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RESUMEN

El presente trabajo de titulacién disefio de un plan de comercializacion para la
microempresa de salsas y aderezos Fernando’s, ciudad Riobamba, provincia
Chimborazo, periodo 2018, tuvo como objetivo mejorar el nivel de ventas de la
microempresa. El enfoque de investigacion es cualitativo y cuantitativo con un nivel
descriptivo, con técnicas como la entrevista que se aplico al gerente de la microempresa
y la encuesta dirigida a 369 personas la ciudad de Bafos de Agua Santa; en base a la
metodologia anteriormente mencionada se realiz6 el analisis situacional externo e
interno, obteniendo como resultado final el disefio de la matriz de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). Los hallazgos mas relevantes fueron
los siguientes: la microempresa tiene productos diferenciales debido a su sabor europeo,
lo que provocd una reaccion agradable en los encuestados haciendo que estos sean
posibles consumidores, existe un nivel bajo de ventas y no es una marca posicionada.
En virtud a los hallazgos detectados se logré plantear nueve estrategias aplicables y
medibles que buscan mejorar la gestion comercial de Fernando’s y el cumplimiento del
objetivo de este trabajo. Se concluye que las salsas y aderezos de la microempresa
presentan demanda pero necesitan ser impulsados, por esta razén se recomienda la
ejecucion total del plan de comercializacidn debido a que su contenido fue elaborado en
base a las necesidades y que al aplicarlo permitira que tome ventaja y alcance su vision

en menor tiempo.

Palabras Clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> <PLAN DE
COMERCIALIZACION> <FODA> <MICROEMPRESA> <ESTRATEGIAS>
<RIOBAMBA (CANTON)>

Ing. Maria Fernanda Miranda Salazar
DIRECTORA DEL TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

The present work of degree design of a plan of commercialization for the micro
company of sauces and dressing Fernando’s, city Riobamba, province Chimborazo,
period 2018, had like aim improve the level of sales of the micro company. The
research approach is qualitative and qualitative with a descriptive level, with techniques
such as the interview that was applied to the manager of the micro company and the
survey directed to 369 people in the city of Bafios de Agua Santa; based on the
aforementioned methodology, the external and internal situational analysis was
performed, obtaining the matrix of strengths, opportunities and threats (FODA). The
most relevant findings were the following: the micro company has differential products
due to its European flavor, which provoked a pleasant reaction in the respondents
making the possible consumers, there is a low level of sales and it is not a brand
possessed. By virtue of the detected findings, nine applicable and measurable strategies
were proposed that seek to improve the commercial management of Fernando’s and the
fulfillment of the objective of this work, it is concluded that the sauces ah dressings of
the microenterprise are in demand but they need to be promoted. For this reason, the
total execution of the marketing plan is recommended because its content was
elaborated based on the needs and that, when applied, it will allow it to take advantage

and reach your vision in less time.

Keywords <ECONOMIS  AND  ADMINISTRATIVE  SCINCE>
<COMMERCIALIZATION PLAN> <SWAT> <MICROCOMPANY>
<STRATEGIES> <RIOBAMBA (CANTON)>
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INTRODUCCION

En toda empresa es vital plantearse objetivos, debido a que el mercado, la constante
competencia y la innovacion, exigen la planificacion de estrategias comerciales que
permitan mantenerse o crecer en la sociedad. En el caso de la microempresa Fernando’s
se busca implementar herramientas de administracion altamente dindmicas que permitan
a las actividades comerciales de esta, estar siempre al frente de los cambios del entorno,
es decir herramientas integradas, con la capacidad de obtener un entendimiento total de
la estrategia, las mismas que ayuden en el desarrollo de la microempresa y la distincion

de la misma en relacién a su competencia.

El presente proyecto de investigacion denominado Plan de comercializacién para la
microempresa Fernando’s, ciudad Riobamba, provincia Chimborazo, periodo 2018. Ha
sido desarrollado para obtener una herramienta de gestion administrativa que facilite la
toma de decisiones por parte del duefio de la microempresa y asi hacer frente a los
problemas que se desarrollan dentro de la misma, para ello se elabord el presente
proyecto de investigacion basado en cuatro capitulos que se describen brevemente a

continuacion.

En el primer capitulo se define el problema que generd el desarrollo del presente
proyecto de investigacion, mismo que consta de formulacién y sistematizacion del
problema, justificacion tedrica, metodoldgica y préactica, ademas del objetivo general y

los especificos.

El segundo capitulo denominado marco te6rico comprende del hilo conductor
conformado por los antecedentes investigativos, los fundamentos tedricos y
conceptuales para la ejecucion del proyecto de investigacion, por ultimo se detalla la

hipotesis descriptiva del trabajo.

En el tercer capitulo nombrado como marco metodoldgico se desarrolla el enfoque de
investigacion, al igual que el nivel y disefio de investigacion describiendo los tipos de
estudio, poblacion y muestra, métodos, técnicas e instrumentos, el analisis y diagnostico

situacional de la microempresa, los resultados y la comprobacion de la hipotesis.



Finalmente, en el cuarto capitulo se presenta el plan de comercializacién, conformado
por cinco fases, siendo estas: objetivos, informacion general de la empresa, estrategias

comerciales, presupuesto general anual y el cronograma.



CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Generar emprendedores es vital para los paises debido a los beneficios que estos
provocan en el sector econémico, razon por la cual en América Latina las pequefas y
medianas empresas han tomado fuerza. En los dltimos afios el Ecuador ha venido siendo
uno de los paises cuna de emprendedores teniendo alrededor de 4,2 millones de
microempresas dedicados a la produccién, comercializacion o prestacién de servicios,
se ha podido notar que muchas de estas empresas cesan sus funciones al poco tiempo de
su apertura, esto se debe a que el 80% de estos negocios carecen de planes de negocio,
ventas, comercial o de marketing para su desarrollo, siendo el desarrollo de sus

actividades de forma empirica.

FERNANDO’S microempresa establecida en el canton Riobamba, provincia de
Chimborazo, dedicada a la produccion y comercializacion de salsas y aderezos en
micro mercados y supermercados a través de un breve diagnostico presenta las

siguientes problematicas:

Fallos en la venta del producto, no conoce el estado actual del negocio, la imagen
corporativa necesita mejoras, la fuerza de ventas es escasa, no cuenta con estrategias
qgue motiven las ventas, realiza todas sus actividades comerciales empiricamente, por
otra parte la existencia de marcas de salsas y alifios reconocidos afectan al crecimiento
de esta microempresa ya que no se presenta competitiva; todo esto provoca que la
empresa no potencialice sus habilidades y capacidades y no logre incrementar la
rentabilidad.

Al no contar con un plan previo, y carecer de lo antes mencionado la microempresa
detiene su crecimiento ya que no toma decisiones correctas al momento de buscar y
abrir nuevos mercados o al momento de realizar una venta, ocasionando perdida de
producto, de ingresos y de clientes, provocando que la vision que esta se ha propuesto

siga postergandose.



FERNANDO'S distribuye sus productos en varias ciudades del Ecuador y su vision
actual es seguir ampliando su mercado por esta razon necesita mejorar sus debilidades
aprovechando las fuerzas y ventajas que presenta, razon por la cual brinda apertura para
el desarrollo de este trabajo de titulacion, siendo una oportunidad para el crecimiento

que desea alcanzar.

1.1.1 Formulacion del problema

¢Como el disefio de un plan de comercializacion, mejorara el nivel de las ventas en la
microempresa de salsas y aderezos FERNANDO’S ubicada en la ciudad de
Riobamba?

1.1.2 Sistematizacién del problema

e (Cdmo fundamentar la propuesta del plan de comercializacion?

e ;Como conocer el estado actual de la microempresa FERNANDQO’S?

e ;Como mejorar el desarrollo de las ventas y las actividades del area comercial de
FERNANDO’S?

e ;COmo aprovechar las oportunidades que el mercado presenta para una

microempresa productora y comercializadora de salsas y aderezos?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 General

Disefiar un plan de comercializacion que permita mejorar el nivel de ventas de la

microempresa de salsas y aderezos FERNANDO'S.

1.2.2 Especificos

e Enunciar los aspectos teoricos de plan de comercializacion, que permitan
fundamentar la propuesta.
e Realizar un andlisis situacional de la microempresa Fernando’s para conocer el

estado comercial actual de la microempresa.



e Establecer la propuesta de medidas comerciales estratégicas y tacticas que permitan
mejorar las ventas y la actividad del area comercial, aprovechando oportunidades en

el mercado.

1.3  JUSTIFICACION

1.3.1 Justificacion teérica

En cuanto a la teoria, el presente proyecto enuncidé conceptos, teorias y herramientas de
varios autores insignes y articulos cientificos en contexto a comercializacion y
marketing, se tomara como referente libros del McCarthy, Dr. Philip Kotler, entre otros
autores. Al consultar y enunciar estas definiciones se cre6 una fundamentacion tedrica

solida que permitira establecer una idea apropiada para el desarrollo de la propuesta.

1.3.2 Justificacion metodoldgica

Al utilizar métodos y herramientas metodolégicas se pretende recoger las evidencias de
la situacion actual y plantear lineas de accion que permitan a la empresa enfocar sus
esfuerzos comerciales de manera sostenible y sustentable en el tiempo. Este proyecto es
relevante debido a que FERNANDO'S tiene la oportunidad de que se realice un
levantamiento de informacion, tanto de la situacién interna y externa a través de la
observacién y entrevistas y del estudio analitico del mercado a través del disefio de un
cuestionario y la aplicacion del mismo, ya que al ser estos aplicados y analizados
emitirdn resultados que permitiran realizar recomendaciones de medidas comerciales
estratégicas y tacticas para mejorar el desarrollo comercial y acceder a las oportunidades

que presenta el mercado.

1.3.3 Justificacién practica

Esta investigacion se realiza debido a que existe la necesidad de mejorar el desarrollo de
las actividades comerciales de la microempresa Fernando’s, para que esta pueda llegar a
mejorar su negocio, ventas, ser una empresa competitiva y llegue a alcanzar su vision, a

través de pautas estratégicas aplicables.



CAPITULO I1: MARCO DE REFERENCIA

2.1 ANTECEDENTES DE INVESTIGACION

El tema de la planeacion en la actualidad es base para el desarrollo de las empresas, ya
sea que estén empezando su actividad productiva / comercial o tenga unos afios en el
mercado. Actualmente el Ecuador genera emprendedores dispuestos a brindar sus
productos o servicios a la poblacion por esta razon, planificar debe ser primordial para
la creacion de negocios, se puede notar que existen varias microempresas, las mismas
que desean fortalecer su desarrollo comercial, por esta razén se han realizado
investigaciones de planes de comercializacion y proyectos en diferentes empresas y
microempresas, debido a que estas comprenden la importancia de tener una
planificacién comercial. Seguidamente enlistaremos investigaciones y proyectos que se

han realizado referentes a este tema:

Investigacion referente a la planificacion y las PYMES es de Edwin Mora Riapira, Mary
Vera Colina, Zuray Melgarejo Molina (2015), en su articulo cientifico denominado
“Planificacion estratégica y niveles de competitividad de las Mipymes del sector
comercio en Bogota”, sefialan la relacion que tiene la planificacion con las Pymes y
como estas pueden llegar a ser competitivas a fusionar las estrategias planificadas y

tomarlas como referentes para su desarrollo.

En el proyecto de graduacion de Portilla (2011) con el tema “Plan de Marketing para la
empresa productora de alifios y especias Condimensa CIA. LTDA, ubicada en el sector

sur de la ciudad de Quito.”. El proyecto presenta el objetivo general:

“Elaborar un plan de marketing para CONDIMENSA CIA. LTDA., el cual permita
conocer la situacion actual de la empresa, asimismo tener una herramienta de apoyo que
permita conocer estrategias, que le permitan luchar contra sus debilidades y tener un
plan de accion que ayude al crecimiento de la misma.”, seguido de los objetivos
especificos: a)”’Desarrollar el plan de marketing, claro y de facil manejo para uso de la
empresa, el cual contenga objetivos, estrategias, analisis del mercado, publicidad y los

programas de accion pertinentes para el crecimiento de la empresa.”, b)*



Analizar la situacional actual de la empresa y determinar sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas con respecto al ambiente que la rodea.”, c)“Establecer
estrategias que impulsen el crecimiento de la empresa, permitan un correcto desempefio
de la administracion de la empresa y corregir posibles desviaciones que perjudiquen el
rendimiento de la misma.”, d) “Crear un plan accién con su presupuesto y evaluacion de
las acciones propuestas. Incrementar la participacion en el mercado de
CONDIMENSA.”, e) “Incrementar el volumen de ventas Posicionar a CONDIMENSA

en la mente de los consumidores.”.

Debidamente luego de haber realizado la descripcion y analisis de la empresa, realiz6 un
estudio de mercado, un estudio situacional conociendo de esta manera las oportunidades
y amenazas que esta presenta siendo estos parte del desarrollo del plan marketing el
mismo que tuvo las siguientes conclusiones: a) “ El presente estudio permitié conocer la
situacion actual de la empresa, determinar el mercado, competidores, condiciones
econdmicas, situacién tecnoldgica, y los recursos disponibles de la empresa, asimismo
tener una herramienta de apoyo que permite tener a la mano estrategias, y poseer un
plan de accion que ayude al crecimiento de la misma..”, b) “Se ha establecido acciones
y estrategias esto ayudara a que la empresa se dirija por un camino claro y demas le
ayudara a luchar contra las debilidades de la empresa, prepararse para posibles
problemas futuros, mejorar la participacion en el mercado y el reconocimiento de la
marca.”, ¢) La competencia es muy diversa pero CONDIMENSA CIA. LTDA., produce
varias lineas de productos los cuales compiten con diversas empresas nacionales e

internacionales”, entre otras.

Este proyecto de grado nace por la necesidad de resolver la problematica comercial que
la empresa presenta, al realizar el analisis de la empresa y del mercado se emitieron

recomendaciones, las mismas que se propusieron para influir en las ventas.

En la tesis de grado de Jenny Elizabeth Ruiz Zapata (2013) con el tema “Analisis de la
demanda de alifios y condimentos en el canal de supermercados y autoservicios en la
Ciudad de Quito”, estableci6 como objetivo general “Determinar el comportamiento del
consumo de condimentos y alifios en autoservicios y supermercados del D.M. de
Quito.”, como objetivos especificos los siguientes: 1) “Indagar sobre la preferencia de

compra de condimentos y alifios en autoservicios y supermercados en la poblacion
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econémicamente activa del D.M. de Quito.”, 2) “Identificar la sensibilidad al precio de
la demanda de condimentos y alifios en los consumidores de estos productos en
autoservicios y supermercados.”, 3) “Determinar la aceptacién que tendrd un nuevo
condimento artesanal en los consumidores de la PEA que visitan los autoservicios y
supermercados del D.M. de Quito.”. Luego de haber realizado el estudio de mercado y
haber determinado la oferta y la demanda gener6 las siguientes conclusiones: “La
demanda se desarrolla en funcion del crecimiento poblacional; y con relacion al
segmento de poblacion econdmicamente activa de 19 a 64 afios, con ingresos promedio
de 318 a 500 dolares, registra un consumo en el 100% de los casos.”, “El Super Alifio,
es considerado un bien de primera necesidad, puesto que la mayoria de la poblacion
demanda alifios y condimentos para la preparacion de sus alimentos”, “La demanda
proyectada es crecimiento y el consumo de alifios y condimentos no es susceptible a las
variaciones de precio, puesto que es relativamente eléstico con un valor de 0,461 debido
principalmente que el valor gastado por concepto de la compra del bien no es
representativo respecto de todos los gastos realizados por el mercado objetivo.”, “En el
caso de la elasticidad ingreso de la demanda del resultado obtenido es de 0,261;
indicando que el bien es normal ineléstico y que un aumento sustancial en el ingreso del

grupo objetivo no hara que se incremente la demanda del bien.”

