ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DISENO DE UN PLAN COMERCIAL PARA INCREMENTAR LA
COMPETITIVIDAD DE LA MICROEMPRESA CARNICOS TIiO
BALCHU DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA

Trabajo de Titulacion

Tipo: Proyecto de Investigacion

Presentado para optar al grado académico de:
LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTORA: ESTHER ELIZABETH POMA ANILEMA
DIRECTOR: ING. MARCO ANTONIO GAVILANES SAGNAY

Riobamba — Ecuador
2023



© 2023, Esther Elizabeth Poma Anilema

Se autoriza la reproduccion total o parcial, con fines académicos, por cualquier medio o

procedimiento, incluyendo la cita bibliogréafica del documento, siempre y cuando se reconozca el
Derecho de Autor.



Yo, Esther Elizabeth Poma Anilema, declaro que el presente Trabajo de Titulacion es de mi
autoria y los resultados del mismo son auténticos. Los textos en el documento que provienen de

otras fuentes estan debidamente citados y referenciados.

Como autora asumo la responsabilidad legal y académica de los contenidos de este Trabajo de
Titulacion; el patrimonio intelectual pertenece a la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo.

Riobamba, 14 de julio de 2023

Esther Elizabeth Poma Anilema
C. 1. 0604627745



ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El Tribunal del Trabajo de Titulacion certifica que: El Trabajo de Titulacion; Tipo: Proyecto de
Investigacion, DISENO DE UN PLAN COMERCIAL PARA INCREMENTAR LA
COMPETITIVIDAD DE LA MICROEMPRESA CARNICOS TiO BALCHU DE LA
CIUDAD DE RIOBAMBA, realizado por la sefiorita: ESTHER ELIZABETH POMA
ANILEMA, ha sido minuciosamente revisado por los Miembros del Tribunal del Trabajo de
Titulacién, el mismo que cumple con los requisitos cientificos, técnicos, legales, en tal virtud el

Tribunal Autoriza su presentacion.

FIRMA FECHA

Ing. Gabriela Natali Fonseca Romero 2023-07-14

PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

////f// ~Q/§
i 2023-07-14

Ing. Marco Antonio Gavilanes Sagfay
DIRECTOR DEL TRABAJO DE
TITULACION

2023-07-14

7

Ing. Fernando Ricardo Marquez Safiay
ASESOR DEL TRABAJO DE
TITULACION




DEDICATORIA

A mi Dios todo poderoso que con su infinito amor me ha brindado salud y vida, a mi querido
padre Baltazar Poma quien se ha convertido en mi ejemplo a seguir, a mi querida madre Mercedes
Anilema quien con su amor y esfuerzo me ha apoyado en toda mi vida estudiantil
acompafidndome en los momentos buenos y malos brindandome mucho amor convirtiéndose en
mi soporte e inspiracion para llegar a cumplir mis suefios y metas, a mis hermanos: Dennis, Luci
y Génesis quienes me han acompafiado dandome animos para salir adelante, a Deyvi por ser un
gran hombre que me ha brindado su amor convirtiéndose en mi apoyo e inspirdndome a seguir
mis suefios, a mis amadas mascotas: Ruth que esta en cielo que me acompafi6 desde que era una

nifia y a Benjamin que me acompafia todas las noches.

Esther



AGRADECIMIENTO

A mi familia, amigos y maestros de quienes me llevo muchas ensefianzas que no solo me sirven
para la vida profesional sino también en la vida cotidiana, que me permitird ser un excelente

profesional con valores para servir de excelente manera a la sociedad.

Esther

Vi



INDICE DE CONTENIDO

INDICE DE TABLAS. ...ttt X
INDICE DE ILUSTRACIONES......cooiiieieieie ettt ses s st Xii
INDICE DE ANEXOS ......ooiiiiiieieeeeeeteese ettt s s Xiii
RESUMEN ...t Xiv
ABSTRACT L. s XV
INTRODUGCCION ..ottt 1

CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION .......cocoviiieiieteeeeeeseseee s 2
1.1. Planteamiento del ProbIema..........cccoviiiiiiiieiis e 2
1.1.1. Formulacion del problema ..o e 2
1.1.2. Sistematizacion del problema ... ...t 2
1.2. ODJBEIVOS ...ttt bt et 2
1.2.1. LC 1= =T = | SR 2
1.2.2. ESPECITICOS. ..ttt 2
1.3. BT ] 1 oF Vol o o OSSP 3
1.3.1. B[O 1 ] o= Yo o] T =T o USSR 3
1.3.2. Justificacion MEtOAOIOGICA .........cvivrririeiiiieiriee e 3
1.3.3. JUSEIFICACION PrACLICA. ... ...oviieiiiieiiice e e 3
1.4. Pregunta de iNVESTIGAaCION ........coieiiiiirieiee s 3

CAPITULO II

2. MARCO TEORICO ..ottt 4
2.1. PLAN ..ttt 4
2.2. COMEICIANZACION. ......eeiiteieet et 4
2.2.1. La comercializacion en 1a 8MPreSa.......ccovveiiiiiiie et 4
2.3. Estrategias COMEICIAIES .........ooi i 5
2.4. PlaN COMEICIAL ..o 6
2.5. Factores a considerar en un plan comercial.............ccooviiiineicieiic e 7
2.6. Estructura de un plan COmMercial ... 8
2.7. Aspectos importantes del plan comercial ............cccooiviiiiniiiic s 11

vii



2.7.1. GESEION U8 VENEAS ettt et e et e et e e e et e e e et e e e et e e e e e e e anneen 12

2.7.2. PromoCiOn 08 VENTAS .....cc.civeieieieeiiese ettt sttt s ee e 12
2.7.3. GESLION A€ CHIENTES .....eeveeeeeiee ettt e e 13
2.7.4. TECNICAS A8 NEYOCIACION ...ttt 13
2.8. Herramientas para la realizacion de un plan comercial ...........ccoccoiiiiiincne. 14
2.8.1. O] ol ] 71 o - S 14
2.8.2. ANALISIS PESE ...t bbbttt bbbt 15
2.8.3. 5 TUBIZAS 08 POITEN ...t 15
2.9. Beneficios de un plan comercial ..........c.cocvoveiiiiiiiieic e 16
2.10. Relacion BenefiCio - COSTO.......ccuiiiiiiiiie e 16

CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO .......cooeviveieeiieseeeesves s sesesss s snessesaenens 18
3.1. Enfoque de 1a iNVESLIGaCION.............ccvcieii i 18
3.2. TIP0S de INVESTIGACION.........iuiitiiieieie et 18
3.3. MEtod0S de INVESTIGACION. ........cviuiiiiicieie e 18
3.4. TECNICas de INVESTIGACION .......cviueieiiieiiee e s 19
3.4.1. ENCUBSTAS ...ttt bbbt be et sbe e bt nes 19
3.4.2. L T 7= S SS 19
3.5. Poblacion y planificacion, seleccion de la muestra. ........ccccccevvevvevicvinieieseciee, 19
3.6. Pregunta de iINVESTIGACION .........cooiiiiiieiee e 19

CAPITULO IV

4, MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS............... 20
4.1. Analisis e interpretacion de resultados .........cccocvevveviiieiececce e 20
41.1. o 0 B =T = 20
4.2. I o] =0 TN =T U a1 o (SRR 30
CAPITULO V

5 MARCO PROPOSITIVO ..ottt een e 33
5.1. B I=1 1.0 = VT 33
5.2. ENEFOTUCCHION ..ottt et e e e et e e e et e e e et e e e et e e eeaeeeeeenneeas 33
5.3. ODJEEIVO ..ttt bbbttt bbb 33



54. Estructura del plan comercial ..........cooo oo 33

5.5. Plan comercial Carnicos Tio BalChu...........cccceviiiiiiiiiececce e 34
55.1. Descripcion de 1a MICIOBMPIESA ........cviueiriiiiieiieieiiee et 34
5.5.2. Analisis PEST de Carnicos Tio BalChu ..........ccoeviiiiiiieiecececee e 35
5.5.3. Analisis FODA de CArnicos Tio BalChU.........cccceiviiiiiiieiecceeee e 38
5.5.4. Matriz de evaluacion de factores internos MEF I ..........c.cccocoveveviiciicncecccecene 39
5.5.5. Matriz de evaluacion de factores externos MEFE ...........cccoeiiiiininieneneene 40
5.5.6. Analisis 5 fuerzas de Porter de Carnicos Tio BalChU.........ccccoovvviiiiiiniicneens 42
55.7. Estrategias COMErCIAIES .......ccoiiiieii i 44
5.5.8. Control y seguimiento de eStrategias.........ceveveeieeieiieeieiesee e 65
5.5.9. Cronograma de actividades Y PreSUPUESTO ........ccveiveieeieiieiie e sre e 65
5.5.10.  INdicadores de CONTIOL .........civiiiiiiiiie e 75
5.5.11. Relacion DenefiCio-COSTO. ..o s 77
CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. .......cccoiiieiiteeiese e 78
6.1. L0700 10d 11 ] o] 1= PSSR 78
6.2. L YeToto] g =T T FoTod o] 1= 79
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS



INDICE DE TABLAS

Tabla 1-3:

Tabla 2-4:

Tabla 3-4:

Tabla 4-4:

Tabla 5-4:

Tabla 6-4:

Tabla 7-4:

Tabla 8-4:

Tabla 9-4:

Tabla 10-4:
Tabla 11-4:
Tabla 12-4:
Tabla 13-4:
Tabla 14-5:
Tabla 15-5:
Tabla 16-5:
Tabla 17-5:
Tabla 18-5:
Tabla 19-5:
Tabla 20-5:
Tabla 21-5:
Tabla 22-5:
Tabla 23-5:
Tabla 24-5:
Tabla 25-5:
Tabla 26-5:
Tabla 27-4:
Tabla 28-5:
Tabla 29-5:
Tabla 30-5:
Tabla 31-5:
Tabla 32-5:
Tabla 33-5:

