la cual se utilizé la entrevista para conocer a fondo
la situacion de la libreria, como resultado que no existe un plan de marketing para

poder incrementar las ventas.

Palabras clave: Marketing, Ventas, Libreria, Bazar.



ABSTRACT

The present study was carried out in the "Criollo” Bookstore and Bazaar, whose main
objective was to design a strategic marketing plan for the bookstore, due to the fact
that it currently faces the economic crisis with low sales of its products, which does not
generate income for Cover the costs and expenses that are generated in the
negotiation, adding to them that the business owner has the responsibility to support
the needs of his family, so he urgently needs to implement measures that allow him to
increase his sales and capture new customers using The resources that it has available
in the present. To collect information and analyze it was used the qualitative method
in which the interview was used to know the situation of the library in depth, as a result

that there is no marketing plan to increase sales.

Keywords: Marketing, Sales, bookstore, bazaar
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INTRODUCCION

La Libreria y Bazar “Criollo” ubicada en la Ciudad de Milagro, como microempresa
forma parte de los pilares basicos de la economia nacional, ya que la participacion de
las microempresas en el desarrollo del pais es de suma importancia y de contar con
el apoyo necesario podria ser la solucién a los problemas econémicos y al alto nivel
de desempleo que existe en el pais. Hay que tener en cuenta que las microempresas
surgieron como un fendmeno socioecondmico, que busca satisfacer a muchas

necesidades de la poblacion.

En la actualidad, la microempresa se enfrenta a la crisis econémica con bajas ventas
de sus productos, que no incurre en ingresos para cubrir los costos y gastos
generados en el negocio, agregando que el empresario tiene la responsabilidad de
apoyar las necesidades de su familia, por lo que Necesita urgentemente implementar
medidas que le permitan aumentar sus ventas y atraer nuevos clientes utilizando los

recursos que tiene disponibles en el presente.

Determinadas microempresas de la ciudad de Milagro no han logrado alcanzar su
maxima potencialidad debido a algunos factores como el bajo nivel de utilizacion de
técnicas y herramientas de desarrollo organizacional y productivo. Por este motivo se
realizara disefiara un plan de marketing, pues es necesario conocer el entorno actual
tanto interno como externo de la Libreria, con el propdsito de obtener informacién e
identificar las debilidades y amenazas, asi mismo como sus oportunidades y fortalezas

existentes en la microempresa.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La libreria y bazar “Criollo” actualmente enfrenta la crisis econdmica con bajas
ventas de sus productos, lo que incurre en no generar ingresos para cubrir los costos
y gastos que se generan en el negocié, sumandole a estos que el duefio del negocio
tiene la responsabilidad de sustentar las necesidades de su familia, por lo que necesita
de urgencia aplicar medidas que le permita incrementar sus ventas y captar nuevos

clientes usando los recursos que tiene disponible en el presente.

Esta microempresa no dispone de un Plan de Marketing lo cual puede generar
una serie de problemas que lleven el negocio al fracaso: utilizar los recursos
disponibles de forma errénea puede llevar a un aumento de los costes, si un plan, la
gestién de la microempresa se dirige por impulsos y no estd preparado para los
problemas, se puede ajustar a una realidad poco objetiva del mercado, lo que sin duda
conduce a la ruina. Al no lograr atraer la cantidad suficiente de clientes, o porque
atraen el tipo de cliente equivocado que s6lo compra por precio, la microempresa va
con direccion a la bancarrota. En cualquiera de los casos, sera muy dificil construir un

negocio rentable y sostenible.

Sin la investigacion de mercado sobre las nuevas oportunidades que un buen
plan ofrece, siempre sera derrotado en el mercado por la competencia. Esta
microempresa es mas reactiva que proactiva, y va perdiendo en las oportunidades de
ingresos mas grandes. Esto también se ve afectado por el desconocimiento de la
competencia ya que un plan de marketing analiza las fortalezas, debilidades,
operaciones de negocios, lanzamientos de nuevos productos y la actividad con

clientes mas grandes de tus competencias.



Por medio del plan de marketing se proporcionara una vision clara del objetivo
final y de lo que se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con
detalle de la situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos
las etapas que se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que
la recopilacién y elaboracion de datos necesarios para realizar este plan permite
calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara del
tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para alcanzar

la consecucion de los objetivos y de qué recursos econdémicos debemos disponer.