El trabajo investigativo antes mencionado estd enfocado a la realizacion de un estudio
de mercado, este se realiza debido a que se desea conocer la demanda que presenta el

producto, para la insercion del mismo al mercado.

Santana (2014), “El plan de comercializacion y su efecto en las ventas en la empresa
LLANTATEC Cia. Ltda., en la ciudad de Ambato en la provincia de Tungurahua en el
afno 2012-2013” Objetivo: “Disefiar una planificacion estratégica para incrementar el

nivel de ventas y mejorar la rentabilidad de la empresa LLANTATEC CIA. LTDA.”



22 MARCO TEORICO

2.2.1 Comercio

Término que proviene etimoldgicamente de las raices: Cum que significa juntamente y
Merx, mercancia, derivado de mercor, comprar y vender. En otras palabras es el

intercambio de bienes y servicios entre personas.

El comercio tiene dos fines, generar utilidades y satisfacer ciertas necesidades ya que
este relaciona al productor con el consumidor ya sea en un ambiente micro (local,
regional) o llegar a ser un comercio macro (nacional y mundial) en el cual interviene el

proceso de distribucion.

2.2.1 Comercializacion

La comercializacidn no solo es la accion de intercambio, sino que esta abarca aspectos
de la vida diaria en general, programas de television, periodico, radio, internet, hasta
personas cercanas influyentes de marcas, empleo, fechas especiales, curriculum vitae
personal, y sobre todo es un tema base de la economia del pais; se puede decir que toda
la humanidad sin distincion ni clase social se mueve en torno a este tema, muchos no

conocen su significado pero realizan esta actividad diariamente.

McCarthy (1983), menciona que “La comercializacion significa mucho mas que vender
o realizar publicidad.” Muchas de las veces se define equivocamente este términ0O pero
como bien dice esta definicion, comercializacién no solo se limita a vender o publicitar
un producto sino es un conjunto de diversas actividades, desde la decision de como sera
el producto hasta después que el producto se encuentre en las manos del consumidor,
todo este proceso permite entender el término comercializacion. (pag. 4)

Algunas actividades que conlleva la comercializacion son:

e Conocer la demanda, es decir estimar la cantidad de personas que usaran el
producto.
e Conocer las necesidades y preferencias de los consumidores (conocer al cliente).

e Fabricar un producto basado en las necesidades.
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e Valor en las caracteristicas del producto.

e Estimar el precio del producto.

e Conocer el mercado y métodos de distribucion.
e Investigar métodos de promocion y publicidad.

e Conocer a la competencia.

2.2.3 Definicién de comercializacion

McCarthy (1983), expresa que “la comercializacion constituye a la vez un conjunto de
actividades realizadas por organizaciones y un proceso social. En otras palabras, la
comercializacion existe tanto a micro como a macro nivel.” (pag. 7). Para comprender
de mejor manera esta Ultima definicién se debe conocer que es la microcomercializacién

y macrocomercializacion.

“La microcomercializacion es la realizacion de aquellas actividades que tratan de lograr
los objetivos de una organizacion anticipandose a las necesidades del cliente y
orientando un flujo de bienes y servicios que satisfacen necesidades del producto al
cliente.” (McCarthy, 1983, pag. 7)

A través de esta definicion se puede entender que la comercializacion no debe comenzar
con la realizacion del producto sino conociendo al cliente, obteniendo informacion de
las preferencias y exigencias que este desea, como: modelo, disefio, envase, formas de
cobro o pagos, métodos de entrega, uso de publicidad, servicios postventa, entre otros.
La organizacion al poner atencion a estos aspectos permite que se produzca el bien o

servicio que el cliente estara preparado para comprar.

De igual manera se define la macrocomercializacién como:

La macrocomercializacion constituye un proceso socioecondmico que orienta un
flujo de bienes y servicios de una economia desde los productores hasta los
consumidores en una forma que haga corresponder de una manera efectiva las
heterogéneas capacidades de la oferta con una demanda heterogénea y que
cumpla a la vez los objetivos a corto y largo plazo de la sociedad. (McCarthy,
1983, pag. 8)
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La comercializacion se abarcara siempre desde la produccién de un cierto producto o
servicio hasta luego que este ya esté en las manos de su consumidor, sabiendo que lo
que se oferte y lo que se demande tendra siempre sus diferencias, razon por la cual es un
proceso que debe innovarse constantemente y asi conocer lo que el mercado demanda y
suplir a sus necesidades y carencias. Los objetivos de esta siempre serédn el cliente, las

ganancias y un trabajo eficaz en la empresa.

2.2.4 Plan de Comercializacion

Segun Jerez (2018), “es un documento escrito, en el cual se establecen los planes
comerciales de la empresa para un periodo determinado, por lo general este plan
varia segun el tipo de negocio o empresa, los productos o servicios que ofrece y

los objetivos propuestos.” (pag. 1)

El plan de comercializacidn es realizado por empresas ya sean estas grandes o pequefias
con el fin de desarrollar su potencial comercial, este plan prevé un accionar frente a una
meta u objetivo propuesto, seguidamente se presenta ciertas estructuras del plan de

comercializacion:
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2.2.2 Estructura 1.

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA MICROEMPRESAS

4 )

1. Definir el mercado o
grupo objetivo al cual se
quiere llegar.

- J
4 )
2. Definir los objetivos del

Plan para corto y largo
plazo.

- J
4 )

3. Determinar las fortalezas
y debilidades que presenta
la empresay su
competencia.

- J
4 )

4. Investigar el desarrollo y
proyeccién del sector al
cual pertenece la empresa.

N /
4 )
5. Definir las estrategias

para alcanzar las metas de
venta.

- J

» Nombre del microempresario, nombre de

microempresa, rubro, nombre del asesor
comercial.

Vision general; definir demanda, tamario de
mercado, si este incrementa o disminuye.

Obijetivos de comercializacion; se realiza las
proyecciones de venta mes a mes, objetivos
cualitativos.

Clientes/ consumidores; definir al cliente, tipo,
segmentacion de mercado, buscar nicho de
mercado, perfil del cliente.

Producto/ servicio; realizar una matriz FODA
del producto o servicio y determinar el valor
agregado.

Competencia, conocer a la competencia,
conocer sus productos, participacion de
mercado, operatividad.

Conclusiones, resumen de la matriz y de las
otras variables analizadas.

« Desarrollo de las estrategias de

Comercializacion: producto, precio, plazay
promocion.

Fuente: (Jerez, 2018)
Elaboracién: Autora
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2.2.3 Estructura 2.

CONTENIDO DEL PLAN ANUAL DE COMERCIALIZACION

l

se describe un resumen detallando aspectos
importantes del plan.

se realiza un analisis pasado, presente,
prevision futura, informacién obtenida de la
direccion de comercializacidon

estos objetivos deben estar ligados a conseguir
las metas organizacionales, se plantearan para
un afio.

definir mercado meta y plantear estrategias en
cuanto a producto, precio, plaza 'y promocion.

se disefian planes de accion para que se pongan
en practica las estrategias propuestas.

recursos, presupuestos, ventas proyectadas,
gastos, ganancias gque se obtendras.

establecer un plan de trabajo, tiempo y personal
encargado.

-
Resumen ejecutivo

\_
7

Anélisis de la situacion
\_
(

Objetivos
\_
(
Desarrollo de las
Estrategias
\_
(
Tacticas

\_
7

Programas Financieros
\_
7

Cronograma
\_
(
Procedimientos de
Evaluacion

\_

se evaluara el desempefio que se ha tenido al
cumplir o alcanzar la meta propuesta al
principio.

Fuente: (Stanton, William; Michael, Etzel, 1995, pags. 87,88)
Elaboracion: Autora
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2.2.4 Estructura 3.

ESQUEMA DE PLAN COMERCIAL

Anélisis de la situacion interna y externa de la
empresa.

Realizar el diagndstico de las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas presentes
en la empresa.

Establecer objetivos en base a la informacion
obtenida.

Elegir las diferentes estrategias que permitiran
alcanzar los objetivos propuestos.

Definir las acciones, responsable, tiempos a
realizarse para el desarrollo de las estrategias.

Establecer procesos de control de las estrategias.

Fuente: (Escrivd Monzd, 2013)
Elaboracion: Autora
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2.2.5 Semejanzasy diferencias de las estructuras

Tabla 1. Semejanzas y diferencias de los esquemas de plan comercial.

SEMEJANZAS DIFERENCIAS

e A diferencia de los demas la segunda

e Los tres esquemas plantean estructura plantea la realizacion de un
objetivos. resumen ejecutivo.

e Mencionan la aplicacion de un|e E| primero se enfoca sélo en
andlisis 'y diagnostico de Ia microempresas, mientras que la
empresa. aplicacion de los otros es general.

e Desarrollo de estrategias en base al | « E| primer esquema propone detallar
mix de marketing. informacién de la microempresa y

e Entre el segundo y el tercero definir mercado.

establecer tacticas para el alcance | o La segunda estructura propone realizar

de las estrategias. programas financieros.
e Entre el segundo y el tercero,

realizacion de un cronograma.

Elaboracién: Autora

2.2.6 Funciones del plan de comercializacién
Stanton & Michael (1995), mencionan que las funciones del plan comercial:

“Sintetiza las estrategias y tacticas de comercializacién que se aplicaran para
alcanzar los objetivos especificos durante el siguiente afio. Se convierte, pues, en
un documento practico que guia a los ejecutivos y al resto de los empleados que
participan en la comercializacion. Sefiala lo que ha de hacerse en relacion con
otros pasos del proceso gerencial, a saber: realizacion y evaluacion del programa
de comercializacion. Indica quién se encargard de efectuar determinadas

actividades, cuando habran de realizarse y cuanto tiempo y dinero se invertiran.”
(pag. 86)
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La funcion comercial es el proceso que lleva del producto terminado a estar en las
manos del cliente, todo este proceso conlleva, financiar el producto, almacenar el
producto, clasificar el producto, empacar el producto, distribuir, transportar, y llegar al
punto de la compra o venta del producto o servicio, también es conocer las necesidades

del mercado y tomar decisiones sean de riesgo o no.

2.2.7 Estrategia comercial

Las estrategias comerciales son aquellas que se proponen para mejorar el rendimiento
en todo el proceso de comercial, ya sea este en el producto, en el precio, en la
distribucion, en el servicio, todos estos esfuerzos serdn destinados para cumplir el
objetivo primordial que es llevar el producto final hasta el comprador.

Para ello se van a definir tres estrategias importantes en el area comercial, que son:

estrategia de distribucién, ventas y precio.

2.2.7.1 Estrategia de distribucion:

Conectada directamente con los canales de distribucion, su objetivo es trasladar el
producto hacia el consumidor o a los puntos de venta de una forma efectiva. Establecer

el canal de Distribucion maés factible para la microempresa.

2.2.7.2 Estrategia de venta:

Para esta estrategia es necesario conocer bien el producto, al mercado y las necesidades
que este presenta, establecer un punto de venta accesible y factible de acuerdo a la
actividad de la empresa, acudir a la fuerza de ventas y hacer uso de estrategias

persuasivas para realizar las ventas.

2.2.7.3 Estrategia de precio:

Establecer un precio atractivo y accesible hara que la empresa sea competitiva pero esta
estrategia debe estar enfocada tanto en la empresa, consumidor, y en la competencia,

estos tres factores deben ser satisfechos.
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2.2.8 MIX de Marketing

“El marketing mix es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada
comunmente por las empresas para analizar cuatro variables basicas de su actividad:

producto, precio, distribucién y promocion” (Pérez, 2017, pag. 18)

2.2.8.1 Producto:

Es el producto o servicio que se ofrece a los consumidores en el mercado para satisfacer
ciertas necesidades del mismo, no solo es el producto en si sino todo aquello que

complementa el mismo como packaging, logo, imégenes, informacion, etc.

2.2.8.2 Precio:

Es el valor monetario que se le da al producto o servicio, variable conectada
directamente con las ganancias y para su fijacion se debe tener en cuenta a la

competencia y la situacion econémica del mercado.

2.2.8.3 Distribucién:

Forma en que se pone a disposicion el producto o servicio en el mercado, los canales
por el cual llega el producto a las manos del consumidor, tiene que ver con los puntos
de venta o los intermediarios, también la forma en que se acerca el producto a los

compradores.

2.2.8.4 Canales de distribucion

Segtn “Es la ruta que toman los bienes durante el proceso de ventas desde el proveedor
hasta el cliente.” (Jobber & Lancaster, 2012, pag. 119) Existen diferentes tipos de
canales de distribucion:

Canal de distribucién de bienes de consumo; “Estos canales tienen la finalidad de hacer
llegar los productos al consumidor final mediante diferentes niveles de intermediarios.”
(Velazquez, 2012, pag. 46). Estos son: Fabricante-consumidor, productores-minoristas-

consumidores y productores-mayoristas-minoristas-consumidores.
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También segun Jobber & Lancaster (2012), los canales pueden ser directos e indirectos,

es directo:

“cuando los bienes vendidos se incorporan en un proceso de manufactura. Los
productos finales pueden entonces venderse por diferentes canales.” Y es
indirecto, “ cuando | fabricante vende a un mayorista o agente, quien por su

parte, vende lotes as pequefios a otras partes.” (pag. 119)

La eleccion del canal de distribucion depende de cada empresa, ya sea por sus politicas,
actividad empresarial o por su tamafio, pero esta decision es crucial para las ventas ya

que determina si existe fracaso o éxito dependiendo cuan eficiente es el canal elegido.

2.2.8.5 Promocién:

Es la manera en que se motiva al consumidor a que realice la compra a traves de ciertas
técnicas de publicidad y comunicacion, es la forma en que se da a conocer el producto

con el fin de aumentar ventas.

2.2.9 Anélisis situacional

Al realizarse el planeamiento en una investigacion o tema de estudio el diagnostico
situacional o analisis actual es necesario, debido a que este recaba la informacion
necesaria para conocer el estado de la empresa, este diagndstico examina tanto las

variables internas como externas.

Aldao (2015), en su libro Administracion Financiera Gubernamental manifiesta que:

Ya teniendo en claro el marco de actuacion del organismo se debe realizar un
analisis situacional que permita interpretar la realidad actual de la organizacién y
su contexto. EI mismo consiste en determinar las situaciones problematicas y sus
factores causales y generar un analisis sobre los mismos entendiendo a los
problemas como una situacién deficiente y evitable, que dificulta que la

organizacion cumpla sus metas y alcance su visién. (pag. 101)
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Hernadndez (2007) menciona que “el diagnodstico consiste en la identificacion y
explicacion de las variables directas e indirectas inmersas en el problema, mas sus
antecedentes y los efectos que se producen en el medio ambiente del problema.” (pag.

7)

Al realizar un anélisis de una empresa se le estd permitiendo conocer las situaciones
criticas y favorables que esta cursando, en base a este andlisis se toman correctivos y se
plantean nuevos objetivos alcanzables y reales dando paso a la creacion de planes

factibles.

El diagndstico puede ser interno y externo, el interno permite analizar el producto,
ambito financiero, las habilidades y capacidades, las fortalezas y debilidades de los
procesos que actualmente estan ejecutandose; el externo analiza industria, tecnologia,

politica, oportunidades y amenazas.