Total de poblacion eNCUESTATA. ............ceiviieriiiieeic e 19
THPO A8 CHENTE ... 20
ALENCION Al CHIENTE ... 21
Satisfaccion de NECESIAATES...........cviiiiriii e 22
TIEMPO A€ AESPACNO .....evvcii e 23
¢Por gqué eligen Carnicos Tio BalChu? ... 24
PreCio-Calidad .........ccoiiieieic s 25
Producto Mas VENAITO ........coviiiiiiiieieieiee s 26
EStrateqia aCeptada........cccveiveieiie ettt e 27
¢Recomendaria Carnicos Tio BalChU? .......c.ccvviiiiiiiii et 28
Servicio @ dOMICHIO.......cciieeieic s 29
Tabla resumen de las encuestas aplicadas. ..........cccocvevveviiieiiiicie s 30
Tabla resumen de la entrevista aplicada a [0S propietarios............cc.cvevvererennennns 31
Estructura del plan comercial PropuESTO ..........ccuvvriririereneiesse s 33
Analisis PEST dimension CONOMICA. .......cc.civeieieeiesesesiesieieees e s sieseeseeseeneas 36
DIimeNSiON POITICA .....cveveieicice e 36
DImENSION SOCIAL .....cveieieiieieeicie e ene 37
DImenSion tECNOIOGICA ......euviveireiieie et 37
FODA Carnicos Tio BalChu ..........ccccoiiiiiiiiiicecc e 38
Matriz MEFI Carnicos Tio BalChU...........ccccevviiiiiiii e 39
Matriz MEFE Carnicos Tio BalChU..........cccccovviiiiiiii e 40
FODA ESITAtBICO .. .cuviiveiiieiieiteeie ettt ettt s te et be e e sr e be e sresteebesae s 41
L0001 (O l=T U 110 | T U OSSP 45
Estrategia 1- Publicidad mediante FacebooK............cccccvveiiiiiiicveiesc e 46
DesSCUeNntos POr PrOUUCTOS. .......cviiieeiiie ittt sttt st naenre s 47
COSTO BSITALEGIA 2 ...veveeieciecie ettt ettt st sb e et e e be s re e teaneesrears 47
EStrateqia 2- DESCUBNTO .....cc.eiieiieiteeeiesie et ete sttt te e s reste et sreera e besreennesre e 49
Combos fechas ESPECIAIES .........cviiiiiiicceee e e 50
L0001 (Ol =T [ 1T | T T TSR 51
Estrategia 3- COmMDOS .......coiiiiee e e 52
Tip0 de AQasajo NAVIARTIO .......ccuviireriirieieie et 53
COSEO BSIIAEGIA 4 ....oveeeieieeie ettt 54
Estrategia 4- Agasajo NaVIOEA0 .......ccc.everieiriiiiire s 55



Tabla 34-5:
Tabla 35-5:
Tabla 36-5:
Tabla 37-5:
Tabla 38-5:
Tabla 39-5:
Tabla 40-5:
Tabla 41-5:
Tabla 42-5:
Tabla 43-5:
Tabla 44-5:
Tabla 45-5:
Tabla 46-5:
Tabla 47-5:

L0001 (Ol =T [ 1T | T U TSR 56
Estrategia 5 Entrega de VOIANTES...........oceiieiiiiiiirese s 57
Capacitacion para el personal de VENLAS. ..........cocooverrereineie e 58
COSEO BSLIALEYIA 6 ....vvveveieeieriesie et 59
Estrategia 6- CapaCItACIONES. .........uivirviireieieiee s 60
COSEO BSIIALEGIA 7 ...ttt 61
Estrategia 7-Servicio a domiCilio ........ccccceeviiiiiiii i 62
MaALriZ- PrOVEEAOIES. ...c.veivieieiteeie st eteete ettt et s et besre e e e sbe e e e sresreeaesre s 63
0001 (O l=T [ 110 T USSR 63
Estrategia 8- Proveedor MUILIPIE .........coovevviiiie e 64
Cronograma para la aplicacion de estrategias ........cccceveveeveviesienie s 66
Presupuesto GENEIAl ........c.coviiviiiiececie ettt sre st aesne s 75
INAIiCAdOres de CONMIOL ..........coiiiiiieeeee e 76
ProyecCion de ESIFAtEUIAS .......cecvveieeeeriiieeieesteeeesre e e steste e e sresre e e e re s e sresreeaesre s 77

Xi



INDICE DE ILUSTRACIONES

lustracion 1-2:
lustracion 2-2:
lustracion 3-2:
lustracion 4-2:
lustracion 5-2:
lustracion 6-2:
lustracion 7-2:
lustracion 8-2:

lustracién 9-2:

lustracion 10-2:
lustracion 11-2:
lustracion 12-4:
lustracion 13-4:
lustracion 14-4:
lustracion 15-4:
lustracion 16-4:
lustracion 17-4:
lustracion 18-4:
llustracion 19-4:
lustracion 20-4:
lustracion 21-4:
llustracion 22-5:
lustracion 23-5:
llustracion 24-5:
llustracion 25-5:

lustracién 26-5:

Proceso de Gestion COMErCIAl..........ccoviiriiieiiiiiieeee e 5
Factores de un plan comercial............cccooeiiiiniiiiee 7
Estructura de un plan comercial.............coooviiiiiiiiieicec e 9
Estructura Plan COMErCIal ..........ccccoviiiiiieiiiie e 10
Estructura Plan COMErCIal ..........cccoviriiiiieiiiiesise e 11
Aspectos del plan COMErCial ..........ccceveiieiiiiieec e 12
Proceso de promocion A8 VENAS.........cccecveiereeeeiesieeieesie e e e e sresree e 13
Ciclo de NEGOCIACION. .......cveiieiiecie et 14
MAEFIZ FODA ..ottt sttt 14
ANALISIS PEST ..ottt 15
5 TUEIZAS 08 POITEN ... e 15
TIPO A€ CHENTE ... e ee 20
ALENCION Al CHIENEE ..o 21
Satisfaccion de NeCeSIAAUES .........ccuivireiieireree e 22
Tiempo de deSPACN0 .....c..eveiiiiiree e 23
¢Por queé eligen Carnicos Tio BlaChu?...........cccccvvviiniiiiinieceee 24
Precio-Calidad ........c.coviieiiiicie e e 25
Producto Mas VENAIGO........c.ccviiiiiiiieeeee e 26
EsStrategia aCeplata .........ceveiriiiiiie s 27
¢Recomendaria Carnicos Tio BalChu?............ccoeeiiiiiiiiiciecece e 28
Servicio @ dOMICHIO .....ecviiiiieecece e 29
Logo CAarnicos Tio BalChU ..o 34
Ubicacion Carnicos Tio BalChU..........ccooeieiiiiiiiine e 35
CompOoSICION A& COIOTES .....cviiuieiicieiie et 35
Anadlisis 5 fuerzas de Porter de la microempresa.........ccoceevveveeeeveseeieeseene 42
Relacion DenefiCio- COSIO.....uiiiiiiiiieieee e 77

Xii



INDICE DE ANEXOS

ANEXO A: MODELO DE ENCUESTA APLICADA A CLIENTES
ANEXO B: MODELO DE ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE CARNICOS TIO BALCHU

Xiii



RESUMEN

La microempresa Carnicos “Tio Balchu ha presentado una disminucion en el nivel de ventas
derivado de ciertos factores como son: Falta de estrategias de marketing, comercializacion y
fidelizaciéon de clientes, por lo que el objetivo principal fue disefiar un plan comercial que
incremente la competitividad de la microempresa ubicada en la cuidad de Riobamba. Para su
elaboracién se realiz6 una fundamentacion bibliografica para conocer conceptos claves,
beneficios, estructura, estrategias comerciales y las herramientas necesarias para realizar un plan
comercial, la investigacion tuvo un enfogue mixto pues se trabajé con datos cuantitativos y
cualitativos que fueron arrojados por herramientas utilizadas que en este caso fueron la entrevista
realizada a los propietarios y la encuesta la cual fue aplicada a los cliente, al aplicar estas
herramientas se pudo constatar la importancia de contar con un plan comercial pues con el
incremento de la competencia en la zona resulta necesario realizar estrategias comerciales que
mejoren su competitividad, fue necesario realizar una investigacion de campo que brinde
informacién acerca del entorno en el cual se desarrolla la microempresa, los métodos utilizados
fueron deductivos, inductivo y analitico los cuales brindaron soluciones a los problemas, conocer
las perspectivas de los clientes y analizar aspectos que impiden su crecimiento, una vez que se
contd con toda la informacion se realizé el plan comercial el cual posee: Descripcion de la
microempresa, analisis situacional, estrategias comerciales y control y seguimiento de estrategias.
Para concluir con la investigacion se determind que es importante contar con un plan comercial
el cual proporciona un incremento del 10% del nivel de ventas que resulta de la aplicacion de las

8 estrategias comerciales ademas de influir en el nivel de competitividad.

Palabras clave: < PLAN COMERCIAL>, < ESTRATEGIAS COMERCIALES>, <CIENCIAS
ECONOMICAS Y  ADMINISTRATIVAS>, <VENTAS>,  <COMPETITIVIDAD>
<CANTON>, <RIOBAMBA>.
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ABSTRACT

The microenterprise "Céarnicos Tio Balchu" has experienced a decrease in sales levels due to
certain factors, such as a lack of marketing, commercialization, and customer loyalty strategies.
Therefore, this research aimed to design a commercial plan that enhances the competitiveness of
the microenterprise located in the city of Riobamba. To develop this plan, a literature review was
conducted to understand key concepts, benefits, structure, commercial strategies, and the
necessary tools for creating a commercial plan. The research adopted a mixed approach,
combining both quantitative and qualitative data. The data was gathered through interviews with
the owners and surveys administered to customers. The results of these tools highlighted the
importance of having a commercial plan, especially in the face of increased competition in the
area. Implementing effective commercial strategies became necessary to improve
competitiveness. A field research was carried out to gather information about the
microenterprise's operating environment. The methods used were deductive, inductive, and
analytical, which helped in finding solutions to problems, understanding customer perspectives,
and analyzing factors hindering growth. With all the gathered information, the commercial plan
was formulated, encompassing a description of the microenterprise, situational analysis,
commercial strategies, strategies' monitoring, and control. Finally, it was determined that having
a commercial plan is decisive, as it resulted in a 10% increase in sales levels through the eight

commercial strategies implementation, significantly impacting in competitiveness.
Keywords: <COMMERCIAL PLAN>, <COMMERCIAL STRATEGIES>, <ECONOMICS

AND ADMINISTRATION SCIENCES, SALES>, <COMPETITIVENESS>, <RIOBAMBA
CANTON>,

Leonardo E Eéabezas A.

0601880420

19-07-2023
1515-DBRA-UPT-2023
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INTRODUCCION

En la actualidad es de vital importancia que una empresa cuente con estrategias claves que
permitan adaptarse de manera inmediata a un mercado cambiante, en la cuidad de Riobamba
existe gran cantidad de empresas y negocios que se dedican a la comercializacion de cérnicos y
sus derivados, en este contexto se ha detectado que la microempresa Carnicos “Tio Balchu” ha
disminuido sus ventas y consecuentemente sus ingresos monetarios debido a: alta competitividad

de otras empresas, falta de estrategias de marketing, comercializacion y fidelizacién de clientes.

En base a la problemética presentada el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo
disefiar un plan comercial con estrategias comerciales claves que permitan incrementar su
competitividad, permitiendo la fidelizacién de sus clientes y atrayendo a los clientes potenciales,

en este sentido por efecto se busca también el incremento en el nivel de ventas.
El presente trabajo consta de seis capitulos:

CAPITULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACION — Se presenta la formulacion del problema
que se identificé en la microempresa, los objetivos del trabajo, la justificacion y la pregunta de

investigacion.