1.1.1 Delimitacion
Pais: Ecuador
Region: Costa

Provincia: Guayas

Canton: Milagro

Sector: Comercial

Area: Micro-empresarial
Tema: Crecimiento Econémico

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general
Disefiar un plan estratégico de marketing, por medio de estudio de caso para

incrementar las ventas de la Libreria y Bazar “Criollo”.

1.2.2 Objetivos generales
¢ Analizar la situacién actual de la Libreria y Bazar “Criollo”.
e Determinar los factores que impiden el incremento de las ventas.
e Establecer las medidas necesarias para disefiar un plan estratégico de

marketing con el fin de incrementar las ventas.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco Teorico y Referencial

Marketing

Segun Philip Kotler es «el proceso social y administrativo por el que los grupos y los
individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios».
También se ha definido como el arte o la ciencia de satisfacer las necesidades de los
clientes y obtener ganancias al mismo tiempo. Es en realidad una subvencién o

estudio de la ciencia de la administracion, (Barajas, 2013).

El marketing estratégico esta explicitamente dirigido a la ventaja competitiva y los
consumidores en el tiempo. Como tal, tiene un alto grado de coincidencia con la
estrategia de la empresa y puede ser considerado como parte integral de la
perspectiva de la estrategia de la empresa. Por lo tanto, el Plan de Marketing va de la
mano, para poder establecer como pueden materializarse las metas y objetivos de la

estrategia, (Stapleton, 2013).

Plan de Marketing

El plan de mercadeo es un documento escrito en el cual, de manera sistematica y
estructurada, asi como los analisis y estudios previos, se definen los objetivos para un
periodo de tiempo determinado, asi como los programas y medios de accion que se
Objetivos establecidos en el periodo previsto, (MAPCAL, S.A., 2012).

El Plan de Marketing tiene dos tareas: Internas y Externas. La primera tiene algun
paralelismo con lo que se entiende por proyecto de ingenieria; En esta prima el

aspecto técnico, mientras que es principalmente econémico. Ambos comparten el



deseo de ser exhaustivos, no es un boceto, una idea; Ambos casos son un plan

sistematico para lograr algunos fines, (Arese, 2012).

Finalidad del plan de marketing

Podemos establecer como objetivos principales los siguientes:

* La descripcion del entorno de la empresa: Permite conocer el mercado, los
competidores, las condiciones econdmicas, la situacion tecnoldgica, la
demanda esperada, la legislacion vigente que puede tener importancia para las

actividades de la empresa, en resumen todo lo que rodea el negocio

+ Control de la gestion: prevé los posibles cambios y planifica las acciones
necesarias para enfrentarlos y asi poder alcanzar los objetivos fijados y

deseados.

* Logro de los objetivos: Todos los involucrados en el proyecto deben conocer
sus responsabilidades y como estan conduciendo al logro de los objetivos
establecidos en la estrategia.

* Formacion de recursos: Aunque no es deseable o ideal, es un hecho que
muchas empresas utilizan el plan de marketing Unico para obtener apoyo y

recursos financieros en la mayoria de los casos.

+ Organizacién y temporalidad: En cualquier proyecto es tiempo fundamental,

casi siempre hay una fecha de finalizacion que debe ser respetada.

* Andlisis de futuros problemas y oportunidades: Un andlisis detallado de lo que
gueremos hacer para mostrar los problemas que no habiamos pensado

previamente, (Cohen, 2012).



Evaluacion del plan estratégica

Una vez finalizado el Plan de Marketing, los resultados deben ser evaluados. La
informacion obtenida serda muy util para realizar las modificaciones o ajustes
apropiados. También proporcionard valiosa experiencia para futuros planes de
marketing, (Day, 2014).

Es aconsejable realizar un analisis de ventas antes, durante y después de cualquier
actividad de marketing. Los datos de ventas antes de la ejecucion sirven como punto
de referencia; Los resultados durante el periodo de ejecucién permiten medir la
efectividad de las actividades realizadas; Es decir, el impacto producido. Por altimo,
los datos posteriores a la ejecucién de una actividad de comercializacion, permiten
saber si se han modificado los habitos de compra a largo plazo, si las medidas se han
profundizado o simplemente han obtenido resultados efimeros, (MAKENS, 2012).

Proceso del plan de marketing

Analisis de la Situacién

El analisis de la situacién es una parte importante e importante del plan de marketing.
Del andlisis de la situacion se formula la estrategia mas adecuada para alcanzar los
objetivos y los objetivos. Para analizar la situacion se tiene que analizar el entorno en

el que se encuentra la blusqueda, (Agueda, 2013).