2.2.10 Matriz FODA

“Es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa 0 un proyecto,
analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion
externa (Amenazas y Oportunidades). Proviene de las siglas en inglés SWOT

(Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats).” (Martinez, 2016, pag. 24)

Este analisis permite conocer el entorno en el que la empresa se esta desarrollando y su
situacion interna, dando un enfoque general de las fuerzas y carencias que esta esta
cursando, permitiendo obtener informacion que ayudara a la construccién de estrategias

y tomar decisiones con el fin de mejorar cada proceso o situacion afectada.

Fortalezas Oportunidades

DOFA

Debilidades Amenazas

Figura 1: FODA
Elaboracion: Autora
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Para llevar a cabo este anélisis deben establecerse correctamente sus variables y enlistar
los aspectos que se calificaran como fortaleza o debilidad, como oportunidad o

amenaza.

Fortalezas, son los atributos internos positivos que una empresa presenta y que son las

ventajas frente a otras. En esta variable se puede enlistar ciertos criterios:

e ;Cuales son las cualidades positivas de la empresa?
e ;Ventajas frente a la competencia?

e ;Qué es lo que hace mejor?

e ;Recursos que presenta actualmente?

e (Experiencia, conocimiento, estudios competitivos?

e ;Certificados, honorabilidades, convenios?

Debilidades, caracteristicas o situaciones desfavorables que tiene la empresa, aquello
que baja su rendimiento y crea cuellos de botella. Son todas aquellas problematicas que
presenta la empresa y que no aporta ningun valor provocando que esta no logre sus

objetivos, metas y vison.

e ;Cuéles son las probleméticas?

e (Qué se puede mejorar?

e ;Qué hace perder clientes y ventas?
e ;Qué procesos son una debilidad?

e ;Qué te hace vulnerable ante la competencia?

Oportunidades, son aquellos factores externos positivos que al ser aprovechados de

forma correcta darian un empuje de mejora a la empresa.

e (Qué permitira la mejora de la situacion de la empresa?
e ;Cuéles son las carencias de la competencia?
e ;Cambios en los estilos de vida que beneficiarian a la empresa?

e ;Situacion politica, legal, econémica en beneficio de la empresa?
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Amenazas, todas aquellas circunstancias externas que amenaza la existencia de la

empresa.

e ;Debilidades insuperables?
e ;situaciones econdmicas, sociales, politicas negativas en el pais?

e /lInexistencia de demanda?

2.2.11 Matriz EFI

Esta matriz de evaluacion de factores internos se realiza luego de tener la matriz FODA,
permite evaluar las fortalezas y debilidades presentes en la empresa y de esta manera
detectar las mas relevantes, en base a la informacion obtenida se podra construir las
estrategias necesarias para disminuir el impacto de las debilidades aprovechando y

potencializando las fuerzas.

Factores internos claves Ponderacion |Calificacion [Calificacion ponderada
FORTALEZAS
DEBILIDADES
TOTAL

Figura 2: Matriz EFI
Elaboracion: Autora

Proceso de creacion:

e Enlistar las fortalezas y debilidades ya establecidas en la matriz FODA.

e Atribuir el peso correspondiente de acuerdo a la importancia del factor de éxito
independientemente que este sea fuerza o debilidad. ElI peso va de 0,0 menos
importante a 1 mas importante y la sumatoria de la ponderacion debe ser 1.

e Calificar con 1y 2 a las debilidades, con 3 y 4 si son fuerza. 1 mayor debilidad, 2
menor debilidad, 3 menor fuerza y 4 mayor fuerza.

e Determinar el valor ponderado a través de la multiplicacion del peso y la
calificacion.

e Sumar y obtener el total ponderado, con este valor se analizara la situacion de la

empresa en cuanto a sus factores internos.
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2.2.12 Matriz EFE

La matriz de evaluacion de factores externos permite conocer las oportunidades y
amenazas relevantes que la empresa presenta, y asi crear estrategias que ayuden a

minimizar los riesgos y aprovechar las oportunidades del entorno.

Factores externos claves |Pnn|:le racion | Calificacion | Calificacion ponderada
OPORTUNIDADES
AMENAZAS
TOTAL

Figura 3: Matriz EFE
Elaboracion: Autora

Proceso de creacion:

e Realizar la lista de las oportunidades y amenazas expuestas en el FODA.

e Atribuir el peso correspondiente de acuerdo a la importancia del factor de éxito
independientemente que este sea fuerza o debilidad. ElI peso va de 0,0 menos
importante a 1 mas importante y la sumatoria de la ponderacion debe ser 1.

e Calificar del 1 al 4, tiene que ver con la eficacia del factor. 1 ineficaz, 2 poco eficaz,
3 un poco mas que lo normal, 4 eficazmente.

e Determinar el valor ponderado a través de la multiplicacién del peso y la
calificacion.

e Sumar y obtener el total ponderado, con este valor se analizara la situacién de la

empresa en cuanto a sus factores externos.

2.2.13 Matriz de perfil competitivo

“La Matriz del Perfil Competitivo (MPC) identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fortalezas y debilidades particulares, en relacién con una muestra
de la posicion estratégica de la empresa. Los factores de una MPC incluyen cuestiones
internas y externas; las calificaciones se refieren a las fuerzas y a las debilidades.”
Pérez (2018)
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. Nuestra empresa competidor 1 competidor 2
Factores criticos para el
.. Peso . .. Peso . .. Peso . .. Peso
éxito Calificacion Calificacion Calificacién
ponderado ponderado ponderado
Capacidad financiera 0.1
Lealtad del cliente 04
calidad de prodcuto 0.2
Competitividad de precios 0,05
Fuerza de ventas 0.05
Participacion en el mercado 0.2
TOTAL 1

Figura 4: Matriz de perfil competitivo
Elaboracién: Autora

Modo de calificacion:

El peso total de la matriz debe sumar 1 y se distribuye para cada factor de éxito
entre 0,0 que vendria a ser de menor importancia hasta 1 de mayor importancia.

La calificaciéon va de 4 a 1 de acuerdo a como este la situacion de la empresa en
cuanto a ese factor. 4 es gran fuerza, 3 menor fuerza, 2 menor debilidad, 1 mayor
debilidad.

El peso ponderado es el producto del peso otorgado a cada factor con la calificacion
dada.

2.2.14 Estrategia

Luna (2014) afirma que la palabra estrategia etimologicamente proviene de stretegoso,

que significa “que dirige”

Es el conjunto de capacidades y habilidades de dirigir un asunto hasta el alcance del
objetivo propuesto.

Medios que se emplea a fin de alcanzar la idea propuesta.

Son los ¢cémos?

Es el proceso de accion con vision a los objetivos planteados.

Son todas las actividades que se realizara en el desarrollo de la planeacion.

2.2.15 Plan de accién

Segun Serrano (2011), “El plan de accion o aplicacion de tacticas consiste en poner en

practica las variables del marketing mix: producto, precio, plaza, distribucion vy

23




promocién o comunicacion.” (pag. 93). Este plan es un resumen de las acciones que se
van a realizar para el desarrollo de una estrategia planteada, en el que interviene tiempo,
recursos y todas estas actividades son realizadas a traves de encargados en ciertas

funciones.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Alimentos pre-elaborados; son alimentos sometidos a ciertos procesos de conserva, ya

sea secado, fermentacion, pre coccion o esterilizacion.

Cliente; es aquella persona que adquiere un producto o servicio de cierta empresa o

marca a cambio de cierta cantidad monetaria.

Competencia; viene hacer las fortalezas y habilidades que presenta una entidad frente a
otra en el mercado promoviendo la lucha constante de posicionamiento debido a la

existencia de ofertantes y demandantes.

Comunicacion; trasmision de informacion a través de palabras, sefiales, imagenes,
expresion corporal de un emisor a un receptor a fin de que el mensaje sea entendido,

creando una reaccién de respuesta.

Emprendedor; es aquella persona que toma la oportunidad y el riesgo de crear un
negocio, es una actitud de superacién personal a través de poner a prueba sus

capacidades y habilidades en la formacion de una idea empresarial.

Estrategia; es un conjunto de acciones tacticas que serviran para mejorar ciertos fallos

que existen en una empresa con la finalidad de alcanzar ciertos objetivos.

Investigacion de Mercado; es un proceso de recoleccion de datos que permite obtener
informacién tanto de la empresa como del mercado, con la finalidad de tomar decisiones

estratégicas basadas en los hallazgos obtenidos.

Mercado; es el conjunto de compradores o demandantes de cierto producto.
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Microempresa; es una empresa de tamafio pequefio creada por emprendedores
dispuestos a superarse, provienen de ideas de producir o brindar un servicio, consta

maximo de diez empleados y no poseen una alta inversion.

Plan; es un conjunto de actividades a desarrollarse para lograr el cumplimiento de una

idea establecida, promueven y facilitan el alcance de la vision que tiene una empresa.

Punto de Venta; se refiere a un sitio o lugar destinado a la realizacién de ventas de
cierto producto, es decir que es un local comercial en el cual se exhiben y se ofertan

productos para ser adquiridos por los consumidores a fin de satisfacer su necesidad.

Rentabilidad; relacion que existe entre los beneficios adquiridos a traves del desarrollo

de una actividad y la inversion que se utilizé en la misma.

Servicio; es la realizacién de cierta actividad hacia otra persona con la finalidad de

satisfacer la necesidad que este presenta.

2.4  HIPOTESIS DESCRIPTIVA

El disefio de un plan de comercializacion, permitira la mejora significativa del nivel de

ventas de la microempresa de salsas y aderezos Fernando’s.
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1 ENFOQUE DE INVESTIGACION

Taylor & Bogdan (1984), en su libro Introduccion a los Métodos Cualitativos de
Investigacion menciona que “el término metodologia designa el modo en que
enfocamos los problemas y buscamos las respuestas.” (pag. 15), es decir que se dirige la
atencion a la resolucién de un fendmeno o causa de un problema determinado, en este
trabajo se utilizard enfoque de investigacion mixta es decir cuali-cuantitativo para

comprender estos enfoques los definiremos seguidamente.

Cuantitativo, segun Sampieri (2010), “Usa la recoleccion de datos para probar hipotesis,
con base en la medicién numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de
comportamiento y probar teorias. (pag. 4). La investigacion realizé este proceso a través
de la aplicacion de encuestas y entrevista, permitiendo obtener datos estadisticos en

referencia a consumo de salsas y aderezos.

Cualitativa, Sampieri (2010) define: “Enfoque cualitativo: utiliza la recoleccion de datos
sin medicion numérica para descubrir afinar preguntas de investigacion en el proceso de
interpretacion.” (pag. 7). Se aplicé al momento de realizar el analisis situacional actual
de la empresa y al analizar los resultados obtenidos en el estudio de mercado
permitiendo conocer el impacto que causara el desarrollo del plan comercial para la

microempresa.

3.2 NIVEL DE INVESTIGACION

El nivel de investigacién serd de tipo descriptivo debido a que se define, clasifica,
cataloga y caracteriza el objeto de estudio, segin Hidalgo (2005) menciona que el nivel
descriptivo le permite conocer como es el fendmeno a través de mediciones. En esta
investigacion sirve para identificar y definir el problema comercial que la empresa
presenta, también el comportamiento actual del mercado, los consumidores y de la

misma forma el potencial del producto y marca Fernando’s.
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3.3 DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion fue no experimental, Sampieri (2010) lo define como:
“Estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que s6lo
se observan los fenomenos en su ambiente natural para después analizarlos.” (pag. 149).
Por ende este trabajo no manipul6 la variable independiente y solo se observé el

comportamiento actual.

34 TIPODEESTUDIO

Documental: debido a que el trabajo presenta informacion secundaria acerca del tema
de investigacion obtenida de libros, articulos cientificos, periodicos, otros trabajos de
tesis, revistas e internet, asi como también de documentos que se realizaron afios
previos a este trabajo. El objetivo de este tipo de estudio es recopilar fuentes de
informacidn que brinden una base para el desarrollo del trabajo, informacion acorde al

tema plan de comercializacion.

Investigacion de Campo: esta investigacion es aquella que extrae datos e informacién
actual y real a través de la aplicacion de entrevistas y encuestas en un determinado
grupo de personas para de esta manera obtener resultados que permitan proponer
soluciones al problema, esta investigacion se llevo a cabo en la ciudad de Bafios para
conocer la aceptabilidad del producto y con los resultados proceder a realizar la

propuesta.

35 POBLACIONY MUESTRA

La poblacion a analizar en este trabajo de tesis es del canton Bafios de Agua Santa,
segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en el censo poblacional y de
vivienda de (2010), menciona que la poblacion es de 20.730 habitantes que representa
el 4,0% de la provincia de Tungurahua, la poblacién se subdivide en rural y urbana con
35,1%, 64,9% respectivamente, la PEA es el 59,6% de la poblacion. Al ser los datos de
afios pasados, se toma el valor proyectado al afio 2018, siendo la poblacion actual de
24.153 habitantes.

27



Al segmentar la poblacion en sector urbano y la PEA el universo a usarse en esta

investigacion sera de: 9342, 47.

Muestra:

Para calcular la muestra se hace uso de la formula de muestreo finita:

Zz*p*q*N
Ce2(N-1)+Z%2xp=xq

n

Donde:

Z: representa el nivel de confianza
N: Universo o Poblacion.

p: probabilidad de aceptacion.

g: Probabilidad de rechazo.

e: Margen de error.

n: Tamafio de la muestra.

Aplicacion de la formula de la muestra con los siguientes datos:

n:?
Z? N
N: 9.342 habitantes n= *Prqr
e2(N—-1)+Z2xp=xq
Z:196

~ (1,96)2 0,50 * 0,50 * 9342
~ (0,05)% % (9342 — 1) + (1,96)2 % 0,50 * 0,50

n

_ 3,8416 * 0,50 x 0,50 * 9342
n= 0,0025 * 9341 + 3,8416 * 0,50 * 0,50

~8972,05
a3

n = 369

El tamafio de la muestra es de 369 personas a encuestar.
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3.6 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

3.6.1 Meétodos

Inductivo, este método es usado debido a que se obtuvo informacion global del

conocimiento de empresas en su desarrollo comercial a través del diagndstico.

Deductivo, al conocer la informacion se puede deducir de manera mas concreta los

problemas existentes en la empresa.

Analitico, luego de que se recopilé la informacién, fue analizada, para facilitar este

proceso se separ6 en partes permitiendo ordenar los elementos de forma coherente.

Sintético, al ya conocerse en partes los elementos que intervienen, se uni6 lo analizado,
para comprender en sintesis todo la informacién obtenida, es decir unimos cada analisis

obtenido del diagnostico.

Sistémico, organiza los conocimientos obtenidos de la investigacion.

3.6.2 Teécnicas e Instrumento de Investigacion:

Encuesta: técnica de recoleccion de datos que al ser analizados emiten informacién que
permitira la creacion de estrategias para mejorar la problematica presente en la empresa;
el instrumento que se uso fue el cuestionario, el mismo que estuvo enfocado en temas
referentes al objeto de estudio, siendo aplicado en la poblacién del canton Bafios de
agua Santa.

Entrevista: su desarrollo se di6 al establecer una conversacion personal y formal con el
propietario de la microempresa Fernando’s, con el fin de conocer la problematica que la
microempresa presentaba, el instrumento usado para su aplicacion fue una guia de

entrevista estructurada con temas enfocados a la microempresa.
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3.7 ANALISIS SITUACIONAL DE LA MICROEMPRESA FERNANDO’S

3.7.1 Matriz FODA

La matriz FODA establecida en este trabajo se propuso a través de la obtencion de

informacién en la entrevista, investigacion de mercado e informacion de la

microempresa.