CAPITULO Il: MARCO TEORICO. — Se da a conocer Ia fundamentacién teérica obtenida mediante
fuentes de informacion verificables como libros, articulos de investigacion y trabajos de titulacion
que demuestren la importancia de un plan comercial para una empresa, a su vez esta servira de

base para la elaboracion del disefio del plan comercial para la microempresa.

CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO. — Se presenta la metodologia de investigacion
como los métodos inductivo y deductivo, el enfoque de investigacion utilizada, las técnicas y los
instrumentos como la entrevista y las encuestas que se utilizaran para obtener datos y
caracteristicas importantes respecto a los actores de la empresa y sus clientes, esta informacion se

utilizaréa en el disefio de estrategias comerciales.

CAPITULO IV: MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS. — En esta
seccidn se da a conocer el analisis e interpretacion de las respuestas de la entrevista y encuestas

realizadas ademas de sus resultados.

CAPITULO V: MARCO PROPOSITIVO. — En este capitulo se procedera a desarrollar el disefio

del plan comercial para la microempresa.

CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. — Se presentan las conclusiones

y recomendaciones que se han establecido después de concluir con la investigacion.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del Problema

Carnicos “Tio Balchu” es una microempresa que se dedica al procesamiento y comercializacion

de varios tipos de carne, embutidos y lacteos para consumo de los habitantes de la ciudad de

Riobamba. Actualmente, se ha detectado que la microempresa ha disminuido sus ventas y

consecuentemente sus ingresos monetarios debido a: alta competitividad de otras empresas, falta

de estrategias de marketing, comercializacion y fidelizacion de clientes.

1.1.1. Formulacién del problema

¢El disefio de un plan comercial mejorara la competitividad a la microempresa Carnicos Tio

Balchu de la ciudad de Riobamba?

1.1.2. Sistematizacion del problema

e ;Carnicos “Tio Balchu” ha disefiado estrategias de comercializaciéon enfocadas en la
fidelizacién de sus clientes potenciales y la captacion de nuevos clientes?

e La empresa ha realizado estrategias de comercializacion con la finalidad de fortalecer e
incrementar las ventas?

e ;Como se beneficiara Carnicos “Tio Balchu” con la implementacion de un plan comercial?

1.2. Objetivos

1.2.1. General

Disenar un plan comercial que mejore la competitividad de la microempresa “Carnicos Tio

Balchu” de la cuidad de Riobamba con la finalidad de incrementar sus ventas, a través de la

creacion de estrategias comerciales que brinden soluciones a problemas existentes.

1.2.2. Especificos

e Comprender los fundamentos tedricos practicos de la implementacion de un plan comercial
gue sirva de base para la elaboracion de la propuesta.

e Realizar un diagndstico de la situacion actual de la microempresa.

e Desarrollar estrategias de comercializacion que permitan incrementar y efectivizar las ventas.



1.3. Justificacion

1.3.1. Justificacién teodrica

La investigacion se fundamenta en: Libros, trabajos de grado, articulos cientificos, paginas webs
y blogs, que serviran de base tedrica para demostrar la importancia de implementar un plan
comercial para incrementar las ventas, su adecuado desarrollo y los beneficios que este ofrece a
la organizacion.

1.3.2. Justificacion metodoldgica

El enfoque de esta investigacion es cualitativo y cuantitativo, se ha considerado también realizar
una recopilacion de datos de campo, pues se utilizaran herramientas como encuestas y entrevistas
que serviran para conocer las necesidades y requerimientos de los clientes para establecer
propuestas de estrategias comerciales, los métodos que se usan son: Analiticos, inductivo y

deductivo, que permitiran que se lleve de manera correcta esta investigacion.

1.3.3. Justificacion préctica

La propuesta del plan comercial tiene como finalidad poder generar ventaja competitiva respecto
con sus competidores comerciales, incrementando sus ventas, identificacion y posicionamiento
de la empresa en el mercado, a través de la utilizacion de estrategias de comercializacion
disefiadas en base al estudio de mercado de los clientes potenciales que posee. También se
pretende fortalecer el proceso de venta, esto a su vez permitird ofrecer un adecuado servicio al
cliente y productos de calidad aplicando estrategias de fidelizacion.

Mediante la implantacion del plan comercial en “Carnicos Tio Balchu” se busca ademas mejorar

la gestion administrativa estableciendo objetivos comerciales claros y alcanzables.

1.4. Pregunta de investigacion

¢El disefio de un plan comercial para la microempresa Tio Balchu, permitird incrementar su
competitividad y posicionamiento en el mercado?

Variable independiente: Plan comercial

Variable dependiente: Incremento de competitividad comercial de la microempresa.



CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1. Plan

Es un conjunto de actividades que se elaboran con la finalidad de cumplir los objetivos 0 mentas
planteadas (Garcia, 2018, p.9), para las organizaciones elaborar un plan proporciona soluciones de
aspectos comerciales, productivos, financiero, operativo, en el que se identifica, describe y se
analiza las actividades que se llevaran a cabo.

Una empresa puede poseer varios planes que soluciones ciertos problemas o necesidades como,
por ejemplo:

Plan de negocios: Construye la base necesaria para la creacion o desarrollo de un proyecto
empresarial.

Plan estratégico: Es un plan en el cual se plantean estrategias que sirven para lograr el
cumplimiento de metas alcanzando una excelente gestion.

Plan comercial: Documento en el cual se plantean estrategias comerciales con el objetivo de
aumentar las ventas, el manejo de ventas, comercializacion, atencion al cliente, etc.

Plan financiero: Permite diagnosticar la situacién financiera de la empresa, sirve para calcular

los gastos y verificar la rentabilidad de la organizacién.

2.2.Comercializacion

La comercializacién es un conjunto de acciones, estrategias, métodos, etc. que tienen la finalidad
de vender un producto o un servicio logrando que se llegue a los consumidores y que estos lo
conozcan. (OIT, 2016, p.3), considera que la comercializacion es la identificacion de necesidades

que permite la satisfaccion plena del consumidor y de esta manera generar utilidades.

2.2.1. Lacomercializacion en la empresa
El proceso de comercializacion en una empresa por efecto del tiempo ha sufrido una
trasformacion, sin embargo, su esencia es la misma. El proceso de gestién de comercializacion

en una empresa esta constituido por:



- - - =

llustracion 1-2: Proceso de Gestion Comercial

Elaborado por: Esther Poma, 2022.

2.3. Estrategias comerciales

Estrategias comerciales o estrategias de mercadeo son acciones planificadas con la finalidad de
alcanzar metas planteadas, (Lopéz, 2018, p.18), define a las estrategias comerciales como “el
conjunto de actividades comerciales o el incentivo encaminado al consumidor para conducir a la

compra de un bien o servicio”.

2.3.1. Tipos de estrategias comerciales
(Ruiz et al., 2020: p.26), dividen a las estrategias de comercializacion en 4 que son: Estrategias de
precio, de posicionamiento, venta personal, segmentacion concentrada y diferenciacion.

e Estrategia de segmentacion concentrada: Es aquella que esta direccionada de manera
directa a un determinado mercado con el objetivo de satisfacer las necesidades de su
mercado objetivo.

o Estrategia de posicionamiento: Es aquella estrategia en la que la empresa busca establecer
lo que quiere proyectar de su marca para influir en la percepcion del publico, es
importante conocer que para la construccion de estas estrategias se debe conocer el
posicionamiento actual de la empresa, se investiga los clientes objetivos y se evalla a los
competidores.

o Estrategia de precios: Son estrategias en las que la empresa establece el precio de su bien
o servicio ofertado tomando en cuenta los costos y un margen de utilidad, también se
debe tomar en cuenta un plan estratégico para la realizacion de estrategias como:
Descuentos, promociones, combos, etc.

o Estrategia de venta personal: Es aquella en la que el vendedor oferta el producto y logra
el cierre de la venta, es decir, el vendedor tiene la capacidad de influir en el cliente para
vender el producto.

o Estrategias de diferenciacion: Este tipo de estrategias tienen como objetivo (Jaramillo et al.,
2018: pp. 97-98), buscar la distincion del producto que se ofrece con los de la competencia
en el mercado.

(Andrade, 2022, p.12), define otro tipo de estrategias comerciales que son: Estrategias de marketing,
y estrategias de fidelizacion.
o Estrategias de marketing: Son aquellas en las que se establece acciones con la finalidad

de crear oportunidades de ventas, permitiendo a la empresa comunicar y posicionar los
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productos contemplando los canales de distribucidn idéneos, el marketing en una empresa
tiene como finalidad hacer que el producto se venda solo.

e Estrategias de fidelizacion: La fidelizacion no es tarea facil, sin embargo, existen
estrategias que permiten que un cliente se mantenga fiel a una marca o producto,
provocando que elija los productos o servicios frente a los de los deméas competidores.

Por otro lado (Jaramillo et al., 2018: pp. 97-98), dividen a las estrategias comerciales es estrategias
competitivas y estrategias ofensivas.

e Estrategias competitivas: Son aquellas en las que la empresa busca mantener su puesto
si es que es lider en el mercado, logar abarcar méas participacion frente a sus
competidores, en estas estan incluidas estrategias de diferenciacion, de enfoque y precio.

o Estrategias ofensivas: Este tipo de estrategias tiene como objetivo disminuir los riesgos

de ataque que pueden debilitar a la empresa.

2.4.Plan comercial
Segun (Pinta, 2020, p.6), un plan comercial es un documento en el cual se plasma los objetivos y
metas ya sean a corto o largo plazo que se pretende alcanzar que forma parte de un plan de
negocios que pretenden alcanzar objetivos de ventas, los productos que se pretende comercializar,
los tipos de clientes y acciones que serviran para mantener y atraer a los clientes. Permite a la
empresa tomar decisiones y realizar acciones que provoquen que los clientes compren mas y que
los clientes potenciales comiencen a comprar, (Ruiz, 2018, p.3), define al plan comercial como “una
herramienta que permite planificar el camino a tomar, para alcanzar objetivos comerciales
definidos.”
Un factor que se debe tomar en cuenta es que este plan se ajusta a la realidad de la empresa ya sea
antes, durante o después de su implementacion, esto le permitira a la entidad lograr efectivizar
sus productos y maximizar sus ventas.
Los objetivos de un plan comercial son:
e Dar seguimiento a las estrategias de marketing permitiendo a la empresa mejorar su
posicionamiento en el mercado.
o Aumentar el nivel de ventas con las estrategias realizadas.
e Fijar procedimientos que permitan alcanzar los objetivos de venta ya sean mensuales,
trimestrales o anuales.
e  Optimizar los recursos con los cuales cuenta la empresa.
e Crear promociones rentables para la empresa y ofrecer un producto de calidad para
generar confianza en los clientes que permitan la fidelizacion (Mufioz, 2022, p.31).
Antes de realizar un plan comercial es importante que se conozca el negocio, es decir conocer lo

que se esta haciendo, las razones por las cuales se lo estd haciendo y para quienes se lo esta
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haciendo, esto permite que todos los miembros de la organizacion tengan claro su rol dentro de
la empresa, haciendo que todos trabajen conjuntamente por el logro de los objetivos y la
satisfaccion de las necesidades de los clientes quienes son la razdn de la empresa.