Macro Entorno

Las fuerzas que convergen en el macroambiente, aunque ocupan una posicion mas
alejada de la esfera de influencia de la empresa, son muy importantes, porque obligan
y condicionan a la empresa vanguardista a repensar su gestién del rendimiento,
sometiéndola a posibles transformaciones Y circunstancias economicas, competitivas,
socioculturales y tecnolégicas que ocurren en su entorno. Son los factores
econOmicos, sociales, politicos, culturales, ecoldgicos, consumidores y proveedores

principalmente, (David, 2014).



Micro Entorno

El microambiente de Marketing esta formado por las fuerzas que directa e
inmediatamente influyen en la gestion de la empresa y la organizacion de las
relaciones de intercambio con el objetivo de satisfacer las necesidades del mercado.
Esto requiere conocer las fortalezas y debilidades de la organizacion y luego analizar
las relaciones con proveedores e intermediarios para satisfacer el mercado obijetivo,
(Ramsey, 2013).

Las Cinco Fuerzas de Porter:

El poder colectivo de las cinco fuerzas determina la rentabilidad de un sector. El fin de
la estrategia de una empresa es encontrar una posicién contra estas fuerzas o

cambiarlas a favor. Se describen a continuacion:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: Este punto se refiere a las
barreras de entrada para nuevos productos / competidores. Cuanto mas facil
es entrar en el alcalde, mayor sera la amenaza. Por lo que es una pequefa
empresa sera muy facil la entrada de nuevos competidores.

2. Poder de Negociaciéon de Proveedores de Venta: "poder de negociacion" se
refiere a una amenaza impuesta a la industria por los proveedores, una causa
del poder que tienen y el mar debido a su grado de concentracion, especificidad
de los insumos que provienen del impacto de estos Insumos en el costo de la
industria, etc.

3. Amenaza de Productos Sustitutos: Los productos sustitutos limitan las
posibilidades de un sector, ya que generan un techo en los precios de venta
que el sector puede establecer. Los productos sustitutos que requieren mayor
atencion desde el punto de vista estratégico son aquellos que muestran una
tendencia favorable en el valor por dinero o los fabricados por los sectores que
obtienen mayores beneficios para el sector en cuestion.

4. Poder de negociacion de compradores o clientes: Si un sector de la
economia ingresa a nuevos negocios, la competencia ha aumentado, haciendo

gue los precios de los productos de la misma clase disminuyan; Ademas,



causara un aumento en los costos y que la organizacién quiere mantener su
nivel en el mercado debe realizar gastos adicionales.

5. Rivalidad entre competidores: Mas que una fuerza, la rivalidad entre
competidores viene un resultado de los cuatro anteriores. La rivalidad define la
rentabilidad de un sector: cuanto menos compite en un sector, mas rentable

seray viceversa. (Cyr & Gray, 2015).

Analisis F.O.D.A.

Es una herramienta para conocer la situacién real en la que se encuentra una

organizacioén, la empresa del proyecto, y planificar una estrategia de futuro.

Fortalezas: todas las actividades realizadas con un alto grado de eficiencia.
Debilidades: Todas las actividades realizadas con baja eficiencia.

Amenazas: todo el entorno que representan, complican y evitan el logro de
objetivos.

Oportunidades: todos los eventos ambientales que se presentan, facilitan el
objetivo de los objetivos, (Burgwal & Cuellar, 2015).

La matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias.

La estrategia FO: Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacién
con el propésito de aprovechar las oportunidades externas. Este tipo de
estrategia es el mas recomendado.

La estrategia FA: Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del
entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba
frente a las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya veces puede
resultar mas problematico para la institucion.

La estrategia DA: Tiene como objetivo disminuir las debilidades y neutralizar
las amenazas, a través de acciones de caracter defensivo.

La estrategia DO: Tiene la finalidad de mejorar las debilidades internas,
aprovechando las oportunidades externas, una organizacion a la que el entorno
le brinda ciertas oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus
debilidades, (Hamermesh, 2012).



2.2 Marco Metodoldgico

La modalidad es cualitativa, pues se utilizo este método al momento de la redaccion

tedrica de la informacion adquirida y del respectivo analisis de la misma.

El presente proyecto se realizé mediante los siguientes tipos de investigacion:
e De Campo. Se utiliz6 este tipo de investigacion al momento de dirigirnos a la
empresa a levantar la informacién de la problematica que la aqueja.
e Bibliogréafica. Se utilizd este tipo de investigacion para recabar informacion
de libros de diversos autores, para sustentar cientificamente el capitulo uno.
e Descriptiva-Explicativa. Este tipo de investigacion se lo utilizo al momento de
detallar cada uno de los pasos que deben seguir los colaboradores de la

empresa, al momento del manejo y utilizacion de los inventarios.