La realizacion de esta matriz beneficiard a la microempresa ya que da a conocer los

factores internos y externos tanto positivos como negativos que Fernando’s presenta

actualmente.

Tabla 2: Matriz FODA

FORTALEZAS

F1: Sabor basado en el conocimiento
de la industria y gastronomia europea.
F2: Marca presente en seis provincias

del pais.

F3: Precios competitivos.

F4: Alta satisfaccion de los clientes con
el producto.

F5: Accesibilidad a crédito.

F6: Convenio con MIES y MIPRO.

DEBILIDADES

D1: Nivel bajo en ventas

D2: Situacién financiera mala.

D3: Falta de personal.

D4: Marca aun no posicionada.

D5: El duefio realiza la mayoria de los

procesos.

D6: Disminucién de la produccion

actual.

OPORTUNIDADES

O1: Adquisicién de maquinaria nueva para
la realizacion de sachet.

02: Apoyo por parte del gobierno al
desarrollo de las microempresas.

03: Alto consumo de salsas y aderezos
pre-elaborados en la poblacién.

O4: Panorama amplio para abrir nuevo
mercado.

O5: Desarrollo de un Plan de
comercializacion.

AMENAZAS
Al: Marcas competitivas ya posicionadas
en la mente del consumidor.
A2: Preferencia de la poblacion por
alimentos sin conserva y frescos.
A3: Poca valoracion a las microempresas
por parte del consumidor.
Ad4: Inestabilidad en la economia del pais.

Fuente: entrevista a la microempresa y encuestas

Elaborado por: Autora
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3.7.2 Andlisis de la matriz de evaluacion de los factores internos

Tabla 3: Matriz EFI

Calificacion
Factores internos claves Ponderacion Calificacién ponderada
FORTALEZAS
F1: Sabor basado en el
conocimiento de la industria y 0,12 4 0,48
gastronomia europea.
F2: Marca presente en seis
. . 0,10 3 0,3
provincias del pais.
F3: Precios competitivos. 0,05 3 0,15
F4: Alta satisfaccion de los clientes
0,06 3 0,18
con el producto.
F5: Accesibilidad a crédito. 0,09 4 0,36
F6: Convenio con MIES y MIPRO. 0,08 3 0,24
DEBILIDADES
D1: Nivel bajo en ventas 0,10 2 0,2
D2: Situacion financiera mala. 0,10 1 0,1
D3: Falta de personal. 0,10 2 0,2
D4: Marca aun no posicionada. 0,08 2 0,16
D5: El duefio realiza la mayoria de
0,06 1 0,06
los procesos.
D6: Disminucién de la produccion
0,06 2 0,12
actual.
TOTAL 1,00 2,55

Fuente: entrevista y encuestas
Elaborado por: Autora

Al elaborar la matriz de factores internos de la microempresa Fernado’s, el resultado
total de la ponderacidn es de 2,55, peso favorable para la microempresa con un subtotal
de 1,71 en fortalezas contra a un 0,84 en debilidades, es decir que actualmente presenta
fuerza en sus fortalezas pero las debilidades tienen un peso. En conclusion las fortalezas
deben ser aprovechadas de forma correcta para disminuir las debilidades que afectan a

su desarrollo comercial a través de aplicacién de estrategias.
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3.7.3 Andlisis de la matriz evaluacién de los factores externos

Tabla 4: Matriz EFE

Calificacion
Factores externos claves Ponderacion  Calificacion ponderada
OPORTUNIDADES
O1: AquISICIOI‘! d_e’ maquinaria 0.16 3 0.48
nueva para la realizacion de sachet.
0O2: Apoyo por parj[e del gobierno al 0.12 4 0.48
desarrollo de las microempresas.
03: Alto consumo de salsas y
aderezos pre-elaborados en la 0,13 2 0,26
poblacion.
O4: Panorama amplio para abrir 0,10 5 0.2
nuevo mercado.
O5: D.eszlalrrol.llo de un Plan de 0.10 ) 0.2
comercializacion.
AMENAZAS
Al: Marcas competitivas Yya
posicionadas en la mente del 0,12 3 0,36
consumidor.
A?: Prefere_nma de la poblacién por 0.0 3 0.27
alimentos sin conserva y frescos.
A3: Poca valoracion a las
microempresas por parte del 0,10 2 0,2
consumidor.
A4: If\establlldad en la economia 0.08 ) 0.16
del pais.
TOTAL 1,00 2,61

Fuente: entrevista y encuestas
Elaborado por: Autora

Al elaborar la matriz de factores externos de la microempresa Fernado’s, el resultado
total de la ponderacion es de 2,61, con un peso ponderado de las oportunidades es de
1,62 y de las amenazas de 0,99 dando a notar que el ambiente externo es favorable para

que la microempresa explote de manera correcta las oportunidades que se le presentan.
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3.7.4 Andlisis de la matriz de perfil competitivo

Tabla 5: Matriz Perfil Competitivo

" Microempresa Fernando’s Olé La Cuencana
Factores criticos para Peso Peso Peso
el éxito Calificacion Calificacion Calificacion
Peso ponderado ponderado ponderado

Capacidad financiera 0,3 1 0,3 1 0,3 3 0,9
Utilizacion de redes

sociales 0,2 2 0,4 3 0,6 3 0,6
Calidad y sabor del

producto 0,2 4 0,8 4 0,8 3 0,6
Precios competitivos 0,04 3 0,12 3 0,12 3 0,12
Publicidad y promocion 0,06 3 0,18 3 0,18 2 0,12
Participacion en el

mercado 0,2 2 0,4 2 0,4 2 0,4
TOTAL 1 2,2 2,4 2,74

Fuente: entrevista y encuestas
Elaborado por: Autora

Al elaborar la matriz de perfil competitivo podemos identificar que la microempresa Fernando’s si presenta fortalezas en ciertos factores que
deben ser aprovechados, el competidor mas competitivo es La Cuencana con un 2,74, la microempresa debe tomar estos datos como un impulso

para poder alcanzar mas mercado para ello se debe crear estrategias que le permitan mejorar sus procesos y aspectos de éxito.
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3.8 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.8.1 Andlisis de la encuesta

Procedente al levantamiento de informacion a los 369 habitantes de Bafios de Agua
Santa, se realiza la respectiva tabulacion y representacion grafica de cada pregunta del
cuestionario aplicado, permitiendo que la interpretacion de los datos tenga mayor
facilidad.

Dicha presentacion, interpretacion y analisis de datos permite obtener cierta
informacién vital que ayudard en dar solucién al problema que se estudia, de esta

manera proceder a la verificacion de la hipotesis descriptiva.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS A LA
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE LA CIUDAD DE BANOS DE
AGUA SANTA.

Pregunta 1. ;Cudl es su género?

Tabla 6.
Género de encuestados

SEXO FRECUENCIA PORCENTAJE

Masculino 70 19%
Femenino 299 81%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Género de encuestados

[VALOR]

[VALOR]

Masculino Femenino

Grafica 1. Género de encuestados
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En la ciudad de Bafios de Agua Santa fueron encuestadas 369 personas, en los
resultados obtenidos referentes al sexo se observa que estas se dividen en 81% a
mujeres y s6lo el 19% a varones, se puede decir que esta desigualdad se debe a que se
trata de un estudio de alimentos y en su mayoria las mujeres tienen mas apego a este

tema.
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Pregunta 2. ¢ Indique cudl es su edad?

Tabla 7:

Edad de los encuestados

EDAD FRECUENCIA PORCENTAJE

17a24 79 21%
Fuente: Encuestas aplicadas en

25a34 BafidkQ# Agua Santa. ~ 28%

35a44 63 17%
450
, 123 33%
mas
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Edad de encuestados

[ 33%
VALO

[VALO R]
R] 17%

17a24 25a34 35a44 450 més

Gréfica 2: Edad de encuestados
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En cuanto a la edad por cada persona encuestada al azar, se encontrd que el mayor
porcentaje de personas estan en un rango de 45 o0 mas afios siendo el 33% del total de
individuos encuestados, seguido de un 28% perteneciente al rango de edad de 25 a 34
afios, en tercer lugar se encuentran los individuos de 17 a 24 afios con un porcentaje de
21% y por ultimo estan las personas de 35 a 44 afios con un 17%. Estos resultados dan
a notar que se conté con la colaboracién de personas de diferente edad pertenecientes a
la PEA. Las encuestas fueron realizadas en los mercados de la ciudad y en las calles,

debido a esto es que el porcentaje de personas adultas es mayor.
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Pregunta 3. ;Usa usted salsas y aderezos pre-elaborados para la preparacion de

sus comidas?

Tabla 8:

Consumo actual de salsas y aderezos

CONSUMO FRECUENCIA PORCENTAJE
ACTUAL

Sl 277 75%

NO 92 25%

TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Consumo actual

[VALOR]

[VALOR]

Sl NO

Gréfica 3.Consumo actual de salsas y aderezos
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En cuanto al andlisis de consumo de salsas y aderezos pre- elaborados se puede notar
que el mayor porcentaje (75%) de personas consumen en la actualidad estos productos;
solo el 25 % de las personas dieron un no como respuesta, dentro de este resultado se
encuentran personas que gustan preparar sus propios alifios y salsas, debido a que
cuidan de su salud, tienen negocios de comida o no confian en que estos productos pre —

elaborados sean de buena calidad.
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Pregunta 4. Indique, ¢qué marca de salsa y aderezos consume?

Tabla 9
Marcas de salsas y aderezos competencia
MARCA FRECUENCIA PORCENTAJE

Los Andes 106 23%
Maggi 211 47%
Gustadina 6 1%
Condimensa 17 4%
lle 53 12%
La Favorita 32 7%
Marcello’s 4 1%
Ranchero 15 3%
Otro 8 2%
TOTAL 456 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracién: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Marcas competencia

[VALOR]

[VALOR] 106 4% 1206 7% 1% 3% 2%
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Gréfica 4. Marcas de aderezos y salsas competentes
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Las marcas mas adquiridas por las personas de la ciudad de Bafios de Agua Santa son
notorias debido al posicionamiento que tienen en la mente del consumidor y afios en el
mercado, estas son Magui (47%) , Los Andes (23%), lle (12%), La Favorita (7%),
marcas reconocidas a nivel nacional y algunas de ellas a nivel internacional. Al
momento de realizar las encuestas se pudo apreciar que las personas desconocen las
marcas de alifios, salsas y aderezos que consumen ya que se debia dar referencia de
ciertos productos y otros preferian no decir el nombre de la marca desconocida
seleccionando s6lo la mas conocida.
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Pregunta 5. (Con qué frecuencia usa salsas y aderezos pre-elaborados para la
preparacion de sus comidas?
Tabla 10
Frecuencia de uso de salsas y aderezos
FRECUENCIA DE USO FRECUENCIA PORCENTAJE

Diariamente 45 12%
Mas de una vez a la semana 57 15%
Una vez a la semana 91 25%
Cada dos semanas 53 14%
Mensualmente 31 8%
Total 277 75%
Votos Perdidos 92 25%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Freceuncia de uso

25%

[VALOR] o
[VALOR]
8%

Diariamente Mas de unavez Unavezala Cada dos Mensualmente
a la semana semana semanas

Gréfica 5: Frecuencia de uso de salsas y aderezos
Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e Interpretacion

El porcentaje mayor de los encuestados supieron manifestar que usan en sus comidas
salsas y aderezos pre —elaborados una vez a la semana con un 25%, seguido por un 15%
que hace referencia a méas de una vez a la semana, estos porcentajes se deben a que las
personas encuestadas o algun integrante de su familia adquiere estos productos, en su
mayoria jovenes de 17 a 34 afios debido a que es una generacion facilista y gustan
probar cosas nuevas Yy las personas de 35 en adelante se debe a que tienen vidas
ajetreadas. El menor porcentaje es mensualmente con un 9%, perteneciente a aquellas

amas de casa y varones gque no confian en estos productos.

En esta pregunta vale recalcar que se pierden 92 votos pertenecientes a las personas que
dijeron que no usaban productos pre — elaborados, quienes en su mayoria eran sefioras

de mayor edad.
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Pregunta 6. ¢Qué factores considera importantes al momento de comprar una
salsa 0 aderezo?, sefiale en escala del 1 al 5, siendo 1 la nota mas baja y 5 la més

alta.

Tabla 11
Calificacion de importancia de precio
Calificacion FRECUENCIA PORCENTAJE

1 47 13%
2 34 9%
3 74 20%
4 40 11%
5 82 22%
Total 277 75%
Votos
Perdidos 92 25%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracién: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Calificacion precio

VALOR
[ | [VALOR] 11%

1 2 3 4 5

Graéfica 6. Calificacion de importancia del precio
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Al momento de comprar una salsa o aderezo en cuanto al precio las personas emitieron
su calificacién de importancia del 1 al 5, siendo 1 la nota més baja y 5 la nota mas alta,
generando un porcentaje de 22% a la nota 5 (muy importante), muchas de las personas
tenian ese pensamiento ya que relacionaban caro — producto bueno o si este producto
era conveniente no afectaba su bolsillo. EI 13% valoraron con 1 de nada importante,
estas personas le prestaban poca atencion al precio ya que preferian otros factores como

el sabor y la presentacion.
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Tabla 12

Calificacion de importancia de promociones

Calificacion  FRECUENCIA PORCENTAJE
1 71 19%
2 35 9%
3 33 9%
4 61 17%
5 77 21%
Total 277 75%
Votos
0
Perdidos %0 25%
TOTAL 369 100%
Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracién: Gabriela Martinez, junio del 2018.
Calificacion promociones
0 21%
19% 17%
9% 9%
1 2 3 4 5}

Gréfica 7. Calificacion de importancia de promociones
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Al momento de comprar una salsa o aderezo las personas emitieron su calificacién de
importancia del 1 al 5, siendo 1 la nota méas baja y 5 la nota mas alta en cuanto a las
promociones, generando un porcentaje de 21% a la nota 5 (muy importante), este valor
pertenece a las personas propietarias de algun negocio de alimentos ya sea en el centro
de la ciudad o en los mercados ya que manifestaron que para ellos tomar las
promociones es la mejor adquisicion debido a que compran por volumen. El 19%
valoraron con nota de 1 nada importante, estas personas le prestaban poca atencion a las
promociones debido a que compran por unidades, vale recalcar que las personas

supieron manifestar que en la ciudad de Bafios son escasas las promociones, por ello

seria importante considerar esta estrategia.
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Tabla 13
Calificacion de importancia de marca
Calificacion FRECUENCIA PORCENTAJE

1 12 3%
2 17 5%
3 94 25%
4 38 10%
5 116 31%
Total 277 75%
Votos
Perdidos 92 2%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Calificacién marca

31%
25%

3% 5% 10%
1 2 3 4 5

Gréfica 8. Calificacion de importancia de marca
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Al momento de comprar una salsa o aderezo las personas emitieron su calificacion de
importancia del 1 al 5, siendo 1 la nota méas baja y 5 la nota méas alta en cuanto a la
marca, este tema es muy importante ya que como se manifestd anteriormente las
personas tienen posicionada en su mente ciertas marcas debido a ello el 5 la nota que
hace referencia a muy importante es la mas elevada, muchos de los encuestados
supieron decir que prefieren una marca conocida en ciertos productos por tema de
confianza. La nota 1 de nada importante tiene un 3%, estas personas le prestaban poca
atencion a la marca mencionaban que para ellos que sea de buena calidad y buen sabor

era lo importante.
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Tabla 14
Calificacion de importancia de presentacion
Calificacion  FRECUENCIA PORCENTAJE

1 19 5%
2 13 4%
3 20 5%
4 127 34%
5 98 27%
Total 277 75%
Votos
Perdidos . 2%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Calificacion presentacion

34%
27%
5% 4% 5%

1 2 3 4 5

Gréfica 9. Calificacion de importancia de presentacion
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Al momento de comprar una salsa o aderezo en cuanto la presentacion las personas
emitieron su calificacion de importancia del 1 al 5, siendo 1 la nota més baja y 5 la nota
mas alta, dando lugar a un porcentaje mayor de 34% perteneciente a la nota 4, quiere
decir que para las personas es importante la imagen del producto, mencionaban que para
ellos era importante que el producto tenga informacion del contenido y que venga
sellado les traia confianza, hasta hubo ciertos comentarios de que adquiririan la marca

Fernando’s frente a otros si esta tiene una presentacion agradable.
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de mayor edad.