Realizar un plan comercial significa:

e Analizar la situacién comercial de la empresa: Permite conocer el contexto en el cual
la empresa se desarrolla, es decir, conocer sus factores internos y externo en un tiempo
determinado, por ejemplo: sus clientes, competidores, mercado, personal, cultura
empresarial, etc.

e Analizar al mercado: Se realiza un analisis de todo lo relacionado con el mercado, los
clientes objetivos, los demandantes, los ofertantes, los precios, esto permitira basar las
decisiones en hechos reales y no en suposiciones u opiniones.

o Describir la estrategia comercial: Consiste en el disefio de acciones que permitan dar a
conocer su producto para aumentar el nivel de ventas y a su vez la participacién en el

mercado trazando objetivos a corto, mediano y largo plazo.

2.5. Factores a considerar en un plan comercial

llustracion 2-2: Factores de un plan comercial

Fuente: Samsing, 2021.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Para (Samsing, 2021, p.1), el principal factor que se debe tomar en cuenta es establecer objetivos
claros a alcanzar, cuando se establecen claramente las metas se puede realizar una adecuada
distribucion de funciones y responsabilidades de acuerdo a los tiempos planificados. Es muy
importante realizar un correcto estudio de mercado pues esto permitird a la empresa conocer las
nuevas tendencias, necesidades e incluso a sus competidores.

Se debe considerar la definicion de estrategias ya que de estas dependera el éxito del plan
comercial, se debe considerar el invertir en publicidad, la realizacion de descuentos u ofertas,

aumentar y capacitar al personal y la implementacion de marketing digital.



Contar con un servicio de calidad, para ello se requiere personal capacitado que tenga una
adecuada interaccion personal que esté comprometido con la satisfaccion total del cliente, es
importante que la empresa cuente con un equipo capacitado para esta tarea ya que de estos
depende que se generen mas ventas, (Samsing, 2021, p.1).

La comunicacion también es un factor importante que se debe considerar al momento de poner
en marcha el plan propuesto, es primordial que se tenga muy en claro todo lo que se defini6, la
mision, la vision, los competidores, propuesta de valor, lo importante es que toda la informacién
sea clara para que todos los miembros de la organizacion trabajen en equipo.

Tomar a la tecnologia como aliado es otro factor que no puede faltar al momento de realizar el
plan de comercio, la digitalizacion cada vez toma mas fuerza dentro de las empresas, tomando en
cuenta que el internet es un elemento clave al momento de realizar publicidad en especial en las
redes sociales, esto a su vez permite que se interactle de manera directa con el cliente, ademas de
proporcionar la ventaja de conocer las diversas opiniones de los clientes acerca de los servicios o

productos que se ofrecen y llegando a mucho mas mercado incluso alrededor de todo el mundo.

2.6. Estructura de un plan comercial

Para determinar la estructura del plan comercial a realizar se ha tomado a consideracion tres
estructuras que han determinado ciertos autores.

(Ruiz, 2018, pp.4-11), en su libro titulado “Vender mas y mejor en menor tiempo” considera que la

estructura de un plan comercial es:
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llustracion 3-2: Estructura de un plan comercial

Fuente: Ruiz, 2018.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

1. Analisis de la situacion de la empresa:

e Andlisis interno: Se estudia la situacién desde un contexto interno de la empresa para esto
se puede utilizar una matriz DAFO Unicamente se utiliza la primera parte, las debilidades
y fortalezas, analisis de los productos o servicios que ofrece, la situacion de los clientes
actuales y potenciales, establecer las 4 PS (Producto, Plaza, Precio, Promocion).

¢ Analisis externo: Para el analisis externo se hace uso de la matriz DAFO, pero Unicamente
las amenazas y oportunidades, estudio del entorno del mercado, descripcion de los
principales competidores.

2. Oportunidades de mercado y propuesta de valor: En base al andlisis externo, se describe
las oportunidades seran aprovechadas, y una propuesta de valor que hace Unico a la empresa
diferenciandolos de su competencia.

3. Objetivosy planificacion: Los objetivos deben ser cuantitativos como cualitativos, se debe
realizar una planificacion en el que se determine el como y cuando se pretende conseguirlo.

4. Estrategias de ventas y definicion de publico objetivo: Se detalla el cliente objetivo que

se ajuste a las estrategias y al plan comercial.
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5. Estrategias Comerciales: Se debe detallar la estrategia comercial que se va a establecer.
La politica de precios, descuentos, presentaciones, (Ruiz, 2018, p.15).

6. Plan de accion: Se realiza un cronograma de trabajo que se va a llevar a cabo para la
creacion del plan comercial.

7. Herramientas y recursos: Se describen todas las herramientas y recursos necesarios para
poner en marcha el plan de comercializacion.

8. Presupuesto: Se establece el presupuesto necesario para costear todas las acciones que se
Ilevaran a cabo.

9. Medidas de control y KPI'S: Es importante determinar las medidas de control, para

conocer y determinar los niveles de cumplimiento de la planificacion realizada y de los
objetivos establecidos.
(Pinto y Ramirez, 2022: p.34 ). En su tesis “Plan Comercial para la empresa Proveedores Quimicos
PROVEQUIM C.A”. Determinan la siguiente estructura:

w Yd
- () r ’ \ g [@
» Irtalezas Debilidae
L \ ’
-’ a2 3
a(1Frer 4.-Definicion : >
2.- 3.-Anélisis de Ep Designacion
1&%%3‘:&3” Descripcion la situacién gsetr%tt)ftig/sod)é de los
J de laempresa | de la empresa ac c?én recursos
' monetarios
N < AN AN VAN I

llustracion 4-2: Estructura Plan Comercial

Fuente: Pinto y Ramirez, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

1. Resumen Ejecutivo: Se describe los problemas que seran solucionados con el plan
comercial y se presenta todo el contenido del plan.

2. Descripcion de la empresa: Se describe brevemente a que se dedica la empresa, la mision,
visioén, valores corporativos, organigramas, etc.

3. Andlisis de la situacion de la empresa: Se realiza un andlisis para determinar factores
internos como externos con la utilizacion de la matriz FODA, EFE, EFI o un analisis
PESTEL.

4. Definicién de objetivo y estrategias de accion: Se establecen los objetivos del plan

comercial, asi como las estrategias enfocadas al marketing digital, en el publico y la

promocion de ventas.
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5. Designacion de los recursos monetarios: Se determina el dinero que es necesario para la
implementacion del plan comercial.

Por Gltimo, (Jara, 2019, p.13), establece la siguiente estructura:

N\ \ ™/
4 v~® @ .ﬁim -~ $ g' 1)
\ % f ) / ' = ;OEDE OJ
Skl . Sl )
2.- Mision, e . 5.-Defincion
1.-Resumen vision y 3.-Analisis 4.-Objetivos || 40 estrategias
. del mercado y metas de o
Ejecutivo alcence del e Marketin y tacticas
negocio y 9 comerciales
< Y
L 18 1N 1 I8

llustracién 5-2: Estructura Plan Comercial

Fuente: Jara, 2019.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

1. Resumen ejecutivo: Es un documento en el cual se resume la propuesta que contiene el
plan comercial.

2. Mision, visién y alcence del negocio: Es importante que se establezcan estos parametros
puesto que permite conocer e identificar la razon de ser del negocio.

3. Analisis del mercado y del entorno: Se establece, se pronostica y se vigila el entorno de
la empresa, para conocer las tendencias del pasado que permitan realizar una proyeccién
para el futuro para esto se puede utilizar la técnica PEST.

4. Objetivos y metas de Marketing: Se establecen los objetivos y metas a alcanzar con el
plan comercial, esto es primordial puesto que definiran las actividades futuras de la empresa.

5. Defincion de estrategias y tacticas comerciales: Son aquellas acciones que hacen posible
el cumplimiento de los objetivos para esto se puede utilizar estrategias de cartea, la matriz
BCG, estrategias de posicionamiento, de segmento, fidelizacion, etc.

6. Ejecucién y control: Se pone en marcha el plan comercial disefiado y asu vez el control
permanente de las actividades planificadas que aseguren el efectivo cumplimiento de las

metas y objetivos que se han planteado.

2.7. Aspectos importantes del plan comercial

(Eras, 2018, pp. 6-7). Considera que el plan comercial posee cuatro aspectos importantes que son:
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lustracion 6-2: Aspectos del plan comercial

Fuente: Eras, 2018.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

2.7.1. Gestion de ventas
Gestidn es un proceso por el cual una o varias personas coordinan las actividades dentro de una
organizacion con la finalidad de alcanzar los resultados establecidos mientras que ventas es un
proceso por el cual la persona que oferta averigua las necesidades y deseos de los compradores
para satisfacerlas obteniendo como resultado beneficio mutuo (Rojas, 2017, p.7).
En este contexto se puede decir que la gestion de ventas es un proceso por el cual un grupo de
personas coordinan una serie de actividades con la finalidad de alcanzar los objetivos de ventas.
Segun (Pucha, 2018, p.6), la gestion de ventas permite:

e ldentificar las caracteristicas de objetivos comerciales.

e Implementar estrategias basadas en los clientes.

e Asignar un presupuesto.
La gestion de ventas parte desde el conocimiento del producto, prospeccion del mercado, la
presentacién del producto, manejo de dudas, el cierre de ventas y por Gltimo el seguimiento.
2.7.2.  Promocion de ventas
La promocion de ventas consiste en un conjunto de herramientas y estrategias comerciales que
estan destinadas a la presentacion y expansion del conocimiento de un producto o servicio.
(Pucha, 2018, p.6), Lo define como “el proceso comercial que se apoya en instrumentos para
mejorar la comercializacion de los servicios de forma inmediata utilizando recursos
publicitarios”. Es decir que genera en el cliente la sensacion de compra captando su atencion,
estas estrategias comerciales suelen estar definidas segun su utilizacion, por ejemplo: Si son
necesarias para introducir un producto al mercado, eliminar stock o aumentar las ventas. Los

pasos para realizar una promocion de ventas son:
12



2.7.3.

[
[
lustracion 7-2: Proceso de promocion de ventas

Fuente: Pucha, 2018.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Gestion de clientes

El constante desarrollo de la sociedad ha producido como efecto el acelerado crecimiento en las

necesidades de los clientes, provocando que las empresas se adapten a este cambio con la

implementacion de sistemas comerciales con el objetivo de atraer clientes permitiendo que se

gestione a los clientes de mejor manera, (Zambrano, 2020, p. 54).

Estos sistemas poseen estrategias que permiten gestionar la relacion e interaccion con los clientes

permitiendo el direccionamiento de recursos y procesos al servicio del cliente, contar con una

buena gestién de clientes proporciona ventajas como:

2.7.4.