2.3 Métodos y Técnicas

2.3.1 Métodos

Inductivo — Deductivo. Se utiliz6 este método al momento de realizar la investigacion
del tema, para encontrar el problema a resolver y las causas del por qué se da este,
de manera que nos inducimos al problema que presenta la empresa en materia

contable, y deducimos cuales son las causas y posibles soluciones del mismo.

2.3.2 Técnicas

La Entrevista: Esta técnica de investigacion se la utilizo, al momento de dialogar con
el personal de la empresa acerca de los problemas que le aquejan a esta
institucion, la cual nos fue de gran utilidad al momento de determinar

el problema en cuestion, para la cual se procedi6 a utilizar una guia de entrevista.



2.5 Resultados

Luego de haber realizado la entrevista, se ha identificado que la Libreria y Bazar
“Criollo” inicio sus actividades comerciales en el afio 2010, puesto que esta ubicada
en las calles Garcia Moreno entre Rocafuerte y 12 de Febrero, la cual lo constituye
una ubicacion estratégica para la libreria. Este negocio inicio con una inversion inicial
de $1000 dolares, actualmente solo cuenta con dos empleados donde el administrador
maneja una lista de precios de los articulos que dispone para la venta. Aplica
publicidad pero solo en los meses de Abril y Julio. Sus actuales competidores son
Libreria Central, Unipapel y Dinamica y cuenta con los siguientes proveedores:
Comsucre S.A., Papelesa C. Ltda. Y Elio Import S.A. Los articulos de mayor demando
son los Utiles escolares y materiales para manualidades destacando entre sus
fortalezas su ubicacion y que sus debilidades son el hecho que existen mucha

competencia.
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CAPITULO I
PROPUESTA

3.1 Descripcion de la Propuesta

El proceso de investigacion de este tema, parte de un diagnéstico situacional de la
empresa. La informacion recopilada a través de la entrevistar al gerente y observar
directamente, ha dado una visién general de las condiciones actuales de la empresa
y su entorno social. Se definieron los elementos que conformaran la solucién
propuesta; lo que permitira el desarrollo de un Plan Estratégico de Marketing que

generen mayores ventas en la Libreria y Bazar “Criollo”.

3.1.1 Desarrollo de la Propuesta

Luego de revisada la informacién bibliografica necesaria para el desarrollo de la
propuesta y el analisis de los resultados obtenidos por medio de la entrevista
procedemos a describir los elementos que integran el “Plan de marketing estratégico

para la libreria y bazar “Criollo”.

PLAN DE MARKETING ESTRAGTEGICO PARA LA LIBRERIA Y BAZAR
“CRIOLLO”

PRESENTACION

Para que la empresa tenga un alto crecimiento en la segmentacion de mercados, debe
situarse en una posicién sélida, para ello se crearan ofertas de productos y servicios
adecuados para los clientes en términos de precios y beneficios segin sus
necesidades o preferencias. Se generaran nuevas oportunidades de crecimiento y la
empresa obtendra una ventaja competitiva considerable posicionandose en un lugar

estratégico y teniendo mas clientes por medio del plan estratégico de marketing.

11



ANALISIS DE LA SITUACION INICIAL

La Libreria y Bazar “Criollo” esta ubicada en las calles Garcia Moreno entre Rocafuerte
y 12 de Febrero de la Ciudad de Milagro, inicio sus actividades comerciales en el afio
2010 con una inversion inicial del $1000 dolares, dedicada a la venta de utiles
escolares y articulos de bazar, al iniciar sus actividades contaba con 8 empleados
pero debido a las bajas venta, ha reducido su personal contando con tan solo 2
empleados. No cuenta con un plan de marketing que le permita incrementar las ventas
de su negocio.

MISION
Ser una Libreria que ofrece productos de acuerdo a las exigencias de nuestros
clientes, distinguiéndonos por la responsabilidad, cordialidad y efectividad en los

servicios prestados.

ANALISIS INTERNO Y EXTERNO

MATRIZ DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
Libreria Central
Libreria Unipapel
Libreria Dinamica

COMPRADORES

Estudiantes,
Escuelas, Colegios
y ciudadania en
general.