Tabla 15

Calificacion de importancia de sabor
FRECUENCIA PORCENTAJE

Calificacion

1

g b~ WD

Total
Votos

Perdidos
TOTAL

0

0

3
10
264
277

92
369

0%
0%
1%
3%
72%
75%

25%
100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.

Elaboracién: Gabriela Martinez, junio del 2018.

0%
1

0%
2

Calificacién sabor

1% 3%

3 4

Gréfica 10. Calificacion de importancia de sabor
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

45

72%

Al momento de comprar una salsa o aderezo las personas emitieron su calificacion de
importancia del 1 al 5, siendo 1 la nota méas baja y 5 la nota més alta, al momento de
hablar de sabor absolutamente todos dijeron que era muy importante, dando un
porcentaje del 72% de los votos, como se puede notar en este factor ninguna de las
personas dijo que no le importaba, esto se debe a que todos desean un buen sabor en sus

comidas por ende adquiriran productos que provoquen gratas experiencias en ellos.

En esta pregunta vale recalcar que se pierden 92 votos pertenecientes a las personas que

dijeron gque no usaban productos pre — elaborados, quienes en su mayoria eran sefioras



Pregunta 7. ; Cudl de las siguientes salsas y aderezos usted consume?

Tabla 16

Tipo de salsa y aderezo que consume

TIPO FRECUENCIA PORCENTAJE
Salsa de aji 43 7%

Salsa BBQ 90 15%

Aderezo para )8 504

ensalada

Alifio carnes 180 29%

Mayonesa 220 35%

Otro 59 10%

TOTAL 620 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Tipo de salsa y aderezo

35%
29%
[VALOR][VALOR] 5% 10%
Salsade  Salsa  Aderezo Alifio Mayonesa Otro
Aji BBQ para carnes
ensalada

Gréfica 11. Tipo de salsa y aderezo de consumo
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En esta pregunta se enlisto los nombres de las salsas y aderezos que Fernando’s
produce, con el fin de conocer si la poblacion ha consumido dichas salsas pero de otras
marcas. Como resultados se pudo obtener la siguiente informacion, un 35% de las
personas consume mayonesa, el 29% alifio o sazonador de carnes, un 15% salsa BBQ,
el 10% de los encuestados manifesto que ha consumido otras salsas o sazonadores como
salsa de tomate, sazonador de caldos, aceite balsamico y vinagretas, el 7% consume aji

de frasco y un 5% aderezos para ensalada en la que mencionaban el uso de chimichurri.
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Pregunta 8. Luego de haber probado el producto, ;usted estaria dispuesto a

adquirir las salsas y aderezo Fernando’s?

Tabla 17
Disponibilidad de consumo de salsas y aderezos Fernando’s
DISPONIBILIDAD FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 334 91%
NO 35 9%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Dispuestos a comprar

[VALOR]

[VALOR]
S| NO

Gréfica 12. Disponibilidad de compra de salsas y aderezos Fernando’s
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis e Interpretacion

Esta pregunta jugd un papel muy importante en este estudio de mercado debido que la
verdadera intension al hacerla era que la gente conozca las salsas y aderezos de la
microempresa Fernando’s, para ello se realiz6 degustaciones tanto del sazonador y de
las salsas, podemos notar que el 91% de los encuestados luego de probar dijeron que si
estan dispuestos a adquirir las salsas, las salsas mas llamativas fue la salsa de aji, la
BBQ y el sazonador, seguidas de la mayonesa y por Gltimo el aderezo para las
ensaladas. En cuanto al porcentaje de 9% de las personas que manifestaron no era de
aquellos que no consumian, de las que realizaban sus propios alifios y salsas y de
personas gque sinceramente tuvieron simpatia hacia el producto.
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Pregunta 9. Del siguiente listado de sitios, ¢donde desearia usted que salsas y

aderezos Fernando’s se exhibiera?
Tabla 18

Posibles sitios de exhibicion de salsas y aderezos Fernando’s

SITIOS FRECUENCIA PORCENTAJE

T|er!das de 997 51%
barrio

Micro mercados 8 2%
Supermercados 138 31%
Carnicerias 66 15%
Sitio Web 1 0%
Otro 4 1%
TOTAL 444 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Sitios de venta

[VALOR]
31%

[VALOR] 15% 0% 1%

Tiendas de  Micro mercados Supermercados  Carnicerias Sitio Web Otro
barrio

Gréfica 13. Sitios de exhibicion de salsas y aderezos Fernando’s
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En cuanto a los sitios de venta o exhibicion del producto la mayoria de las personas
desearian que estas salsas estén en las tiendas de barrio con un 51%, elegian esta opcion
ya que para ellos era fécil de adquirir, “al pasito”, “si me hace falta”, “donde la veci”,
frases que mencionaban dichos encuestados. El 31% seleccion6 supermercados debido a
que decian que al realizar sus compras semanales ahi lo adquiririan, el 15% eligio
carnicerias por comodidad cuando se acercan a comprar carne o algin producto también
adquiririan este sazonador y salsas, en cuanto al 1% de otro hacian referencia a que se

venda en los mercados o ferias y asi al hacer sus compras lo adquiririan.
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Pregunta 10. ;Por cual medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de

este producto?

Tabla 19
Calificacion de importancia de Precio
MEDIO DE
COMUNICACION FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 124 27%
Prensa 52 11%
TV 70 15%
Redes sociales 181 39%
Hojas volantes 39 8%
TOTAL 466 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Medios de Comunicacion

39%

[VALOR \\/\\ or
] ] 15% 8%

Radio  Prensa TV Redes Hojas
Sociales Volantes

Grafica 14. Medios de comunicacion
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Las redes sociales en la actualidad son usadas por nifios, jovenes, adultos, adultos
mayores en fin toda nuestra PEA, el 39% de las personas eligieron redes sociales, esto
se debe a que es mas facil obtener informacion por medio de estas. EI 27% de los
encuestados ha seleccionado radio ya que mencionaban que el tiempo que pasan en casa
lo escuchan o las amas de casa mientras preparan su comida. En cuanto a TV, prensa y
hojas volantes obtuvieron un 15%, 11% y 8% respectivamente, los encuestados

mencionaban que lo mas adecuado seria emitir en prensa y tv local.
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Pregunta 11. ¢Si las salsas y aderezos Fernando’s tuviera una nueva presentacion

en sachet de 30g, usted lo adquiriria?

Tabla 20
Disponibilidad ante salsas y aderezos en sachet
NUEVA
3 FRECUENCIA PORCENTAJE

PRESENTACION
Sl 306 83%
NO 63 17%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Nueva presentacion sachet

[VALOR
]
[VALOR
]
SI NO

Grafica 15. Disponibilidad ante salsas y aderezos sachet
Fuente: Elaboracion propia

Anélisis e Interpretacion

En cuanto a que si la marca Fernando’s realizara una nueva presentacion de sus salsas
en saches la mayoria de las personas dijo que si lo adquiriria, con un 83%, esto se debe
a que muchos de los encuestados eran padres de familia y mencionaban que seria
perfecto para sus hijos, o para aquellos que prefieren comprar porque gustan preparar
algo diferente para sus comidas cada dia. ElI 17% respondié que no ya que muchos
preferian adquirir la salsa de 300ml que alcanza para mas comidas o porque sus familias

SON numerosas.

50



Pregunta 12. ; Qué promocion le gustaria recibir de salsas y aderezos Fernando’s?

Tabla 21
Tipo de promocion

TIPO DE PROMOCION FRECUENCIA PORCENTAJE

Sachet extra de 30g a
cualquier salsa y aderezo de 165 45%
300ml.

Dos salsas de 300ml y el

0
tercero a la mitad de precio. 60 16%
Adquiere toda la linea y 0
recibe el 20% de descuento. 109 30%
Total 334 91%
Votos Perdidos 35 9%
TOTAL 369 100%
Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracién: Gabriela Martinez, junio del 2018.
Tipo de promocion
[VALOR]
30%

[VALOR]

Sachet extra de 30g a Dos salsas de 300ml y Adquiere toda la linea
cualquier salsay el tercero alamitad vy recibe el 20% de
aderezo de 300ml. de precio. descuento.

Grafica 16. Tipo de promocidn de la marca Fernando’s
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

En cuanto a las promociones que la marca Fernando’s podria brindar el 45% de las
personas prefirio seleccionar la opcion de sachet extra de 30gr extra a cualquier salsa y
aderezo de 300ml. La opcién de adquirir dos salsas de 300ml y el tercero a mitad de
precio tuvo un 16%, y el adquirir toda la linea de salsas y recibir el 20% de descuento

por ellas tuvo un 30% de la poblacion.
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Pregunta 13. ;Recomendaria este producto a otras personas?

Tabla 22
Posibilidad de recomendacién de marca Fernando’s
RECOMENDACION FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 334 91%
NO 35 9%
TOTAL 369 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Gabriela Martinez, junio del 2018.

Dispuestos a recomendar

[VALOR
]
[VALOR
]
SI NO

Grafica 17. Recomendacion de marca Fernando’s
Fuente: Elaboracion propia

Analisis e Interpretacion

Al realizar esta pregunta se desea conocer quiénes seran los posibles portavoces de la
marca Fernando’s, como se puede observar el 91% de las personas han dicho que si la
recomendarian la salsa que a ellos les ha gustado, y el 9% no lo haria, son aquellos que

dijeron que no estarian dispuestos a adquirir las salsas y aderezos de esta marca.
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3.8.2 Andlisis de la entrevista

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA MICROEMPRESA DE
SALSAS Y ADEREZOS FERNANDO'S

Tabla 23:

Resultados Entrevista

N.°

PREGUNTA
(La microempresa
Fernando’s cuenta con

un plan comercial?

¢;Conoce  usted los
beneficios de contar con
un plan de

comercializaciéon?

Actualmente, ;Do6nde se
estan distribuyendo las
salsas y aderezos

Fernando’s?

ASPECTO POSITIVO

El gerente conoce ciertos

beneficios de un plan

comercial.
Los productos
Fernando’s se

encuentran presentes en

seis provincias
(Chimborazo,
Tungurahua, Cotopaxi,

Pastaza, Santo Domingo
de los Tsachilas vy
Guayas), en distintos

micromercados,

53

ASPECTO

NEGATIVO
En la actualidad la
microempresa no cuenta
con un plan comercial,
las actividades
comerciales son
desarrolladas
empiricamente.
Desconocimiento de
todas las riquezas que al
aplicar de  manera
correcta la
comercializacion puede
beneficiar su
emprendimiento.
Por falta de fuerza de
ventas la distribucion se
ha convertido en un

problema.



¢Cual es la
diferenciacion de la
marca Fernando’s frente

a la competencia?

¢Como calificaria usted
el flujo de ventas actual
de las salsas y aderezos

Fernando’s?

¢Cuenta la microempresa
con el personal necesario
distintas

para  sus

funciones?

¢La microempresa esta
abasteciendo
satisfactoriamente la

demanda actual?

¢Qué estd provocando
los problemas
comerciales que presenta
la microempresa

actualmente?

supermercados y ciertos
restaurantes.  También
hace uso de red social

El conocimiento de la
industria y gastronomia
europea, debido a esto la
diferenciacion en su
sabor.

Menciona que las ventas

son constantes.

Actualmente la
microempresa cuenta
con 4 personas Yy otros

ocasionales.

Satisface a sus clientes
satisfactoriamente y
continla proveyéndoles

de sus productos.

Inconformidad en los
resultados de la
microempresa

provocando motivacién

para resolverlos.
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Muchos de los
ecuatorianos son fieles a

sus sabores caseros.

Sin embargo estas son

ya
produccion

bajas que la
no es
mayor, tampoco no se
ha
publicitado.
La

funciones son realizadas

promocionado 0

mayoria de las

duefio de la
En

cuanto a las ventas es el

por el
microempresa.
Gnico que realiza la
actividad.

La demanda de estos
productos es constante
pero debido a la falta de
produccion no puede
proveer a mas vy
expandir su mercado.
Falta ~de  personal,
financiamiento, y dar a
conocer el producto
provocan baja

produccién por ende

menos ventas y



10

¢Considera necesario el
disefio de un plan de
comercializacion para un
mejor desenvolvimiento
comercial de la
microempresa?
¢Cémo se visiona

Fernando’s en un futuro?

Si, ya que ayudaria a
mejorar el desarrollo
comercial de la
microempresa, y ya no
trabajar empiricamente.
Fernando’s desea
expandir su mercado y
ser una microempresa
conocida a nivel del pais
y desarrollar sus
funciones
estratégicamente
obteniendo ventaja frente

a otras.

Fuente: Entrevista realizada en microempresa Fernando’s
Elaboracion: Gabriela Martinez, agosto del 2018.
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3.8.3 Hallazgos de entrevista

Luego de haber realizado la investigacion cuantitativa y cualitativa y haber analizado
los datos se procede a realizar la siguiente lista de hallazgos, los mismos que seran base

para el desarrollo de las estrategias y resolucion del problema.

Tabla 24:
Hallazgos de la entrevista

Hallazgo
La poblacion esta dispuesta a
adquirir el producto en la
presentacion de sachet de 30g; el
duefio tiene la posibilidad de
adquirir un crédito, el mismo que
invertira en la compra de una
maquina para la creacion de

salsas en sachet.

El duefio realiza todas las
funciones de la microempresa, en
ciertos procesos recibe ayuda de
cuatro

los colaboradores,

presenta falta de fuerza de ventas.
La ventaja diferencial de las
salsas y aderezos Fernando’s es
su sabor y para la poblacion
encuestada el sabor es una de las
caracteristicas

con  mayor

importancia.

Fernando’s hace uso de redes

sociales, el medio que tuvo

Conclusioén

Al conectar esta

informacién se puede
acceder a la idea de la
creacion de salsas en
sachet, esto ayudard de
gran manera a la
produccién y ventas de
la microempresa.

Al

capacitado en

ser el Unico
ciertas
areas de la microempresa
(ventas una de las més
cruciales) recibe

sobrecarga en su trabajo.

Al conectar esta
informacién, se puede
decir que la

microempresa tiene la
oportunidad de ganar
mercado, dando a
conocer el sabor Unico
de su producto.

Se puede hacer uso de

las redes sociales ya que
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Recomendacion
Realizar la estrategia
de  producto, al
proponer el sachet de

salsas y aderezos.

Realizar una

estrategia dar
solucién a la fuerza

de ventas.