Permitir la fidelizacion de los clientes existentes y potenciales pues permite conseguir
que el mismo cliente vuelva a adquirir nuestros productos o servicios debido a que se
trabaja por mantener una buena relacion.

La gestion de cliente permite a la empresa poseer una mejor imagen positiva frente a los
clientes.

El incremento en las ventas.

Ahorro de recursos para la empresa pues evita que se destinen recursos innecesarios a

clientes insatisfechos.

Técnicas de negociacion

Las técnicas de negociacion segun (Pucha, 2018, p.9), son “estrategias que se utilizan para influir en

la conducta del usuario, orientadas a solucionar el conflicto comercial de las partes implicadas”.

Existen dos tipos de negociacion que son: Simple y a corto plazo o compleja y a largo plazo

La negociacion simple y a corto plazo gira en torno a una sola variable existe una solucion
inmediata.
La negociacion compleja y a corto plazo es aquella en la que interviene mas de una

variable y existe un proceso gque presenta dificultades para llegar a un acuerdo.
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El proceso para una negociacion es:

lustracion 8-2: Ciclo de negociacion

Fuente: Quintana, 2021.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

2.8.Herramientas para la realizacion de un plan comercial

Para que el plan comercial tenga éxito es necesario el analisis de factores internos como externos
de la organizacion para esto existen varias herramientas estratégicas que permiten este

diagnostico, entre ellas estan: Analisis PEST, analisis FODA, las 5 fuerzas de Porter, etc.

llustracion 9-2: Matriz FODA

2.8.1. FODA comercial

Fuente: Mamani, 2021.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Sirve como herramienta para evaluar los factores internos (Debilidades y Fortalezas) y factores
externos (Oportunidades y Amenazas) de una empresa con el cual se puede obtener una
perspectiva general de la situacion empresarial ademas de informacion valiosa que sirven de base
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para la toma de decisiones, los factores externos son aquellos en los que la empresa no puede
controlar mientras los factores internos si lo puede hacer, (Mamani, 2021, pp15-16).

2.8.2. Andlisis Pest

Politicos Econémicos

llustracion 10-2: Anélisis PEST

Fuente: Pérez, 2019.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Para (Pérez, 2019, p.139), el analisis Pest es una herramienta que permite conocer el contexto en el
cual una organizacion se desarrolla, analiza cuatro factores: Politicos, Econémicos, Sociales y
Tecnoldgicos, permite la descripcion de manera detallada del contexto de la organizacién ademas
de conocer la posicion de la empresa dentro del marcado para ser mas estratégicos, designar los

recursos de manera efectiva, sirve de base para la toma de decisiones, etc.

2.8.3. 5 fuerzas de Porter

llustracion 11-2: 5 fuerzas de Porter

Fuente: Diaz y Gonzales, 2021.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Las 5 fuerzas de Porter determinan las consecuencias de la rentabilidad a lo largo del tiempo en

un mercado, est& basada en la idea de que la empresa debe evaluar los objetivos y recursos que
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designa frente a estas 5 fuerzas, (Diaz y Gonzales, 2021: pp. 24-26), definen a las 5 fuerzas de Porter
como “barreras que ayudan a las organizaciones dentro del mercado e impiden el ingreso de

nuevos aspirantes que trataria aportando ideas nuevas, capacidades, etc.”

2.9. Beneficios de un plan comercial

Sin duda contar con un plan comercial prevé de muchos beneficios en especial para negocios
nuevos ya que al momento de su construccion permite conocer muchos aspectos que muchas
veces como emprendedor no se conoce, para un emprendedor el contar con este tipo de plan
servira de gran aliado en el que se integran las metas personales y metas del negocio.

Para (Pinta, 2020, p.12), contar con un plan comercial incrementa las posibilidades de mantenerse de
manera firme y constante en el mercado, en estudios anteriores se indica que implementar un plan
comercial asegura hasta un 50% mas de posibilidades de éxito.

Permite realizar una planificacion de acciones a largo plazo, esto quiere decir que se convierte en
una herramienta estratégica.

Faculta la asignacion de recursos humanos, tecnoldgicos, econémicos, materiales, etc. Con los
gue cuenta la empresa para cada una de las partes que forman parte del proceso.

Sirve como antecedente para el cambio o ajuste para un futuro plan de comercio, la informacion
y resultados histéricos sirven como referencia para el disefio de planes comerciales futuros en los
cuales se pueda detectar adecuadamente errores y fallas que deben ser corregidas, (Pinta, 2020, p.12).
Una empresa gue posee un plan comercial tiene alto grado de conocimiento del mercado y de su
competencia ya que para su realizacion es necesario que se estudie el contexto de la empresa,
evallia su competencia, estudia la posibilidad de desarrollo zonal, se realiza una proyeccién de
ventas, se disefia estrategias de marketing, etc.

El beneficio mas importante que se desea obtener en la microempresa es disefiar estrategias
enfocadas a la atraccion de nuevos clientes, de esta manera incrementar el nivel de ventas y
generar mayor reconocimiento dentro del mercado, (Pinta, 2020, p.12).

Por ultimo, la implantacién de un plan comercial permite aumentar los ingresos hasta un 30%
puesto que todos los esfuerzos estaran encaminados en satisfacer las necesidades de los clientes

potenciales, incrementando la rentabilidad de la empresa.

2.10. Relacion Beneficio - Costo

(Bravo, 2011, p.11). Menciona que la relacion beneficio costo es aquella que “calcula el valor
presente de los beneficios y costos futuros y compararlos con los costo de inversion”. Esto permite
el andlisis de las decisiones que se toman dentro de una empresa, es importante sefialar que el
costo de una alternativa se calcula restando su beneficio. Por esta razon es importante que las

empresas analicen el beneficio de una inversion para saber si la realizaran o no.

16



Para proceder a su céalculo es importante tomar en cuenta los beneficios y los costos de una
inversion, esta relacion posee varios célculos para lo cual la empresa debe contemplar estos dos
factores el riesgo del calculo de esta relacion esta en que se pueda omitir algin costo o beneficio.
Para su célculo se utiliza la siguiente formula:

B/C= BENEFICIOS / COSTOS
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

3.1. Enfoque de la investigacion

El enfoque de esta investigacion es mixto puesto que la investigacién contd con encuestas y
entrevistas que fueron realizadas a los clientes de la microempresa, la cual arrojé datos
cuantitativos y cualitativos que permitieron conocer sus necesidades, sus niveles de satisfaccion,
sus preferencias, las razones por las cuales compra el producto, el producto mas consumido, etc.
En base a los resultados y el analisis correspondiente se generé estrategias de comercializacion

basadas en un estudio previo de los clientes.

3.2.Tipos de investigacion

La investigacion de campo permitié la recopilacion de la informacidn de los clientes, la situacion
actual, los precios y los competidores en la microempresa Carnicos Tio Balchu.

La investigacion engloba un andlisis descriptivo, pues pretende explicar y detallar la situacion
actual de la empresa, las necesidades de los clientes nuevos y frecuentes, permitiendo medir o
recoger la informacién sobre los conceptos de las variables que se pretende investigar, esto a su
vez brindé una alternativa para conocer el panorama general de la investigacion.

La investigacién correlacional por su parte determiné el nivel de influencia que tiene el plan

comercial sobre el nivel de competitividad.

3.3. Métodos de investigacion

En esta investigacion los métodos utilizados fueron: analiticos, inductivo y deductivo.

El método inductivo segun (Almeida, 2022, p.6), deduce un supuesto particular para llegar a un
supuesto general. Es por esta razon que la investigacion parte de la recopilacién de percepciones
de los clientes mediante encuestas de manera especifica y se direcciona hacia la obtencion de un
plan comercial que involucra a toda la microempresa de manera general, la investigacion se basa
en el estudio de la situacion de la empresa en un &mbito interno para determinar la razén por la
cual existen los problemas proporcionando una amplia base para brindar una solucion.

El método deductivo consiste en extraer una conclusion con base a una serie de supuestos es un
método que va de lo general a lo particular llegando a conclusiones después de un proceso de
razonamiento, (Almeida, 2022, p.17), este método en la investigacion presente es clave para conocer
los conceptos que permitiran buscar soluciones a las probleméticas presentadas

De igual manera el método analitico analiza los aspectos claves que impiden el crecimiento y
analizar los recursos con los cuales cuenta, permitiendo proponer acciones que resuelvan los

problemas existentes en la microempresa.
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3.4. Técnicas de investigacion

Las técnicas que se utilizaron fueron: entrevistas y encuestas:

3.4.1. Encuestas

La encuesta es un tipo de técnica que se obtienen datos mediante la utilizacion de un cuestionario,
en la presente investigacion se utilizé una encuesta en linea que es una herramienta digital que
sirve para la recoleccion de datos por medio del uso del internet permitiendo el andlisis de
tendencias, opiniones y preferencias, (Malegarie y Fernandez ,2019: p.2). EStds encuestas fueron

dirigidas a clientes ya que se busca su captacion y fidelizacion.

3.4.2. Entrevistas

La entrevista consiste en formular una serie de preguntas seré dirigida a los entrevistados con la
finalidad de obtener datos sobre un tema, se sigue una guia que ha sido realizada para
posteriormente poder analizar las respuestas del entrevistado, (Rodriguez y Pino, 2019: p.604).

Esta entrevista fue aplicada hacia los propietarios para conocer los problemas en la organizacién
y poder brindar soluciones adecuadas.

Los instrumentos utilizados fueron: Guia de entrevista y el cuestionario que se utilizara en la

encuesta.

3.5. Poblacion y planificacion, seleccion de la muestra.

La poblacion tomada para la presente investigacion corresponde al niumero de clientes del registro
de facturacion correspondientes a los periodos 2021 y 2022.

Los clientes en estos dos periodos han sido 175, al tener datos limitados se trabaja con el total de
la poblacion y no se obtiene una muestra.

Tabla 1-3: Total de poblacion encuestada

Clientes registrados 2021 Clientes registrados 2022 Total de clientes

100 75 175

Fuente: Carnicos 110 Balchu, 2U22.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

3.6. Pregunta de investigacion

(El disefio de un plan comercial para la microempresa “Tio Balchu”, permitird mejorar la
competitividad en el mercado y lograr la satisfaccion de sus clientes?

Variable independiente: Plan comercial

Variable dependiente: Incremento de competitividad comercial de la microempresa.
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CAPITULO IV

4. MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Analisis e interpretacion de resultados

4.1.1. Encuesta
1. ¢Usted es un cliente?
Tabla 2-4: Tipo de cliente

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE

NUEVO 15 8,6%
POCO FRECUENTE 38 21,7%
MUY FRECUENTE 122 69,7%
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.