Libreriay Bazar
"Criollo

ventas de utiles
escolares 'y
articulos de bazar

12

PROVEEDORES

Comsucre,
Papelesa, Norma
Ecuador, etc.,




Rivalidad entre los competidores:

Como se mencion6 anteriormente, la libreria tiene competidores directos, entre ellos
tenemos:

. Libreria Central

. Libreria Unipapel

. Libreria Dinamica

Es de mucha importancia conocer a huestros competidores tanto sus productos y sus
servicios, para lograr diferenciarnos de ellos, brindando un buen servicio y atencion al

cliente, y diversificando los productos ofrecidos a nuestra clientela.

Proveedores

La libreria y bazar “Criollo” es una agencia de distribucién, por lo que tiene tres
principales proveedores, entre estos estdn Comsucre, Papelesa, Norma Ecuador, etc.,
esto le permitira negociar los precios de los productos para de esta manera a minorar

los precios y competir contra las otras librerias.

Compradores

El poder de negociacion de los consumidores es alto en comparacion pues debido a
los competidores presentes en la ciudad, el consumidor tiene el poder de negociacion
ya que él decide si compra en la libreria y Bazar Criollo o en las librerias asentadas

en la ciudad.

Entrada de Nuevos competidores
Es claro que en este negocio entraran nuevos competidores al mercado, lo cual es
necesario posesionar nuestra empresa en la mente de los consumidores y de esta

forma no sufrir ventas bajas al momento de que ingresen estos nuevos rivales.

Productos

La libreria se dedica a la venta de Utiles escolares de las marcas reconocidas a nivel
nacional; entre ellas Pelikan, Carioca, Norma, Artesco, Jeff, Lancer, Bic, etc. También
tiene a la venta articulos de bazar tales como peluches, pulseras, esmaltes, limas de

uiias, pilas, peinillas, etc.
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Estrategias a Partir del Analisis de las 5 Fuerzas de Porter:

e Distribucion de folletos, desde el 1 de diciembre de este afio, que contienen
informacion de contacto para que los clientes sepan localizar la empresa, y una
presentacion estratégica, simplificada y directa de la cartera de productos.

e Distribucion de carpetas de presentacion, varias empresas con el fin de
informar de manera personalizada sobre los productos que vendemos.

e Publicidad escrita, en los principales periddicos de la ciudad de Milagro. como
Prensa la Verdad y el Milagro, creando expectativa en el mercado.

e Publicidad televisiva a través de la sefial de los dos canales de la ciudad:
Milagrocity y Telemilagro, ofreciendo servicios.

¢ Publicidad radial en Radio FM, Vega Mega FM, y en frecuencia Radio AM La
Voz de Milagro.

e Colocacion de carteles y pancartas en puntos estratégicos dentro de la ciudad.

e Publicidad en redes sociales generando un alto impacto en futuros

consumidores.
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MATRIZ FODA

FORTALEZAS

e Atencion
personalizada.

e Diversificacion
de productos.

e Trato directo
con los
proveedores.

e Precios
competitivos y
accesibles a
su clientela.

e Ubicacion del
local en el
centro de la
ciudad.

DEBILIDADES

e Infraestructura

pequefia.

e |nexistencia de

un plan de
marketing.

No se dispone de
una pagina web,
gue facilite la
comunicaciéon
con los clientes.

e Personal sin

estudios.
académicos

e No utiliza

herramientas
tecnoldgicas.

Remodelar la
infraestructura y
distribucion de la
mercaderia en
las perchas de la
libreria.(F3;01)
Establecer
precios mas
bajos que el de
nuestros
competidores”.
(F3;05)

Visitar las
instituciones
educativas de la
ciudad, buscando
establecer
convenios con las
mismas. (D2; O2).
Tecnificar el
registro de compra
y ventas. (D5; O3).

Acordar
convenios de
compra con los
proveedores.

(F3; Al).
Elaborar y aplicar
estrategias de
ventas. (F5;A2)

Realizar publicidad
del establecimiento
de la Libreria'y
bazar “Criollo”.
(D2;A5)

Capacitar al
personal en el area
de marketing.
(D4;A1)
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Con la finalidad de evaluar la situacion de la Liberia y bazar Criollo se ha realizado el

analisis MEFI:
Matriz MEFI
Factor interno . . o Resultado
Variables | Ponderacion | Clasificacion
clave ponderado
. 0.20 4 0.80
Precios
competitivo y
) Fortaleza
accesibles a su
clientela
Diversificacion de 0.15 3 0.45
Fortaleza
productos
Trato directo con 0.30 3 0.90
Fortaleza
los proveedores
0.20 1 0.20
Inexistencia de un N
_ Debilidades
plan de marketing
_ 0.15 1 0.15
No se dispone de
una pagina web,
gue facilite la N
L Debilidades
comunicaciéon con
los clientes.
Total 1.0 2.50