Realizar estrategias
de promocion,
publicidad 0
del

producto, recalcar su

empaque

ventaja.

Hacer uso de las

redes sociales en las



mayor acogida en la
investigacion de mercados fue

redes sociales.

Actualmente, las salsas vy
aderezos Fernando’s se encuentra
distribuyendo a supermercados y
micro mercados, en la consulta la
poblacién manifestd que las
tiendas y las carnicerias serian
lugares en los que comprarian.

Microempresa Fernando’s
visiona expandirse en el pais a
desarrollar

través de sus

funciones estratégicamente,
menciona que un plan comercial

beneficiarad a la microempresa.

dicha variable conecta a
la microempresa con la
poblacion.
A la

interesa

poblacion e

que la
distribucion se de en
supermercados,  micro
mercados, tiendas 'y

carnicerias.

La

fortalecera sus procesos

microempresa

a traves de la
formulacion de

estrategias comerciales.

Fuente: Entrevista realizada en microempresa Fernando’s

Elaboracion: Autora
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estrategias que se

desarrollaran  para

tratar con el cliente.

Incrementar los
intermediarios de la

cadena distributiva.

Desarrollar un plan
comercial

conteniendo

estrategias  basadas
en la mezcla
comercial.



3.9 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS DESCRIPTIVA
Método utilizado

Con el objetivo de comprobar la hipdtesis de este trabajo de titulacion se dié paso a la
aplicacion de la prueba del Chi Cuadrado, método que prueba si existe relacion entre

las variables analizadas, es decir si existe dependencia entre ellas.

Para aceptar o rechazar la hipdtesis establecida observaremos la relacién entre el Chi
Cuadrado tabla (X?t) y el Chi Cuadrado calculado (X?c).

e Chi Cuadrado tabla se obtiene al tener los grados de libertad y el nivel de confianza,
para ello se hace uso de la siguiente formula: Gl = (f —1)(c — 1), donde: Gl =
grados de libertad, f = filas, c = Columnas

e Chi Cuadrado calculado se obtiene a través de comparar los datos observados y los

esperados de la misma muestra.

Regla de decision

Si X2c < X?t se acepta la hipétesis nula y se rechaza la hipdtesis del trabajo, si X?c >
X2t se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipotesis del trabajo.

Especificacion estadistica

_ . (o—fe)?
xz— Zf—e

Doénde:

x2 = Chi Cuadrado

2 = Sumatoria

fo = Freciencia observadas
fe = Frecuencia esperada
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Hipdtesis a comprobar

e Hipodtesis nula:

El disefio de un plan de comercializacion, no permite la mejora significativa del nivel de

ventas de la microempresa de salsas y aderezos Fernando’s.

e Hipdtesis alternativa de la investigacion

El disefio de un plan de comercializacién, permite la mejora significativa del nivel de

ventas de la microempresa de salsas y aderezos Fernando’s.

Variables de la hipotesis y preguntas que respaldan

e VI. Disefio de plan de comercializacion

Pregunta 3. ¢Usa usted salsas y aderezos pre-elaborados para la preparacion de sus

comidas?

e VD. Nivel de ventas de la microempresa

Pregunta 8. Luego de haber probado el producto, ¢usted estaria dispuesto a adquirir las

salsas y aderezo Fernando’s?

Chi cuadrado tabla X%t

Para la verificacion de la hipotesis, primeramente se busca el chi- cuadrado tabla, para
ello se calculé los grados de libertad, tomando en consideracion las filas y columnas de

respuestas.
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Tabla 25.
Preguntas para verificacion de hipotesis.
PREGUNTAS RESPUESTAS
Sl NO
Pregunta 3. ;Usa usted salsas y aderezos pre-elaborados para la
preparacion de sus comidas?
Pregunta 8. Luego de haber probado el producto, ¢usted estaria

dispuesto a adquirir las salsas y aderezo Fernando’s?

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracién: Autora

Grados de libertad

gl = (-1) (c-1)
gl =(2-1) (2-1)
gl = (1)(1)
gl=1

Nivel de confianza = 0,05
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Tomando en cuenta los grados de libertad calculados y el nivel de confianza, se observo

en la tabla de distribucién chi — cuadrado.

Tabla 26.
Distribucion Chi - Cuadrado
V/p| 0,001 | 0,0025 | 0,005 0,01 0,025 0,05 0,1
1 110,827 | 9,1404 | 7,8794 | 6,6349 | 5,0239 | 3,8415 | 2,7055
2 |13,815| 11,9827 | 10,5965 | 9,2104 | 7,3778 | 59915 | 4,6052
3 [16,266 | 14,3202 | 12,8381 | 11,3449 | 9,3484 | 7,8147 | 6,2514
4 118,466 | 16,4238 | 14,8602 | 13,2767 | 11,1433 | 9,4877 | 7,7794
5 (20,515 18,3854 | 16,7496 | 15,0863 | 13,2767 | 11,0705 | 9,2363
6 (22,321 20,2491 | 18,5475 | 16,8119 | 15,0863 | 12,5916 | 10,6446

Fuente: Di Rienzo & Casanoves, (2008)
Elaboracion: Autora

Al observar en la tabla el valor de Chi Cuadrado con un grado de libertad y un nivel de

confianza de 0,05 fue de 3,84 ( X2t = 3,84).

Chi Cuadrado de calculo estadistico X2 ¢

Para el calculo estadistico se tomé en cuenta la relacion de las frecuencias observadas y

esperadas de los datos recabados en el estudio de mercado, se aplicé la formula del Chi

— Cuadrado.
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Frecuencias observadas

Tabla 27.
Frecuencias observadas
PREGUNTA 3 SI NO TOTAL

PREGUNTA 8
Sl 265 69 334
NO 12 23 35
TOTAL 277 92 369

75% 25% 100%

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Autora

Frecuencias esperadas

Tabla 28.
Frecuencias esperadas.
PREGUNTA 3 SI NO TOTAL
PREGUNTA 8
Sl 250,72629 83,273713 334
NO 26,273713 8,7262873 35
TOTAL 277 92 369

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Autora
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Calculo del Chi Cuadrado

Tabla 29.
Chi Cuadrado Calculado

FRECUENCIAS FRECUENCIAS (Fo-Fe)"2 IFe
OBSERVADAS ESPERADAS

Fo Fe
265 250,73 0,81
12 26,27 7,75
69 83,27 2,45
23 8,73 23,35
Chi Cuadrado X2 c = 34,36

Fuente: Encuestas aplicadas en Bafios de Agua Santa.
Elaboracion: Autora

El valor de Chi Cuadrado calculado tomando en cuenta los datos reales y esperados en

la encuesta aplicada fue de 34,36.

V. Calculado
341.15

Zona de
aceptacion

Zona de rechazo

L]

Gréfica 18: Gréfica de la Hipdtesis
Elaborado por: Autora

Decision de aceptacion o rechazo de la hipotesis

De acuerdo con los resultados que se obtuvo se pudo observar que el Chi cuadrado
calculado es superior al Chi cuadrado tabla X2c > X?2t, es decir X?c = 34,36 >
X?t = 3,84 cumpliendo con la regla de decision, por lo tanto se rechazé la hipotesis
nula (H,) y se aceptd la hipdtesis del trabajo (H,): “El disefio de un plan de
comercializacion, permite la mejora significativa del nivel de ventas de la microempresa

de salsas y aderezos Fernando’s. ?
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

41 OBJETIVOS

4.1.1 Objetivo general

Establecer la propuesta de medidas comerciales estratégicas y tacticas que permitan
mejorar las ventas y la actividad del area comercial, para aprovechar las oportunidades

del mercado.

4.1.2 Objetivos especificos

e Detallar la informacion general de la microempresa para conocer sobre la misma
mediante una comunicacion eficaz entre el investigador y la microempresa.

e Diseflar las estrategias para mejorar el desarrollo comercial de la microempresa
Fernando’s a través de los hallazgos obtenidos.

e Plantear tacticas que permitan el desarrollo de las estrategias.

e Realizar un presupuesto anual y cronograma de actividades con el motivo de dar

seguimiento al plan de comercializacion.

4.2  INFORMACION GENERAL DE LA MICROEMPRESA FERNANDO'S

4.2.1 Resefia historica

La microempresa Fernando’s nace de la idea del ecuatoriano Juan Fernando Soto
Puglla, quien a sus 20 afios de edad viaja a Italia en busca de trabajo, empezando sus
labores como lavador de platos en el restaurante Di Franco para luego pasar a ser
ayudante de cocina en un restaurante francés y finalmente ser chef en un restaurante
ingles de cocina europea. Treinta afios después regresa a Ecuador decido a poner su
propio restaurante de gastronomia italiana en la ciudad de Riobamba, al cumplir con
esta ferviente idea nota que sus comidas tienen acogida por los comensales debido al
sabor de sus salsas, motivo por el cual Fernando’s adquiere su marca de salsas y

aderezos con el fin de fabricarlas y venderlas independientemente al publico.
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4.2.2 Localizacién de la microempresa

RAYUELA
& by N
SRRIOIANEA o ¢ - 0 &
AGENCIA NORTE Punto Net ) S
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< ] % 2,
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Establocimients " by bamboo L
e reparacion de b, L Gobuerno Provincaal
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Figura 5. Localizacion de microempresa Fernando’s.

Fuente: Aplicacién Google Maps
Elaboracién: Autora

@ Fabrica de Salsas y Aderezos Fernando’s
Direccion: Av. Daniel Ledn Borja 'y

Vargas Torres

Canton: Riobamba

Provincia: Chimborazo

Fuente: Aplicacién Google Maps
Elaboracion: Autora
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4.2.3 Logoy eslogan de la microempresa

Eslogan: “Comida con amor y pasion”

Logo:

Primer logo de la empresa

“Sabor Europeo”

Hustracion 1. Primer logo de la microempresa

Fernando’s . 3
Fuente: Microempresa Fernando’s

4.2.4 Mision y vision

MISION

Logo de la empresa en el 2017

g-e/W

Sabor Europeo

lHustracion 2. Logo 2016 microempresa Fernando’s
Fuente: Microempresa Fernando’s

Inspirado en el sabor europeo Fernando’s busca satisfacer la necesidad de sus clientes

por encima de sus expectativas mediante la elaboracion de sus diferentes salsas y

aderezos brindandoles asi productos de excelente calidad para el deleite de todos sus

consumidores.
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VISION

Ser una empresa lider en comercializacion de productos de consumo alimenticio en todo
el pais, innovando para el deleite de nuestros consumidores y asi llegar a ser

reconocidos internacionalmente.
4.2.5 Valores corporativos

Dentro de la microempresa Fernando’s se desea generar un ambiente laboral saludable
con las condiciones adecuadas, para llegar a lograr esto debemos aplicar los siguientes

valores corporativos:

Etica y honestidad: Los colaboradores de Fernando's mantienen una conducta recta y
honrada que los compromete a actuar con la verdad, lo que genera confianza en el

trabajo que ejecutamos diariamente.

Responsabilidad: Cumplir con las funciones y aceptar las consecuencias de decisiones
tomadas es compromiso de cada uno de los colaboradores, el desempefio de las
actividades que se realizan con puntualidad y organizacion se veran reflejados en la

satisfaccion del cliente al recibir su producto y servicio.

Eficiencia y eficacia: Desarrollar las actividades de forma correcta optimizando tiempo
y recursos, estableciendo una relacion de amistad mas que una comercial nos ayuda a
superar las expectativas de nuestros clientes, realizando una labor apuntada siempre al

éxito.

Respeto: Fomentamos la armonia en las relaciones tanto internar como externas de la
microempresa valorando, escuchando y entendiendo a los demas, asi logramos una

excelente correlacion tanto comercial como laboral.
4.2.6 Principios

Participacion: Las propuestas y sugerencias de nuestros clientes con relacién a
nuestros productos y servicios son tomados en cuenta y muy valorados con el mayor
interés y agradecimiento.
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Cultura de calidad: Mantener y mejorar la excelencia de la calidad en productos y
servicios es lo que buscaremos, mediante la actualizacién y perfeccionamiento de

procesos en beneficio y satisfaccion tanto del personal como de los clientes.

Trabajo en equipo: No pensar de forma individual, en intereses propios si no, como un
solo equipo una sola familia, nos ayuda a mantenernos unidos trabajando y cumpliendo

un mismo objetivo.

Orientacion al Cliente: La persona que nos permite crecer es nuestro cliente, debemos
tener empatia, aprender a sorprenderlos es decir superar sus expectativas, mantenerlo

siempre contento para generar valor en €l y asi poder fidelizarlo.

Desarrollo y bienestar del talento humano: velamos por una adecuada calidad de vida
de nuestros colaboradores y nos aseguramos de promover el crecimiento profesional y
social mediante entrenamiento, capacitaciones y motivacion que estimulan a su

autorrealizacion.

4.2.7 Organigrama Institucional

Este organigrama funcional es una propuesta que la microempresa presenta
actualmente, este describe a la microempresa como una organizacion jerarquica
permitiendo tanto a la alta direccion como a los empleados encontrar la importancia de
su cargo dentro del mismo en la microempresa, ayudando al desarrollo continuo y el

adecuado cumplimiento de responsabilidades de cada colaborador.

GERENTE
Depagtam_e'nto Departamento De;_p artamento
produccién comercial inanciero
Operarios Fuerza de ventas Marketing Contador

Figura 7. Organigrama funcional de Fernando’s.
Fuente: Archivos microempresa Fernando’s
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4.2.8 Linea de productos

La microempresa cuenta con ocho diferentes productos entre salsas, aderezos y
sazonadores, cada uno de estos son creacion propia del duefio y mantienen su

caracteristica diferenciadora que es el sabor europeo.

~ Figura 8. Salsas y aderezos Fernando’s.
Fuente: Archivos microempresa Fernando’s

Productos

e Mayonesa gourmet (300 ml, 3kg)

e Salsa Amaretto BBQ (3,8 kg, 300ml)

e Aderezo para ensaladas (300 ml, 3.8 kg)
e Salsa de Aji (100 ml)

e Sazonador con especias 500 ml

e  Chimichurry 500ml

e Sazonador para pollo Piri — Piri

e Curry
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4.2.9 Clientes

Fernando’s dispone de 30 clientes actuales a los que provee de forma constante, entre

ellos se encuentran supermercados, micromercados y otras entidades.

Tabla 30:
Lista de Clientes

LUGAR CLIENTES
La Iberica

Aies

Fundacion ERPE
Pollo Light

Jimena Villa

Carlos Cali

Frutlego

Abastos La Favorita
Carnesa

Fernando Flores
Bladimir Meneses
Corpovyp

Tercena La Poderosa
Ferplas

Sumaco

La Carniceria

Riobamba

Ambato

Puyo

Fuente: Archivos microempresa Fernando’s
Elaboracién: Autora

43 DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS DEL PLAN

COMERCIALIZACION PARA LA MICROEMPRESA FERNANDO'S

DE

Las estrategias desarrolladas en el presente plan de comercializacién para la

microempresa de salsas y aderezos Fernando’s estan basadas en la mezcla comercial,

compuesta por: producto, precio, distribucion, publicidad, promocién de ventas, fuerza

de ventas, servicio al cliente, y fidelizacion del cliente; en cada estrategia se detalla los

objetivos, metas, la estrategia con su programa de accidén y presupuesto. Para el

desarrollo de las estrategias se tom6 como referencia la informacion obtenida en los

hallazgos del estudio de mercado, la entrevista y el analisis de la situacién de la

microempresa.
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4.3.1 Estrategia 1. Disefio del packaging de sachet de salsas y aderezos

Fernando’s.