' = NUEVO

| = POCO FRECUENTE

Elaborado por: Esther Poma, 2022

MUY FRECUENTE

lustracion 12-4: Tipo de cliente

Fuente: Tabla 2-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

a) Analisis: La encuesta fue realizada a 175 clientes referentes al tamafio de la poblacion de la
microempresa Carnicos Tio Balchu con la finalidad de determinar la fidelidad de los clientes

con la microempresa en este contexto se obtiene un gran porcentaje de clientes muy

frecuentes.

b) Interpretacion: El 69,7% de los clientes encuestados de Carnicos Tio Balchu confirman su
fidelidad 10 que refleja que ha logrado mantener a sus clientes durante el transcurso del
tiempo, posee un porcentaje de clientes poco frecuentes quienes realizan sus compras en

pocas ocasiones debido a que por ejemplo residen en lugares lejanos al local comercial
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2.

a)

b)

ademas, se observa un porcentaje de 8,6% de clientes que se los puede considerar clientes a
ser fidelizados mediante el plan comercial a disefar.
La atencion brindada por el personal de Carnicos Tio Balchu, usted considera:

Tabla 3-4: Atencidn al cliente

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
EXCELENTE 95 54,3%
MUY BUENA 53 30,3%
BUENA 26 14,9%
MALA 1 0,6%
PESIMA 0 0%
TOTAL 175 100%

060% 0%

m— ‘

l! m EXCELENTE
= MUY BUENA
= BUENA
= MALA
= PESIMA

llustracién 13-4: Atencion al cliente

Fuente: Tabla 3-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Analisis: De la encuesta que se aplicé a los clientes referentes al tamafio de la poblacién se
obtuvo como resultado que 174 clientes califican a la atencion al cliente en la microempresa
es excelente, muy buena y buena.

Interpretacion: Cérnicos Tio Balchu debe mantener la atencién al cliente que brinda hasta
la actualidad pues existe un porcentaje del 54,30% que consideran que la atencién es
excelente, muy buena y buena, es importante que se realice capacitaciones e incentivos a los
trabajadores para que mantengan el adecuado servicio al cliente hasta ahora demostrado.
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3. ¢Considera que Carnicos Tio Balchu ofrece productos que satisfacen sus necesidades
comerciales?

Tabla 4-4: Satisfaccion de necesidades

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
SI 175 100%
NO 0 0%
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022,
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

m 5|
NO

lustracién 14-4: Satisfaccion de necesidades

Fuente: Tabla 4-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

a) Analisis: Los 175 clientes encuestados consideran que Carnicos Tio Balchu ofrece productos
gue si satisfacen sus necesidades.

b) Interpretacion: Carnicos Tio Balchu debe mantener la gama de productos que oferta pues
sus clientes mencionan que, si satisfacen sus necesidades comerciales, una opcion que deberia
tomar la microempresa es poder ampliar ain mas los productos que ofrece para atraer mas

clientes de los que ya posee.
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4.

a)

b)

¢ Considera que el tiempo de despacho de sus compras es el adecuado?
Tabla 5-4: Tiempo de despacho
OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
ST 173 98,9%
NO 2 1,1%
TOTAL 175 100%
Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.
1,10%
n S|
= NO
lustracion 15-4: Tiempo de despacho
Fuente: Tabla 5-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.
Andlisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo que 173 clientes consideran que el

tiempo de despacho de sus compras es el correcto, mientras que 2 clientes consideran que
este tiempo no es el adecuado.
Interpretacion: Carnicos Tio Balchu debe mantener el tiempo de despacho de las compras

de sus clientes pues la mayoria considera que es el adecuado, esto se debe a que la

microempresa cuenta con dos personas que atienden a los clientes.
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5. ¢Por qué consume los productos de Carnicos Tio Balchu?

Tabla 6-4: ¢Por qué eligen Carnicos Tio Balchu?

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
CALIDAD 66 37,7%
PRECIO 24 13,7%
ATENCION AL CLIENTE 45 25,7%
VARIEDAD DE 40 22,9%
PRODUCTOS
TOTAL DE RESPUESTAS 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Vopuctos. N 2 5%
ATENCION AL cLIENTE [ »5.7%
rrecio [ 13.7%
caLmAD | s7.7%

lustracion 16-4: ;Por qué eligen Cérnicos Tio Blachu?

Fuente: Tabla 6-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

a) Analisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo como resultado que 66 clientes
mencionan que eligen los productos por la calidad, 45 clientes eligen los productos por la
atencion al cliente, mientras 40 clientes eligen a la microempresa por la variedad de productos

y por ultimo 24 clientes compran en la microempresa por el precio de los productos.

b) Interpretacion: Se identifican dos fortalezas de la microempresa: Atencion al cliente y
calidad de los productos, a estas variables por lo menos se debe procurar mantener las
adecuadas percepciones de los clientes o si es posible mejorarlas. Por otro lado, la "debilidad"
radica en el PRECIO, sin embargo, en esta variable se podria implantar alguna estrategia para

gue el cliente conozca que lo precios son competitivos en relacion a otras empresas de

suministro de carnicos.
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6.

b)

¢Considera que la relacion precio- calidad de los productos ofrecidos es la adecuada?

Tabla 7-4: Precio-calidad

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
SI 7 98,3%
NO 3 1,7%
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

1,70%

=5l
= NO

llustracién 17-4: Precio-calidad

Fuente: Tabla 7-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Analisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo que 172 clientes de la microempresa
consideran que le precio en relacién a la calidad de los productos es la adecuada y que estos
estan al alcance del bolsillo del cliente.

Interpretacion: EI 98% de los clientes encuestados de Cérnicos Tio Balchu consideran que
la microempresa posee precios competitivos asequibles para el bolsillo de sus clientes pues
estos compran por la calidad del producto, debido al sector en el cual esta ubicado los precios
no pueden ser mas elevados, por lo que existen algunos productos que poseen un bajo
porcentaje de utilidad por la presencia de la competencia, en este contexto se necesitara
realizar algun tipo de estrategia para que esto no afecte a la rentabilidad de la microempresa.
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7.

b)

Tabla 8-4: Producto mas vendido

¢ Qué productos adquiere més de Céarnicos Tio Balchu?

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
RES 53 30%
CERDO 20 11%
BORREGO 13 8%
POLLO 63 36%
LACTEOS 14 8%
EMBUTIDOS 12 7%
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

EMBUTIDOS |
LACTEOS |
POLLO |
BORREGO |
CERDO |

RES

7%

8%

36%

8%

11%

30%

lustracién 18-4: Producto mas vendido

Fuente: Tabla 8-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Analisis: Los 175 clientes encuestados mencionan que le producto que mas adquieren de la
microempresa es el pollo, en segundo lugar, esta ubicado la res, después cerdo, borrego,

lacteos y en ultimo lugar se encuentran los embutidos, esta pregunta fue disefiada con la

finalidad de determinar el producto “estrella”.

Interpretacién: Los productos mas comprados en la microempresa son el pollo, res y sus

derivados, esto se debe a que existe una gran gama de productos se debera hacer estrategias

para que las ventas aumenten en especial para los productos que menos se venden.
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8.

Tabla 9-4: Estrategia aceptada

¢ Qué le gustaria que Carnicos Tio Balchu aplique?

a) Analisis: De los 175 clientes encuestados se obtuvo como resultado que 79 personas prefieren

b)

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
DESCUENTOS 79 45%
PROMOCIONES 58 33%
OBSEQUIOS POR 36 20%
TEMPORADA
CONCURSOS-SORTEOS ) 1%
TOTAL DE RESPUESTAS 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.
CONCURSQS-SORTEQS 1%
OBSEQUIOS POR TEMPORADA 20%
PROMOCIONES 33%
DESCUENTOS 45%

llustracion 19-4: Estrategia aceptada

Fuente: Tabla 9-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

descuentos, 58 personas prefieren promociones, 36 clientes desearian obsequios por

temporadas y 2 personas desearian participar en sorteos-concursos.

Interpretacién: Carnicos Tio Balchu debe generar estrategias enfocadas en los descuentos
pues son los que prefieren sus clientes, de igual manera debe generar promaociones, los
obsequios también deben ser considerados, lo que no se debe realizar son los concursos-

sorteos pues esto no es de agrado para los clientes, con las promociones, descuentos y

obsequios se pueden generar estrategias comerciales para aumentar el nivel de ventas.
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9. ¢Consideraria recomendar Céarnicos Tio Balchu a otras personas?
Tabla 10-4: ;Recomendaria Carnicos Tio Balchu?

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
SI 175 100%
NO %
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

Sl

NO
100%

llustracion 20-4: ;Recomendaria Carnicos Tio Balchu?

Fuente: Tabla 10-4, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

a) Analisis: El 100% de clientes encuestados si recomendarian Carnicos Tio Balchu.

b) Interpretacion: Carnicos Tio Balchu debe aprovechar esta oportunidad pues de todos los
encuestados todos recomendarian la microempresa y esto generaria una promocién de boca a
boca lo que no le costaria, lo que se considera es que la microempresa fortalezca todos los

aspectos positivos que posee y que son los claves para que siga operando.
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10. ¢Le gustaria recibir sus productos en su domicilio?

Tabla 11-4: Servicio a domicilio

OPCION RESPUESTA PORCENTAJE
SI 146 83,4%
NO 29 16,6%
TOTAL 175 100%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

—

=5l
= NO

lustracién 21-4: Servicio a domicilio

Fuente: Tabla 10-4, 2022
Elaborado por: Esther Poma, 2022.

a) Analisis: La finalidad de esta pregunta fue consideras si la microempresa integra el servicio
a domicilio, de los 175 clientes encuestados 146 clientes consideran necesario que se entregue
los productos en su domicilio mientras que 29 clientes consideran que no es necesario debido
a que residen cerca del local comercial.

b) Interpretacion: Cérnicos Tio Balchu debe considerar si se integra o no el servicio a domicilio
puesto que una gran cantidad de clientes mencionan que este servicio seria una buena
alternativa para los clientes, sin embargo, se debe analizar si los costos de "servicio a

domicilio" afectaran o no a la rentabilidad de la empresa
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4.2. Tabla de resumen

Tabla 12-4: Tabla resumen de las encuestas aplicadas a los clientes de Carnicos Tio Balchu.

CUESTIONAMIENTO RESPUESTAS (CUALITATIVAS Y
CUANTITATIVAS)
Informacion basica VARIABLE RESULTADOS
1. ;Usted es un cliente? MUY FRECUENTE 69.7%
2. La atencion brindada por el personal
de ngnmos Tio Balchu, usted EXCELENTE 54.3%
considera:
3. ;Considera que Camnicos Tio Balchu
ofrece. productos que satisfacen sus oI 100%
necesidades comerciales?
4. ;Considera que el tiempo de
despacho de sus compras es el qI 08.9%
adecuado?
5. (Por qué consume los productos de | ATENCION AL CLIENTE 25.7%
Cérnicos Tio Balchu? '
6. ;Considera que la relacion precio-
calidad de los productos ofrecidos es
SI
la adecuada? 98.3%
7. ;Qué productos adquiere mas de
Carnicos Tio Balchu? POLLO 36%
8. ;Qué tipo de promociones le
gustaria que Carnicos Tio Balchu DESCUENTOS 45%
aplique?
9. ;Consideraria recomendar Carnicos
Tio Balchu a otras personas? SI 100%
10. ;Le gustaria recibir sus productos en
su domicilio? SI 83.4%

Fuente: Clientes encuestados Carnicos Tio Balchu, 2022.