Como resultado de la matriz MEFI, encontramos que la libreria y Bazar “Criollo” se

encuentra en el promedio entre sus amenazas y debilidades.
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ANALISIS DE LA MATRIZ FODA

FORTALEZAS: Las fortalezas de la empresa es que se maneja con una atencion
personalizada, ya que también posee una variedad de productos para la venta, esto
debido a que tiene un trato directo con los proveedores, ademas puede incrementar
la diversificacion de productos, ya que cuenta con precios competitivos y accesibles
para su clientela, asi mismo una ventaja es la ubicacion la cual se encuentra en centro

de la ciudad por lo cual se facilita dar a conocer nuestros productos

OPORTUNIDADES: Las Propuestas de programas y proyectos que impulsan el
desarrollo de las pymes es muy importante ya que también tenemos la existencia de
planteles educativos, otro de las oportunidades son los incentivos que da el gobierno
a través de los microcréditos empresariales para las pequefias empresas, esto debido
a que milagro ha sido nombrada ahora capital de la Region generando asi un

crecimiento econémico de la ciudad.

DEBILIDADES: entre sus debilidades tenemos la existencia de una infraestructura
pequefia, ademas de la inexistencia de un plan de marketing puesto que no existe un
conocimiento en la elaboracion del mismo, por otro lado al no disponer de una pagina
web, que facilite la comunicacién con los clientes, pues hace que esta no sea
reconocida en su totalidad, sumando a esto el no contar con un personal que no
cuenta con formacién académica, hace que no exista el uso de herramientas

tecnologicas en la libreria.

AMENZAS: La entrada de nuevos competidores es una de las mas grandes
amenazas, y esto a su vez el incremento de los precios en los articulos de bazar y de
utiles escolares. La crisis economica e inseguridad social es otro factor que amenaza
la libreria ya que al presentarse esto afectaria su permanencia en el mercado, sumado
a esto estd el mal estado de las vias en la ciudad y el incremento de los impuestos

municipales para el funcionamiento de un local comercial en la ciudad.
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ANALISIS FOFA-DODA

ESTRATEGIA FO: Remodelar la infraestructura y distribucién de la mercaderia en las
perchas de la libreria. Por medio de esta estrategia se busca renovar la imagen del
local de la libreria, ya que por medio de ello se reorganizara la mercaderia y nos
permitird conocer que articulos son los que estan quedandose estancados y cuéales
son los de mayor circulacion, asi como también verificar que la mercaderia y las
instalaciones, pintura y demas estén en buenas condiciones, aquellas que no lo estén

desecharlas o cambiarlas.

ESTRATEGIA FA: Acordar convenios de compra con los proveedores. Una de las
ventajas de poseer varios acreedores es que nos otorga el poder de negociar los
precios de los productos al compararlos entre si, y de esta manera decidir a quién
comprar y establecer precios mas bajos en la mercaderia que se va a adquirir, por
otra parte también consultar los precios comprando a mayor cantidad pues de esta

forma también el precio se puede disminuir.

ESTRATEGIA DO: Visitar las instituciones educativas de la ciudad, buscando
establecer convenios con las mismas. La presencia de instituciones educativas dentro
de la ciudad son las que permiten aplicar esta estrategia, pues al realizar convenios
con ellas aseguraremos mensualmente un volumen de venta de las mercaderias de
manera fija, esto se debe lograr manejando una buena relacion y entrega a tiempo de

la mercaderia a estas instituciones.

ESTRATEGIA DA: Realizar publicidad del establecimiento de la Libreria y bazar
“Criollo”. Una empresa que no realizar una buena gestion publicitaria, jamas se dara
a conocer a los consumidores, es por esto que invertir en publicidad para captar
nuevos clientes es necesario, pero esto también sin descuidar a los clientes que ya

posee la empresa, brindando una buena atencién al cliente y con precios bajos.
Como podemos apreciar por medio de la matriz FODA (Ver Anexo #2), se ha logrado

establecer estrategias que ayudaran a mejorar el nivel de venta de la Libre y Bazar

“Criollo”.
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OBJETIVOS
» OBJETIVO 1

Promover la imagen de la Libreria y bazar “Criollo”

ESTRATEGIA 1
Realizar publicidad del establecimiento de la Libreria y bazar “Criollo” (Ver Matriz

Foda.)