Tabla 31:
Estrategia 1
Nombre de la estrategia: SALSA SACHET
e Desarrollo de la imagen de las dos caras (revés y derecho)
Descripcion del sachet, para ayudar a la microempresa Fernando’s en el
proceso de la creacion de su nuevo producto.

e Mejorar los procesos de disefilo de la microempresa

Meta
Fernando’s.

Objetivo e Disefar packaging del sachet de las salsas Fernando’s.

o Definir los colores para el disefio de cada una de las salsas.

e Eleccion de imagenes para el fondo de disefio de sachet.
TActicas e Obtener informacion sobre el contenido de las salsas.

e Crear un bosquejo manual predisefio.

e Consultar presupuestos de impresiones de sachets.
Responsable e Departamento comercial.
Indicador de

o e NuUmero de impresiones de disefios para sachets.
cumplimiento

Autorizacion e Gerente Fernando Soto
o e Breves consultas a los clientes acerca de la imagen del
Seguimiento
sachet.
Tiempo  de e El disefio se desarrollara en 8 dias del lunes 15 al 22 de
ejecucion octubre de 2018.
o ) Valor  Valor  Tiempo de
Material o item Cantidad ) -
unit total duracion
Disefio de sachet 8 $5 $40 Sin limite
Presupuesto —
Papel pléstico para
120 $3 $360  Mes
sachet (1m)
Impresion de disefio 120 $2 $240  Mes
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PROTOTIPO

llustracion 3. Prototipo disefio de sachet de salsas y aderezo.

= Ly
Comida con amev y pasién. 305

'
D) o &

=

(B

[]
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4.3.2 Estrategia 2. Disefio de ristra (dispensador de sachets)

Tabla 32:
Estrategia 2

Nombre de la estrategia: RISTRA FERNANDO'S

Descripcion

Meta

Objetivo

Tacticas

Responsable

Indicador de
cumplimiento
Autorizacion
Seguimiento
Tiempo de

ejecucion

Presupuesto

Elaboracion de un dispensador de sachet para facilitar el
proceso de exhibicion del nuevo producto Fernando’s.
Mejorar los procesos de disefio de la microempresa
Fernando’s.

Disefiar el ristra para los sachets de las salsas Fernando’s.
Seleccionar los colores para el disefio de la ristra.

Establecer la informacidn a poner en el disefio de la ristra.
Crear un bosquejo manual predisefio.

Eleccidn del material a usar para las impresiones de la ristra.
Departamento comercial.

Facturas de impresiones del ristra.

NUmero de impresiones de ristra.

Gerente Fernando Soto

Breves consultas a los clientes acerca del disefio de la ristra.
El disefio se desarrollara en 4 dias del lunes 22 al 25 de
octubre de 2018.

Material o item Cantidad Va]or Valor Tlempp
unit total duracién

Disefio de ristra 1 $10 $10 Sin limite

Impresiones de ristras 120 $1 $120 Mes

en cartulina Kraft
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PROTOTIPO

llustracion 4. Prototipo ristra para salsas.

Comida con amor y pé
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4.3.3 Estrategia 3. Disefio de un catélogo fisico y virtual.

Tabla 33.
Estrategia 3
Nombre de la estrategia: YO LO MIRO, YO LO PIDO

e Realizacién de un catadlogo para una mejor visualizacion de

Descripcion ]
los productos Fernando’s.
e Mejorar los procesos de disefio de la microempresa
Meta )
Fernando’s.
Objetivo e Disefar el catdlogo de las salsas Fernando’s.
e Eleccion de los colores para el catalogo.
o e Detallar el contenido grafico y escrito para el catalogo.
TActicas

e Crear un bosquejo manual predisefio.

e Escoger el material para los catalogos fisicos.

Responsable Departamento comercial.
Indicador de ] )

. e Numero de catalogos.
cumplimiento

Autorizacion Gerente Fernando Soto

Seguimiento e Utilizacién de los catalogos por parte de la fuerza de ventas.
Tiempo de e El disefio se desarrollara en 6 dias del lunes 8 al 13 de
ejecucion octubre de 2018.
Material o item Cantidad Va_Ior Valor Tlempg de
unit total ~ duracion
Diseno de catalogo. $15  $15  Sin limite
isico
Presupuesto isefi 5
P Disefio de catalogo | $10  $10  Sinlimite
fisico
Papel couche A3 16 $1 $16 4 meses
Impresmnes de 4 $5 $20 4 meses
catalogos

75



PROTOTIPO

llustracion 5. Prototipo Catélogo Fisico

Salsas y
sancsern: AACY@Z0S

Av. Daniel Ledn Borja
y Vargas Torres

Comida con amor y pasion.
£ 3

Contactos:

0978586604 - 0983930140

\@ Salsas y Aderezos Fernando s @Fernando’s

Riobamba - Chimborazo

Productos Fernando’s Dispensadore®

1. Salsa BBQ
2. Mayonesa Gourtmet

3. Aderezo para ensaladas =

4, Chimichurri g ol 2 &
5. Salsa de Aji Ly,

6. Curry -

Z.Sasonador de carnes
8. Sasonador de pollo (Piri-Piri)

W |
W

{efafej

Salso 380

[Tjjeae|e

-
1

u

Contenido: 14 unidades
Peso Neto (sachet). 30g

Precio al por mayor: [l
-

Precio PVP sachet:

Crimichurri Salsa de All

Contenido: 1 unidad Contonido: 1 unidad
Peso Neto (galén): 3,8 L Peso Neto (galén): 100g
Precio al por mayor: [ Pracio al por mayos
Precio PVP; =] Precio PVP:

JO=NNATIONDD
30~ 0

Contenido: 2 unidades
Procio al por mayor: J
Precio al por may Procio PVP. —
Procio PVP:

PO~PCODD
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[lustracion 6. Prototipo Catélogo Virtual

Salsas
‘ derezos

“"‘lf Domlda con amor y pasién

Productos Fernando's

1. Salsa BBQ

2. Mayonesa Gourtmet

3. Aderezo para ensaladas

4. Chimichurri

5. Salsa de Aji

6. Curry

7. Sasonador de carnes

8. Sasonador de pollo (Piri-Piri)

Pedldos

0978586604
0983930140

Salsas y Aderezos Fernando s

@Fernando’s

(@i~ <@
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4.3.4 Estrategia 4. Islas gustativas.

Tabla 34.
Estrategia 4

Nombre de la estrategia: DEGUSTE PA” QUE LE GUSTE.

Descripcion

Meta

Objetivo

Tacticas

Responsable
Indicador de
cumplimiento
Autorizacion

Seguimiento

Tiempo  de

gjecucion

Presupuesto

Implementar islas gustativas que permitiran dar a conocer las
salsas y aderezos Fernando’s a través del acercamiento a los
consumidores en los diferentes intermediarios que posee la
empresa.

Mejorar los procesos de distribucién de la microempresa
Fernando’s.

Creacion de islas gustativas a fin de dar a conocer el
producto.

Disefio de un bosquejo del stand o isla.

Creacion del stand.

Realizar convenios con los diferentes intermediarios.

Ofrecer degustaciones sazonadas con productos Fernando’s.
Realizar una pequefia encuesta para conocer la aceptabilidad
del producto.

Departamento comercial.

Numero de degustaciones repartidas y encuestas realizadas.

Gerente Fernando Soto

Realizar un cronograma de implementacion de la isla
gustativa.

La creacion del stand debe ser en unos 15 dias previo a la
aplicacion de la estrategia.

La primera ejecucion de la estrategia se dara el mes de abril
de 2019 en el supermercado “Ibérica”.

Se realizara cada mes en un diferente intermediario, sera 1
dia.

Material o item Cantidad Va.Ior Valor Tlemp? de
unit total duracion
Disefio del stand 1 $5 $5 Sin limite
Stand 1 $100  $100  semestral
D i ..
egustaciones 1 $10 $10 diario

(bandeja)
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PROTOTIPO

Ilustracion 7. Prototipo encuesta para las degustaciones.

s -
.
¢QUE TAL TE PARECIERON LAS SALSAS Y ADEREZOS?

i AL
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llustracion 8. Disefio de stand.

S
Aderezos

Comida con amor'y pasion.
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4.3.5 Estrategia 5. Promover los productos Fernando’s por Facebook.

Tabla 35.
Estrategia 5

Nombre de la estrategia: SI NOSOTROS PODEMOS HACERLO, TU

TAMBIEN.
e Incentivar el uso de las salsas y aderezos Fernando’s a
o través de la publicacion de recetas que tengan como
Descripcion ) ) o ]
ingredientes principales los productos de la microempresa,
fomentando la interaccion con el consumidor final.
Meta e Motivar el consumo de salsas y aderezos Fernando’s.
o e Promover las salsas y aderezos por medio de las redes
Objetivo )
sociales.
e Eleccion de recetas que usen las salsas y aderezos.
e Detallar la informacion a poner en la publicacion.
o e Disefiar la publicacion de la receta.
Tacticas

Responsable
Indicador de
cumplimiento

Autorizacion

Crear un formato para enlistar las recetas Fernando’s con su
tiempo de publicacion.

Promocionar la publicacion en Facebook.

Departamento comercial.

Numero de personas alcanzadas e interacciones con la
publicacion.

Gerente Fernando Soto

Seguimiento e Realizar un cronograma de publicaciones de las recetas.
Tiempo de e Los miércoles (2, 9,16, 23, 30) de enero de 2019, 4 meses en
ejecucion el afo.
Tiempo
Material o item Cantidad Va_Ior Valor de
unit total .
duracion
Presupuesto  Impresion del listado de 5 $0.05 $0.10 4 meses
recetas
Promocionar el anuncio en 5 $20 $100  Mensual

Facebook
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PROTOTIPO

000g000egPeecgiecsglocigtd

e

S NOSOTROS PODEMOS
HACERLO, TU TAMBIEN

Ingredientes

para 4 personas

2 pechugas de pollo

300 gramos de arroz

Sal y pimienta

1 pimiento rojo

1 pimiento verde

1 cebolla perla

2 cucharas de curry
Fernando’s

Sazonador Piri-Piri
Fernando’s

500ml Caldo de pollo

Aceite de oliva

0
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lustracion 9. Prototipo de receta para publicacion.

PSS L

REPARACION

1. Picamos los pimientos y la cebolla
finamente, sofreimos en una sartén
con un chorrito de aceite de oliva y Io
salpimentamos durante 5 minutos a
fuego lento. (No olvides removerio)

2. Anadimos las pechugas de pollo
sazonado previamente con el “sazona-
dor con especias de Fernando’s”,
subimos la potencia del fuego y dora-
mos las pechugas durante 5 minutos.

3. Agregamos el arroz cuando elpollo
ya esté bien dorado, durante un minuto
lo revolvemos.

4. Anadimos los 500ml de caldo de
pollo y anadimos las 2 cucharadas del
“curry Fernando’s”y sal al gusto de ser
necesario.

5. Mezclamos todo para que el sabor
de los ingredientes se concentren,
bajamos la potencia del fuego dejando-
lo cocinar durante 20 minutos hasta
que el arroz absorba todo el caldo.

6. Dejar reposar 5 minutos y servir.




lustracion 10. Formato de lista de recetas para publicaciones.

u
MICROEMPRESA DE SALSAS Y ADEREZOS  Fzrvp /2o

2,
“Sabor Europeo” i

FORMATO DE LISTA DE RECETAS DE FERNANDO'S

NOMBRE DE LA DETALLAR SALASA A FECHA DE

Ne RECETA INGREDIENTES USAR PUBLICACION

Nota: Esta lista ayudara a plamficar las recetas proximas a ser publicadas, detallar
informacién que se pide
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4.3.6 Estrategia 6. Descuento del 20% por compra de toda la linea.

Tabla 36.
Estrategia 6
Nombre de la estrategia: FERNANDO’S AL ALCANCE DE TU BOLSILLO

e Establecer un descuento del 20% por la compra de toda la

Descripcion ) .
linea de salsas y aderezos Fernando’s de 300ml y 500ml.
M e Motivar la compra de salsas y aderezos Fernando’s por
eta
cantidad al consumidor final.
o e Incentivar al cliente por la compra de productos de marca
Objetivo ]
Fernando’s con un descuento.
e Disefio del afiche del descuento.
e Crear etiquetas informativas de la promocion del 20% de
Tacticas descuento.
e Publicar el afiche informativo de descuento en las redes
sociales.
Responsable e Departamento comercial.
] e Numero de paquetes de toda la linea vendida.
Indicador de

o e Numero de personas alcanzadas e interacciones con la
cumplimiento

publicacion.
Autorizacion e Gerente Fernando Soto
Seguimiento e Realizar varios meses en el afio dicha promocién.
Tiempo de
] y e Mes de febrero 20109.
ejecucion
S . Valor  Valor Tiempo de
Material o item Cantidad unit total  duracion
PresUDUEsto Disefio del afiche 1 $5 $5 Mes
b Etiquetas -20% 50 $0,06 $3 Mes
Promocion en redes 5 $40 $40  Mes

sociales
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PROTOTIPO

llustracion 11. Prototipo descuento del 20%.

Salsas VEN Y APROVECHA LAS -
Aderezo”s ?q)f/"/

Caride con amor y pesiéa

SALSAS Y ADEREZOS

FERNANDO 'S

PIENSA EN TI.

ADQUIERE

TODA LA LINEA

DE PRODUCTOS DE

SALSAS Y ADEREZOS
FERNANDO'S

Y RECIBE EL

20%

DE DESCUENTO
EN TU COMPRA
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4.3.7 Estrategia 7. Promo campafa de reciclaje de envases de salsas y aderezos

Fernando’s.

Tabla 37.

Estrategias 7

Nombre de la estrategia: FERNANDO’S CONCIENTE

Descripcion

Meta

Objetivo

Tacticas

Responsable
Indicador de
cumplimiento
Autorizacion

Seguimiento

Tiempo de
gjecucion

Presupuesto

Realizacion de una campafia de reciclaje a fin de aportar
con el medio ambiente, las personas podran llevarse una
salsa, sazonador o aderezo gratis por canjear envases
vacios o sachets en la microempresa Fernando’s.

Ser consiente como microempresa productora de
alimentos del cuidado del medio ambiente.

Incentivar al reciclaje de envases de los productos de
marca Fernando’s

Disefio del afiche de la campafia.

Crear volantes de la microempresa.

Publicar el afiche informativo de la campafa en las
redes sociales.

Pegar afiches en los diferentes lugares donde se exhiben
los productos Fernando’s.

Reparticion de volantes en los lugares de venta.
Departamento comercial.

Numero de unidades de productos obsequiados a cambio
de las recicladas.

Gerente Fernando Soto

Realizar campafias relacionadas en el afio para crear
conciencia social y ambiental.

Se realizara el mes de junio de 2019 porque el 5 de este
mes es el dia del medio ambiente.

Material o item Cantidad Va.lor Valor Tlemp? de
unit total | duracion

Disefio del afiche 1 $5 $5 mes

Impresion % 1000 $002 $20  mes

volantes

Impresion de afiches 30 $050 $15 mes

Promocion en redes ’ $40 $40  mes

sociales
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PROTOTIPO

llustracion 12. Prototipo de afiche y volante de campafa de reciclaje.