Elaborado por: Esther Poma, 2022.
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Tabla 13-4: Tabla resumen de la entrevista aplicada a los propietarios de Cérnicos Tio Balchu.

CUESTIONAMIENTO RESPUESTAS ENTREVISTA
T ESTRATEGIAS DE
Informacion basica ASPECTOS RELEVANTES
MEJORA
1. ;En qué areas ha realizado Los propictarios de la | Invertir en
itaci | 1 ta . . o
giil:;i?oms 4l persona’ que esta a microempresa no han realizado | capacitaciones para el
) capacitaciones a su personal. personal.

2. ;Qué tipo de herramientas y equipos El personal posee todas las | Brindar al personal
de trabaj 1 personal para llevar . . . .
aecalfo 2{:)‘15;?:];? personal para Hevar |y erramientas posibles  que | equipo de trabajo que

faciliten su trabajo a excepeidn | salvaguarde su
de un equipo de proteccion integridad.

3. ;Cada que tiempo se realiza el El mantenimiento se da de | Mantener las revisiones
mantenimiento de las maquinarias de g g .
la microempresa? manera periddica periddicas para evitar

dafios en las
maquinarias.

4. ;Como calificaria la atencion al cliente | La atencion es muy buena Capacitar al personal en

? : .
por parte del personal’ atencion al cliente para
que esta llegué a ser
excelente.

5. ;Cuales considera son las fortalezas de | »  Atencion al cliente. La microempresa debe

su microempresa comparado con la + Calidad de los productos.
: : ) mantener sus fortalezas.
competencia? » Precio- Calidad de los
productos.
s Clientes fijos

6. /Cuales son las debilidades de su » Falta de proveedores para | » Carnicos Tio Balchu
microempresa comparado con la productos derivados de la debe buscar buenos
competencia? res v lacteos. proveedores

» Falta de un horario fijo. » Fijar un horario de
» Carencia de un uniforme apertura y cierre del
para el personal. establecimiento

« Entregar uniformes
a su personal.

7. (Cuéles son las metas de ventas y Carnicos Tio Balchu no posee | Establecer metas de
cu_a}es s.o’n los llldlCIEIdOI"ES de " metas de ventas ni indicadores | VERIas € 111d1cadlores que
evaluacion en su microempresa? - evalien el mivel de

de evaluacion i
ventas.
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8. ;Qué cree que opinan sus clientes
respecto a la microempresa?

Es una microempresa que brinda

productos  de

calidad en

comparacion a la competencia.

Mantener la calidad de

los productos.

9. ;Qué aspecto sus clientes le han
sugerido para mejorar su
microempresa?

Horario de atencion

Ampliar la gama de
productos.

Venta de mariscos.
Ampliar el
establecimiento

La microempresa debe

tomar en cuenta los
deseos de sus clientes
para mejorar su nivel de

satisfaccién.

10. ;Cuales son las estrategias que se han

establecido para atraer mas clientes?

Mejorar la calidad de
producto.

Realizar promociones.
Buscar proveedores para la
venta de  productos
£CONOIICOs

Mantener las estrategias
que han funcionado con,
tomar en cuenta realizar
descuentos, promociones
€ incentivos que permitan

atraer mas clientes.

Fuente: Propietarios Céarnicos Tio Balchu, 2022.

Elaborado por: Esther Poma, 2022.
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CAPITULO V

5.  MARCO PROPOSITIVO
5.1. Tema
Disefio de un plan comercial para incrementar la competitividad de la microempresa Carnicos Tio

Balchu de la ciudad de Riobamba.

5.2. Introduccion

Contar con un plan comercial es de mucha importancia para todo tipo de empresa pues es un
documento en el cual se disefia las estrategias que se pretenden llevar a cabo en un periodo de
tiempo establecido por la microempresa, permite a la empresa trabajar buscando cumplir sus
metas y objetivos planificados, por lo tanto, los esfuerzos tanto de directivos como personal de la
empresa irdn direccionados a incrementar el nivel de ventas y competitividad. El presente plan
comercial busca disefiar estrategias comerciales que permitan a Carnicos Tio Balchu incrementar
su nivel de competitividad pues en la actualidad enfrenta problemas por el incremento de la
competencia en la zona en la cual desarrolla sus actividades comerciales, es importante disefiar

estrategias comerciales para obtener una ventaja frente a la competencia.

5.3.Objetivo

Disefiar un plan comercial para incrementar la competitividad de la microempresa Cérnicos Tio
Balchu de la ciudad de Riobamba.

5.4. Estructura del plan comercial

La propuesta del plan comercial posee los siguientes puntos:

Tabla 14-5: Estructura del plan comercial propuesto

Plan comercial Carnicos Tio Balchu

Descripcion de la microempresa.

Analisis situacional.

1
2
3 Definicion de estrategias comerciales
4

Control y seguimiento de estrategias comerciales

Elaborado por: Esther Poma, 2022.
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5.5. Plan comercial Carnicos Tio Balchu

5.5.1. Descripcion de la microempresa

lustracion 22-5: Logo Carnicos Tio Balchu

Fuente: Carnicos Tio Balchu,2022

Carnicos “Tio Balchu” es una microempresa que se dedica a la comercializacion de carne de res,
cerdo, borrego, pollo, lacteos y embutidos, inicid sus actividades comerciales en el afio 1992 por
el sector del terminal terrestre de la cuidad de Riobamba bajo otro nombre comercial, sin embargo,
decide cerrar sus puertas por motivos de salud, retoméandolas en el afio 2020 pero ahora por el
sector denominado “Media Luna” de la cuidad de Riobamba, en la actualidad y con la experiencia
en comercializacion de carnes ofrece a sus clientes productos de calidad, posee una excelente
atencion al cliente ademas de contar con proveedores que garantizan la calidad de sus productos
entre sus principales proveedores se encuentran las empresas: La Europea, Pronaca, Piggis, La
Italiana, La Madrilefia, ademas de pequefios productores que proveen al negocio productos lacteos
y sus derivados.

e Misién
Comercializar productos carnicos y sus derivados de calidad a precios asequibles satisfaciendo
las necesidades de nuestros clientes y contribuyendo a su buena alimentacién.

e Vision
Para el 2030 ser una empresa lider de procesamiento y comercializacién de productos carnicos y
derivados cumpliendo altos estandares de calidad, manteniendo una cultura de mejora e
innovacion
Cuidad: Riobamba
Direccion: Av. Monsefior Leonidas Proafio y Pedro Vicente Maldonado
Teléfono: 0959723622
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llustracion 23-5: Ubicacion Carnicos Tio Balch

Fuente: Google maps,2022
e Slogan
Buenas carnes, buenos momentos.
e Colores Corporativos
* Rojo: Representa la energia que mueve a la microempresa y la naturaleza de sus
productos.
*  Blanco: Muestra la limpieza de los productos ofertados.
* Negro: Significa la autoridad, estabilidad, poder y fuerza que posee Céarnicos Tio

Balchu en el mercado.

C:0% R: 255
M:0% G 255
T:0% B: 255
E:0%

330 R 104
M:99% a1
T:98% Bl
E51%

C75% k.0
M:68% G0
T8 B0

E:90%
llustracion 24-5: Composicion de colores

Elaborado por: Esther Poma, 2023
5.5.2. Analisis PEST de Carnicos Tio Balchu
El anélisis PEST permite conocer de manera mas detallada el contexto en el cual la microempresa
desarrolla sus actividades comerciales, el cual facilita el estudio de factores politicos, econdmicos,
sociales y tecnoldgicos.
*  Dimension econémica
Se analiza los factores macroeconémicos que afectan al Ecuador como son: PIB anual, inflacion

mensual, ingresos familiares y riesgo pais.
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Tabla 15-5: Analisis PEST dimension econdmica.

Factor Comportamiento Impacto Respuesta

PIB en | En relacion al segundo semestre del | Aumento en la | Beneficios para las

crecimiento para | aflo 2022 Ecuador tendrd wun | economia del pais empresas

el afo 2023 aumento del PIB de 3.1%

Inflacion del 2% | En relacion al afio 2022 Ecuador | Los precios han | Los consumidores

para 2023 sufrira una reduccion del 50% pues | disminuido después | mejorarian la
pasa del 4% al 2% en comparacion | de la protesta social | capacidad de
al segundo semestre. en el afio 2022 adquisicion de los

productos carnicos
Ingresos Incremento en el afio 2022 en | El ingreso familiar | Mayores

familiares 793,33

relacion al afio 2021 que fue de

promedio mayor

posibilidades de

comparacién al inicio del afio 2022

este es més alto

746,67 compra
Riesgo pais El Ecuador inicia el 2023 con 1.245 | Inestabilidad No existe inversion
puntos de riesgo pais, en | econémica extranjera, las tasas

de interés aumentan.

Fuente: INEC,2023.

Elaborado por: Esther Poma, 2023.

*  Dimension politica

Se analiza factores politicos y legales que pueden afectar a la empresa como son: Obligaciones

tributarias, inestabilidad politica y las futuras elecciones seccionales 2023.

Tabla 16-5: Dimensidn Politica

Factor Comportamiento Impacto Respuesta
Obligaciones Cambio enel tipode | Cumplimiento  de | Conocer las  obligaciones
tributarias contribuyente paso | las obligaciones | tributarias para evitar sanciones.

del RISE a RIMPE. | tributarias
Elecciones Futuras elecciones | Panorama de | Estar informado de los cambios
seccionales 2023 | seccionales en el | incertidumbre. que afectan a la microempresa.
pais

Fuente: Investigacion realizada, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

*  Dimension social
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En esta dimension se analiza factores sociales que afectan a la microempresa estas son:

Desempleo, poblacién econémicamente activa y crecimiento de la poblacion:

Tabla 17-5: Dimension social

Factor Comportamiento Impacto Respuesta
Desempleo Para finalizar el 2022 la | Incremento en los | Aumenta la capacidad de
tasa de desempleo | ingresos de las familias | compra de los consumidores.

disminuyo y fue del 4.1%

Poblacidn El PEA en el primer | Mayores ingresos Mayor consumo de la
economicamente | semestre del 2022 fue de poblacion.
activa. PEA 84 millones y en el

segundo semestre de 8,5

millones.

Crecimiento de | Para el afio 2022 la | Incremento en la| Aumento en las ventas.
la poblacién. poblacion del Ecuador | demanda.

llego a 18 millones

Inestabilidad Para el afioc 2022 ha | Aumento en los precios | Disminuye la capacidad de

politica existido protestas sociales | de los productos compra de la poblacion.