TACTICA 1
Repartir volantes con la informacion de la Libreria y Bazar “Criollo”, los productos de

venta y sus precios.

TABLA # 1: PLAN DE ACCION OBJETIVO 1, TACTICA 1

ACTIVIDADES INICIO FIN RESPONSABLE COSTO

Realizar y entregar
publicidad a través | 02-03-17 | 04-03-17 Administrador $ 100

de volantes

Elaborado por: Joselin Ledn Loor

TABLA #2: PRESUPUESTO OBJETIVO 1, TACTICA 1

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Volantes 1000 $0.08 $80
Disefio de las
1 $10 $10

volantes
Transporte

_ 1 $10 $10
(propio)
TOTAL $100

Elaborado por: Joselin Ledén Loor
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INDICADOR

Incremento del volumen de ventas diarias.

META

Incrementar las ventas mensuales en un 25%.

» OBJETIVO 2

Dar a conocer los productos que ofrecen la Libreria y bazar “Criollo”.

ESTRATEGIA 2

Visitar las instituciones educativas de la ciudad, buscando establecer convenios con

las mismas. (Ver Matriz Foda.)

TACTICA 2

Ofrecer una lista de los precios de los Utiles escolares que venden la Libreria y Bazar

“Criollo” aplicando una promocién por la compran de $40 en adelante.

TABLA # 3: PLAN DE ACCION OBJETIVO 2, TACTICA 2

promocionales a
instituciones

educativas

ACTIVIDADES INICIO FIN RESPONSABLE | COSTO
Disefar, imprimir
y entregar
cupones o
06-03-17 | 08-03-17 | Administrador $70
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TABLA #4: PRESUPUESTO OBJETIVO 2, TACTICA 2

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Transporte
_ 1 $10 $10
(propio)
Cupones
_ 1000 $0.06 $60
promocionales

TOTAL $70

Elaborado por: Joselin Ledn Loor

INDICADOR

NUmero de convenios con instituciones educativas.

META

Establecer 20 convenios con instituciones educativas al afo.

» OBJETIVO 3

Mejorar la imagen de la Papeleria y Bazar “Criollo”.

ESTRATEGIA 3
Remodelar la infraestructura y distribucién de la mercaderia en las perchas de la

libreria. (Ver Matriz Foda.)

TACTICA 3
Establecer una imagen renovada de la Libreria y Bazar “Criollo”.
TABLA #5: PLAN DE ACCION OBJETIVO 3, TACTICA 3
ACTIVIDADES INICIO FIN RESPONSABLE | COSTO

Pintar el establecimiento

y reordenar la Administrador y

13-03-17 | 17-03-17 $170
mercaderia en las vendedor
perchas

Elaborado por: Joselin Ledn Loor

21



TABLA 6: PRESUPUESTO OBJETIVO 3, TACTICA 3

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | TOTAL
Pintura 3 $25 $75
Brochas y espatula $20 $20
Diluyente $10
Otras herramientas $10
Mano de Obra (Pintor) $25
Mano de obra (arreglo
de mercaderia en 30
perchas)
TOTAL $170
Elaborado por: Joselin Le6n Loor
INDICADOR

Satisfaccion por parte de los clientes al disfrutar del ambiente renovado de la libreria

y bazar “Criollo”.

META

Presentar una imagen renovada y con un ambiente de confort para los clientes.

» OBJETIVO 4

Fijar precios de los productos por debajo del de nuestros competidores.

ESTRATEGIA 4

Acordar convenios de compra con los proveedores (Ver Matriz Foda.)

TACTICA 4

Visitar a los proveedores para establecer precios de compra mas bajos.
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TABLA #7: PLAN DE ACCION OBJETIVO 4, TACTICA 4

ACTIVIDADES INICIO FIN RESPONSABLE | COSTO

Platicar con nuestros
proveedores sobre los | 27-03-17 | 30-03-17 Administrador $50

precios de los articulos

Elaborado por: Joselin Ledn Loor

TABLA 8: PRESUPUESTO OBJETIVO 4, TACTICA 4

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Transporte (propio) 1 $30 $30
Alimentacion - $20 $20
TOTAL $50

Elaborado por: Joselin Ledn Loor

INDICADOR
Diferencia de los precios de compras pasadas con las compras actuales.