W R T CINE
v ‘*“"j“f S

C ANJEA TUS ENVASES

poR 1 SALSA FE

*+ +9$ 050=@§g1g

_ 1743 Productora
Puedes Canjear MICROEMPRESA FERNANDO 'S
los envases en: Av. Daniel Leén Borja y Vargas Torres

Consultatu CENTRO DE CANJE mas cercano en

Btz y e 0978586604 - 0983930140
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lustracion 13. Prototipo de volantes de la empresa

SalsasT
Aderezos "
mda con:i%sm" i

\lf‘

L'

Blscanos en:

Av. Daniel Leén Borja Contactos:

y Vargas Torres
0978586604
0 Salsas y Aderezos Fernando’s [ ICI 010 0
Sr. Fernando Soto
’ @Fernando’s Gerente Genera(

Riobamba - Chimborazo Fomiade)
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4.3.8 Estrategia 8. Spot publicitario de salsas y aderezos Fernando’s.

Tabla 38.
Estrategia 8

Nombre de la estrategia: FILM FERNANDO'S

Descripcion
Meta

Objetivo

Tacticas

Responsable
Indicador de
cumplimiento
Autorizacion
Tiempo  de

gjecucion

Presupuesto

Creacion de un spot publicitario para dar a conocer la marca

Fernando’s y alcanzar mayor mercado.
Expandir el mercado actual.

Plasmar la experiencia con los productos Fernando’s en un
video corto.

Crear la idea publicitaria a plasmar.

Elaboracion del spot publicitario.

Publicar el spot publicitario en las redes sociales que
Fernando’s utiliza.

Departamento comercial.
NUmero de visualizaciones y alcance.

Gerente Fernando Soto
El spot se realizara el mes de noviembre de 2018.

La publicacion seréa en el mes de marzo de 2019.

Tiempo
o ) Valor Valor
Material o item Cantidad ) de
unit  total .
duracion
Spot publicitario 1 $40 $40 mes
Promocion en redes sociales = 2 $40 $40  mes

89



PROTOTIPO

llustracion 14. Prototipo de spot publicitario de productos Fernando’s.

® Instantdnea Archivo Edicion Captura Ventana Ayuda = o) 100%BF Mar804p.m. Q @ =

A, 00:00:12:09

#« Fernandos.png;

0 i o
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4.3.9 Estrategia 9. Capacitacion con la fuerza de ventas.

Tabla 39.
Estrategia 9
Nombre de la estrategia: EL CONOCIMIENTO NOS HACE FUERTES
e Desarrollar una capacitacion para los trabajadores de la
Descripcion microempresa Fernando’s con temas que les ayudaran a
mejorar sus capacidades competitivas y en ventas.

e Alcanzar nuevos clientes a través del reforzamiento a la

Meta
fuerza de ventas.
e Mejorar las habilidades de los empleados de Ia
Objetivo microempresa Fernando’s y asi disminuir la debilidad
presente en la institucion.
o e Disefiar el programa tentativo de capacitacion.
Tacticas ) _ _ )
e Realizar un registro de asistencia.
Responsable e Departamento comercial.
Indicador de

o e Lista de asistencia.
cumplimiento

Autorizacion e Gerente Fernando Soto
o e Asistir a capacitaciones gratuitas realizadas por entidades
Seguimiento o _ .
publicas, realizar 3 veces en el afo.
Tiempo  de
] » e Enero 15,16y 17 de 2019.
ejecucion
Tiempo
Material o item Cantidad Va_lor Valor de
unit total .
duracion
Materiales para la
Presupuesto capacitacién 1 $10 $10 mes
Bocaditos 100 - $15  3dias
Impresiones de lista de 3 $0,02  $006 mes

asistencia
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PROTOTIPO

PROGRAMA DE CAPACITACION A FUERZA DE VENTAS FERNANDO’S
FECHA: (dias que se desarrollara la capacitacion y el mes)
EXPOSITOR: (nombre del expositor de la capacitacion)

OBJETIVO DE LA CAPACITACION: (establecer un objetivo que debe ser
alcanzado a través de la capacitacion)

INSTRUCCIONES:

Proponer un horario y las actividades a realizar por parte del expositor en los dias

que se llevan a cabo la capacitacion de los interesados. Debe hacer uso de 2 horas.

o Esta actividad se desarrollara en horas fuera de las laborales, es recomendable que el
expositor distribuya bien su tiempo para cumplir con todos los temas propuestos.

e El expositor debe preparar los temas a compartir con anterioridad.

e Hacer uso de material digital y fisico. (diapositivas, paledgrafos, manualidades,
copias, etc.)

e Realizar una dindmica de integracion para crear un ambiente grato entre los
participantes.

e Designar un tiempo especifico para preguntas y respuestas.

e Tomar asistencia.
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CRONOGRAMA TENTATIVO PARA LA FUERZA DE VENTAS

DIA 1: 15 de enero de 2019

HORA
18h00-18h10

ACTIVIDAD

bienvenida.

18h10-18h15

presentacion del expositor.
18h15-19h00

Recepcion de los participantes y Sra.

RESPONSABLE
Norma Cajamarca
(Administradora) y Sr Fernando

Soto (Gerente)

Socializar los temas a tratar y Sr Fernando Soto (Gerente)

Taller 1. Socializacion temas referentes a la microempresa Fernando’s.

Objetivo: Alinear a la fuerza de ventas a la vision de la microempresa.

e ;Quiénes somos?

e ;Cual es nuestra mision?
e ;Cual es nuestra vision?
Situacion
microempresa.
Situacién de
ventas de la microempresa.
Compartir las fortalezas,
debilidades,

amenazas que la microempresa

oportunidades,

presenta actualmente.
19h05-20h00
Taller 2. Los clientes.
Objetivo: Impartir conocimiento sobre clientes.
Entender término “cliente”
Necesidades de los clientes
El cliente es el mas importante
Relaciones con el cliente no solo

venta.
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actual de la

la produccion y

Sr Fernando Soto (Gerente)

Sr Fernando Soto (Gerente)

Sr Fernando Soto (Gerente)

Sr Fernando Soto (Gerente)

Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH



DIA 2: 16 de enero de 2019

HORA
18h00-18h10

ACTIVIDAD
Recepcidén de los participantes

y bienvenida.

18h10-20h00

Taller 2. No es lo que dices, sino como lo dices.

RESPONSABLE

Sra. Norma Cajamarca
(Administradora) y Sr Fernando

Soto (Gerente)

Objetivo: Conocer el trato que se debe tener con el cliente

19h15

20h00

Lenguaje corporal

Lenguaje verbal

La presentacion a la hora de
vender.
Estrategias de interaccién
segun comportamientos

La persuasion como arte
Video motivacional

Qué es negociar?

Cuéndo se debe negociar?
Conocer la intensidad de la
necesidad del cliente
Entendiendo las
Circunstancias que rodean la
negociacion.

El precio, el producto, los
servicios adicionales, variables
Externas

Terminacion de la

capacitacion dia 2
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Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Sr Fernando Soto (Gerente)



DIA 3: 17 de enero de 2019

HORA

ACTIVIDAD

18h00-18n10 Recepcion de los participantes y

bienvenida.
18h10-20h00

Taller 3. VENTAS

19h00
19h10

a

Entender el proceso de ventas.
Entender la importancia de seguir
un proceso estructurado de venta.
Entender cada actividad y tareas a
desarrollarse en el proceso de
ventas.

Procesos de venta destinados al
éxito y fracaso.
Proceso de identificacion de
clientes potenciales.

Definicion del perfil del cliente
potencial ideal.

Herramientas a utilizar para mejor
gestion de clientes potenciales.

Receso

Identificando necesidades
Presentando soluciones a
necesidades.

Manejando Objeciones

Cerrando una negociacion
ganadora.

Culminacion de la capacitacion
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RESPONSABLE

Sra. Norma Cajamarca

(Administradora)

Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH

Pasante de la ESPOCH
Pasante de la ESPOCH

Sr Fernando Soto



44 PRESUPUESTO ANUAL

Tabla 40:

Presupuesto anual del plan de comercializacion.

PRESUPUESTO ANUAL DEL PLAN
DE COMERCIALIZACION DE LA

ICROEMPRESA FERNANDO'’S

NO
ESTRATEGIA

ACTIVIDAD

Disefo del sachet de
salsas y aderezos

Disefio de ristra o
dispensador de
sachets

Disefio de catalogo

Degustaciones  en
islas

Publicacion de
recetas en Facebook

ITEM

Pago de disefio del
sachet

Plastico para impresiones
de sachet

Impresiones de disefio
para sachet

Pago de disefio de ristra

Impresiones del ristra
Pago por disefio de
catalogo fisico

Pago por disefio de
catalogo a publicar

Papel couché A3
impresiones de catalogos

Pago por disefio del
Stand que se desea hacer

Realizacién del stand

Bandeja de
degustaciones

Viaticos a otras ciudades

Impresiones  de la
encuesta en papel A3

Impresion de lista de
recetas

Promocionar el anuncio
en Facebook
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Ferreands
Sabor Europeo

VALOR

40,00

4.320,00

2.880,00

10,00

1.440,00

15,00

10,00

48,00
60,00

5,00
200,00
160,00
200,00

48,00

0,30

400,00



Promocién del 20%
descuento

Campafia de
reciclaje

Spot publicitario

Capacitacion

TOTAL

Pago del disefio de afiche

Etiquetas -20%

Promocién en redes
sociales

Disefo de afiche
Impresion de afiches

Promocién en redes
sociales

Spot publicitario

Promocién en redes
sociales

Materiales para
capacitacion
Impresiones de lista de
asistencia

Bocaditos
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5,00
6,00
80,00

5,00
15,00

40,00
40,00

40,00

30,00

0,18

45,00
10.142,48



45 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 41:

Cronograma de actividades

OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO

ACTIVIDADES

1123 4/ 1| 2 3, 4 1 2 3/ 4/1/2 3 4|12 3 41 2/3/4/1/2/3 41 2/3/4/1/2 34

Disefio del catalogo

Disefio del pagkaging sachet

Disefo del ristra

Spot publicitario

Disefios 'y planificacion de
campanas y rebajas

Publicacién de recetas

Capacitacion

Estrategia descuento del 20%

Publicacion del spot publicitario

Aplicacion de Islas de degustacién

Estrategia descuento del 20%

Promo de campafia de reciclaje
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CONCLUSIONES

En este trabajo de investigacion se desarrollo informacion tedrica valiosa como
sustento del mismo, autores como McCarthy, entre otros permiten establecer
teorias y conceptos sobre comercio, comercializacion, y la intervencion de esta en
una empresa y la estructura en un plan, de la misma manera se establecié un

glosario de palabras y tomo varios trabajos de tesis como antecedentes.

Al realizar el analisis y diagndstico de la microempresa a través de la utilizacion
de herramientas de investigacion como encuestas y entrevista, la encuesta dio
como resultados informacidn sobre demanda, oferta y del potencial del producto,
representados en graficas y sus respectivas interpretaciones, también se realizé la
entrevista al propietario para conocer la situacion actual obteniendo hallazgos
importantes que permitieron la construccion de la matriz DOFA. Se concluyé que
la microempresa esta creciendo en el mercado y dispone de productos de calidad

atractivos a pero que estos necesitan ser impulsados.

Se concluyd que la microempresa, luego de ser analizada presenta ciertos
problemas en sus funciones de ventas, ya que estas no estan siendo motivadas o
impulsadas correctamente provocando que esta detenga su crecimiento en el
mercado y no se dé a conocer lo distintivo de sus productos, por esta razén se dio

paso al disefio del plan comercial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que la microempresa se apoye en las bases teoricas planteadas en
este trabajo de investigacion, para que de esta manera esta realice una clara

comprension de lo propuesto.

Es recomendable hacer uso de los resultados que se obtuvo en el andlisis y
diagndstico, para que esta manera se pueda conocer lo que el mercado percibe de
los productos y la demanda que estos tienen, también permitira a la microempresa
informarse de sus competidores, ventajas y desventajas que esta tiene actualmente

en sus funciones.

Se sugiere la implementacion de la propuesta de plan de comercializacién para la
microempresa Fernando’s que cuenta con estrategias comerciales aplicables y
medibles, estas presentan: objetivo, meta, tacticas que permitiran el logro de la
misma, también presentan un prototipo ya estructurado para su realizacion, se
destina un responsable a desarrollar en un tiempo determinado y un presupuesto
tentativo asignado para la aplicacion de cada una de las estrategias. Todo esto

permitira que tome ventaja y alcance su vision en menor tiempo.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

- ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
] FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS . ‘11 i
INGENIERIA EN MARKETING. S

)

Encuesta previa al disefio del plan de comercializacion

Encuestador: Gabriela Martinez Formulario N°.--—-—---

Ciudad: Bafios de Agua Santa Fecha de la encuesta: /__/

El propdsito es determinar la actitud y preferencia de compra de los clientes referente a salsas y aderezos.
INSTRUCCIONES GENERALES:

» [Esta encuesta es de cardcter andnimo, los datos obtenidos con ella son estrictamente confidenciales.
Conteste con la mayor honestidad todas las preguntas.

e Marque con una (X) el paréntesis que indique su respuesta

* Sus criterios seran de suma utilidad para el desarrollo de este trabajo, le agradecemos su colaboracion.
1. ;Cual es su sexo? Masculino ( ) Femenmo ( )
2. ;Indique cual es su edad?
17a24 afios() 25a34afios() de35addafios() 45o0mésafios()

3. ;Usa usted salsas y aderezos pre-elaborados para la preparacion de sus comidas? Si su respuesta es no,

ir a la pregunta §.
Si() No()
4. Indique, ;qué marca de salsa y aderezos consume?
( ) Los Andes ( ) LaFavorita
() Maggl ( ) Marcello’s
( ) Pronaca “Gustadina” ( ) Ranchero
( ) Condimensa () Otra ;(Cuadl? _.............
() I

5. ;Con qué frecuencia usa salsas v aderezos pre-elaborados para la preparacion de sus comidas?

() Diariaments

() MMas de unz vez a la semana

{ ) Unavez a la zemana

() Cada dos zemanas

{ ) Mensualmente

6. ;Qué factores considera importantes al momento de comprar una salsa o aderezo?, sefiale en escala del
1 al 5, siendo 1 la nota mas baja y 5 la mas alta.

1 2 3 4 ]

Precio

Promociones

Marca

Presentacion

Sabor
7. Sediale, ; cudl de las siguientes salsas v aderezos usted consume?
() Salza de aji () Alfio cames (zazonador)
() Salz=a BEQ ) Mayonesa
() Aderezo para ensalada CYOfmo
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Anexo 2. Entrevista aplicada en la microepresa Fernando’s

Entrevista previa al disefio del plan de comercializacion para la microempresa
Fernando's
Entrevistador: Gabriela Martinez Formulano N°. 1
Ciudad: Ricbamba Fecha de la enfrevista: / j
El propésito de esta entrevista es la situacion actual intemna de la microempresa Femando'S.

1. ;La microempresa Fermando’s cuenta con un plan comercial?

2. ;Conoce usted los beneficios de contar con un plan de comercializacion?

3. Actualmente, ;Donde se estan distribuyendo las salsas y aderezos fermando’s?

4. ;Cual es la diferenciacion de la marca Femando's frente a la competencia?

5. (Como calificaria usted el flujo de ventas actual de las salsas v aderezos Femando's?

6. ;Cuenta la microempresa con el personal necesario para las distmtas funciones?

7. ;La microempresa esta zbasteciendo satisfactoriamente la demanda que tiene
actualmente?

8. (Cuales cree usted que son los problemas comerciales que presenta actualmente?

0. ;Conzsidera necesario el dizefio de un plan de comercializacion para un mejor
desenvolvimiento comercial de la microempresa?

10. ;Como se visiona Femando's en un fiuturo?
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