META
Establecer precios mas bajos que el de nuestros competidores.
TABLA # 9: PRESUPUESTO GENERAL DE LOS OBJETIVOS

Obijetivo 1 $100
Obijetivo 2 $70
Objetivo 3 $170
Objetivo 4 $50
TOTAL $390

Elaborado por: Joselin Ledn Loor
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3.2 CONCLUSIONES

La Libreria y Bazar “Criollo”, actualmente no consta de un plan de marketing
que le permita promocionar los articulos que vende, lo que genera una
disminucion en las ventas.

Los factores que afectan las ventas de la empresa, son los fuertes
competidores que lideran el mercado de venta de Utiles escolares y de articulos
de bazar.

Es necesario disefiar un plan estratégico de marketing con el fin de incrementar

las ventas.
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3.3 RECOMENDACIONES
e Se recomienda mejorar la imagen externa e interna del punto de venta para
gue sea atractiva y pueda atraer a la gente, procediendo a remodelar la entrada.
e Tener una comunicacioén con el cliente para conocer sus necesidades y asi
alcanzar el objetivo de mejorar las ventas.
e Aplicar promociones en las temporadas escolares y de festividades de la

ciudad.
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APENDICES
Apéndice 1

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

1. ¢Desde cuando empezé6 a funcionar la Libreria y bazar “Criollo”?
En el afio 2010

2. ¢En qué lugar se encuentra ubicada la Libreria'y bazar “Criollo”?
En la cuidad de milagro calle principal Garcia moreno entre Rocafuerte y 12
de febrero

3. ¢Cudl fuelainversion inicial que realizo?

La inversion inicial fue de $1000

4. ¢Cuenta con empleados? ¢Cuantos?

Por ahora solo cuento con 2 empleados, para inicio de temporadas escolares

me manejo con un total de 8 empleados.

5. ¢Maneja unalista de precios de los productos que vende?
Si

6. ¢Cuenta con publicidad y promociones para dar aconocer sus
servicios?

Si, pero mas lo manejo en inicio de temporadas escolares. Abril-julio

7. ¢Cuéles Son sus Competidores?
e Libreria Central

e Libreria Unipapel
27



e Libreria Dinamica
8. ¢Cuadles son sus proveedores?
e Comsucre S.A
e Papelesa C. Ltda.
e Elioimpor S.A

9. ¢Qué productos son los de mayor venta en su negocio?
En el inicio de temporadas escolares por los meses de marzo, abril, mayo,
julio se maneja una gran salida de productos de toda clase.
Por el contario en los siguientes meses los de méas salidas son cuadernos,
lapices, borradores, boligrafos, papelografos, marcadores, lapices de colores,
fomix, etc.

10.¢Cual cree usted que son las fortalezas y debilidades de su negocio?

Las fortalezas son que me encuentro ubicado en el centro de la ciudad, una de

mis debilidades es que hay muchos competidores a mi alrededor.
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Apéndice 2

MATRIZ PROBLEMA

PROBLEMA

CAUSA

FORMULACION

OBJETIVO

HIPOTESIS

Disminucion de Ventas

Inexistencia de
estrategias de

¢,De qué manera se pude
aumentar las ventas de la

Disefiar un plan
estratégico de
marketing para la

Disefar un plan
estratégico de
marketing ayuda

Desconocimiento del
nivel de ventas diarias

No existe una registro
de ventas diarias

¢, Cual es el nivel de ventas
diarias de la Libreria y Bazar

“Criollo”?

ventas diarias de la
Libreria y Bazar
“Criollo”

marketing Libreria y Bazar “Criollo”?
Libreria y Bazar aumentar las ventas
“Criollo”. de la Libreria y Bazar
“Criollo”
PROBLEMAS CAUSAS SISTEMATIZACION OBJETIVOS HIPOTESIS
ESPECIFICOS ESPECIFICOS
Determinar el nivel de | Determinar el nivel de

ventas permite
conocer la situacion
actual de la Libreria 'y

Bazar “Criollo”

Competencia excesiva

Escasos productos
para satisfacer a los
clientes

¢, Como diversificar los
productos que venden la
Libreria y Bazar “Criollo”?

Conocer los productos
gue mas venden la
Libreria y Bazar
“Criollo”

Conocer los productos
de mas venta ayuda
captar mas clientes

Poca fidelidad de los
clientes

Mala atencion al
cliente

¢De qué manera se puede dar
una mejor atencioén al cliente?

Proponer medidas
para brindar una mejor
atencion a los clientes

La atencion al cliente
mejora el nivel de
ventas de negocio
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