Fuente: INEC,2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

*  Dimension tecnolégica
Esta dimensién permite analizar los aspectos tecnoldgicos que influyen en la empresa, es
importante sefialar que la tecnologia esta en constante evolucion, mejorando el desarrollo de las
actividades de las organizaciones, el uso de la tecnologia ha permitido a lo largo del tiempo
automatizar procesos reducir los errores con la utilizacidn de un software, el internet por su lado
ha generado canales de comunicacién muchos mas efectivos entre la empresa y los clientes, es
por esto que en se analizan los siguientes factores: Internet, avances tecnoldgicos, uso de

Software.

Tabla 18-5: Dimension tecnoldgica
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Factor

Comportamiento

Impacto

Respuesta

Internet Uso permanente Permite la | Uso del internet para mejorar los
comunicacion niveles de venta a traves de la
constante de las | publicidad.
empresas

Avances Constante evolucion | Mejora los procesos | Automatizacion de procesos.

tecnologicos de: optimizacion,
produccion, ventas,

cobranza, etc.

Uso de Software | Uso permanente

Mejor precision en el

uso y manejo de datos

Agilidad y reduccion de errores en

el trabajo

Fuente: Investigacion realizada, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

5.5.3. Analisis FODA de Carnicos Tio Balchu
Para empezar con el disefio del plan comercial es importante que se conozca el contexto en el cual

se desarrolla la microempresa para esto se utiliza herramientas como la matriz FODA en el que

se evallan factores internos y externos de la microempresa.
Tabla 19-5: FODA Cérnicos Tio Balchu

Ry ; CARNICOS TIO BALCHU

o
BALCHL

DEBILIDADES AMENAZAS
e Falta de proveedores para productos e Apertura de locales similares en el
secundarios. sector.

¢ Falta de un horario fijo de atencién al . )
) e Inestabilidad politica del pais.
cliente.

¢ Instalaciones con dimensiones no

adecuadas para realizar las labores - Lo p

¢ Insuficiente personal de ventas. e Inflacién en los precios

e Personal no capacitado. ¢ Crisis econémica.
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES

+  Productos de calidad que cumplen con

todas las normas de hisiene v de s Sector en crecimiento.
CONSUMo.

»  Vanedad de productos ofrecidos » Demanda en aumento.

s Posibilidad de adquinr magquinanias
»  Precios justos acorde a la calidad.
nuevas v de alta tecnologia.

» Buena percepcion de los clientes
s  Oportumdad de apertura de sucursales.
respecto a la atencion brindada.

+ Buena fidelizacion de la mayoria de

clientes

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

5.5.4. Matriz de evaluacion de factores internos MEFI
Esta matriz permitira identificar las fortalezas y debilidades mas fuertes que posee la empresa en

base al resultado se utilizard los factores sobresalientes y disefiar las posibles estrategias

comerciales para incrementar la competitividad de la microempresa.
Tabla 20-5: Matriz MEFI Cérnicos Tio Balchu.

CARNICOS TIO BALCHU

Factor Peso Calificacion Peso Ponderado

FORTALEZAS

Productos de calidad que cumplen con todas

las normas de higiene y de consumo 0,12 4 0,48
Variedad de productos. 0,1 4 0.4
Precios justos acorde a la calidad. 0.1 4 0.4
Buena atencion al cliente 0,08 3 0,24
Clientela fija. 0,15 4 0,6

39



DEBILIDADES

Falta de proveedores para productos

secundarios. 0,15 1 0,15

Inexistencia de un horario estable para la

atencion al cliente. 0,05 2 0,1
Instalaciones estrechas. 0,05 2 0.1
Reducido personal de ventas. 0,12 1 0,12
Personal no capacitado. 0,08 1 0,08

TOTAL 1 I 2,67

Fuente: Propietarios Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Carnicos Tio Balchu es internamente fuerte pues posee una calificacion superior al 2,5 las
fortalezas mas fuertes son: La calidad de los productos, la clientela fija que posee, la gran
variedad de productos que oferta ya que no solamente son cérnicos sino también productos de
primera necesidad y los precios de los productos son los adecuados en relacidn a la calidad.
5.5.5. Matriz de evaluacion de factores externos MEFE

Esta matriz permitira disefiar estrategias comerciales basadas en el resultado de la evaluacion de
los factores externos pues determina si el entorno en el que la microempresa se desarrolla es
favorable o no.

Tabla 21-5: Matriz MEFE Cérnicos Tio Balchu

CARNICOS TIO BALCHU

OPORTUNIDADES
Sector en crecimiento. 0,11 4 0,44
Demanda en aumento. 0,1 3 0,3
Posibilidad de adquirir maquinarias nuevas y de

0,11 4 0.44
alta tecnologia.
Oportunidad de apertura de sucursales. 0,12 4 0,48
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AMENAZAS

Aumento de la competencia en el sector. 0,11 2 0,22
Inestabilidad politica del pais. 0,15 2 0,3
Reformas tributarias. 0,09 1 0,09
Inflacion en los precios. 0,11 2 0,22
Crisis economica. 0,1 2 0.2

TOTAL 1 - 2,69

Fuente: Propietarios Céarnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023

Carnicos Tio Balchu en la evaluacién de factores externos obtuvo una ponderacion mayor al 2,5
lo que significa que el entorno en el cual la microempresa se desarrolla es favorable, las
oportunidades mas representativas son: El sector de los alimentos esta en aumento pese a los
problemas que afectan al pais, la posibilidad de adquirir nuevas maquinarias y de tecnologia
permite que el trabajo sea mas preciso y sencillo. Las amenazas mas fuertes es la inestabilidad
del pais pues en este contexto han existido protestas sociales que han afectado en el desarrollo de
las actividades comerciales, otro factor que afecta a Carnicos Tio Balchu es el aumento de la
competencia pues en el sector en el que se ubica existen negocios que ofrecen productos similares
a los que la microempresa oferta lo que ha estancado el crecimiento y el logro de los objetivos de
venta para el afio 2022.

Tabla 22-5: FODA estratégico

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1. Productos de calidad que | D1.Falta de proveedores para

cumplen con todas las normas de | productos secundarios.
higiene y de consumo.

D2.Inexistencia de un horario
F2.Variedad de productos. estable para la atencion al
cliente.

CARNICOS TIO BALCHU

F3. Precios justos acorde a la
] D3.Instalaciones estrechas.

calidad.
D4.Reducid - 1 d
F4. Buena atencion al cliente edueido persona €
ventas.
F5. Clientela fija. DS5.Personal no capacitado.
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aumenten las ventas.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
F2-01. Ampliar la variedad de | D3- 03. Ampliar el
O1. Sector en crecimiento. productos ofertados que | establecimiento para la compra

de maquinarias nuevas.

02. Demanda en aumento.

D5-01. Capacitar al personal
en temas de atencion al cliente
para cubrir las necesidades de
los clientes.

03. Posibilidad de adquirir
maquinarias nuevas y de alta
tecnologia.

04 .Oportunidad de apertura de
sucursales.

Fuente: Propietarios Carnicos Tio Balchu,

2023.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al.Aumento de la competencia
en especial en el sector.

F1-Al.Mantener la calidad de
los productos que diferencian de
la competencia

D1-A1l. Buscar proveedores que
abastezcan de  productos
secundarios de calidad, de esta
manera se mantiene la fidelidad
de los clientes.

A2.Inestabilidad politica del
pais.

F5-Al. Fortalecer la atencion
cliente como factor diferenciador
de la competencia.

D2-A1. Horarios establecidos
de conocimiento a los clientes
para su atencion adecuada.

A3.Reformas tributarias.

F3-AS. Mantener  precios
asequibles para los clientes en
todos los productos.

Ad.Inflacion en los precios.

AS5.Crisis economica.

Fuente: Propietarios Céarnicos Tio Balchu, 2023.

Elaborado por: Esther Poma, 2023.

5.5.6. Andlisis 5 fuerzas de Porter de Céarnicos Tio Balchu

llustracion 25-5: Analisis 5 fuerzas de Porter de la microempresa

Fuente: Propietarios Céarnicos Tio Balchu, 2023.

Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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e Amenaza de nuevos competidores (MEDIA)
En la actualidad ingresar al mercado de comercializacion de carnes no requiere de cocimientos
demasiado especializados ni de grandes cantidades de inversion, por ello existe alta competencia,
sin embargo, es un mercado que se encuentra saturado, en la zona en la cual Carnicos Tio Balchu
comercializa existe Carnicos HP que es un negocio que estuvo en la zona hace mucho tiempo
atras, pero ceso sus actividades comerciales y en el afio 2022 vuelve abrir, el establecimiento se
encuentra ubicado a poca distancia de Tio Balchu, la principal amenaza consiste en gque esta
empresa ofrece productos a menor precio, pero con poca variedad y menor calidad.

¢ Rivalidad entre competidores (ALTA)
En la zona comercial de Cérnicos Tio Balchu existen 4 negocios que son competencia directa
entre estas estan: Carnicos Leonel, Carnicos el Rancho, Cérnicos El comisariato y Rey Pollo.
Como existen muchos negocios dedicados a la comercializacion de carnes y sus derivados cada
uno de estos establecen precios de acuerdo algunos negocios competidores han reducido los
precios de sus productos para incrementar sus clientes, y muchos de ellos han considerado esta
alternativa como adecuada

e Poder de negociacién de los proveedores (MEDIA)
Los principales proveedores de Carnicos Tio Balchu son: La Europea, La Italiana, Pronaca,
quienes proveen a la microempresa de embutidos, cerdo y alimentos congelados. Los proveedores
de res, pollo y borrego son distribuidores que venden en toda la cuidad de Riobamba y otras
ciudades del pais.
Los proveedores de lacteos son: Nutri leche, TONICORP, Rey Leche y Vita leche.
Para los diferentes productos existen ocasiones en las que la microempresa reduce su margen de
utilidad por producto y deben aceptar los precios de los proveedores dependiendo de la demanda
de los consumidores.

e Poder de negociacion de los clientes (MEDIA)
La microempresa llega a clientes de todo distintos niveles adquisitivos, y de igual manera, los
precios de los productos ofrecidos son competitivos, de esta manera el poder de negociacion es el
adecuado, basados en la calidad y la atencidn al cliente.

e Amenaza de productos sustitutos (Baja)
Al tratarse de una empresa dedicada a venta de carnicos, definido como productos de primera
necesidad de consumos diario, la amenaza procedente de productos sustitutos de la puede

considerar baja.
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5.5.7. Estrategias comerciales

% Estrategia nimero uno
Nombre
Publicidad
Objetivo:
Crear un canal de comunicacion directo entre los clientes y Carnicos Tio Balchu.
Descripcién:
La microempresa en la actualidad carece de utilizacion de estrategias de marketing tradicional y
digital, con esta estrategia se busca realizar publicidad a través de redes sociales como: Whatssap,
Facebook, Instagram, tik tok, etc. Facebook es la red social mas utilizada por personas con un
rango de edad entre: 18- 50 afios. En la actualidad las redes sociales han formado parte de la vida
cotidiana de las personas, Facebook es una red social que servird de gran ayuda para la
microempresa pues servira de canal de comunicacion directa entre en cliente y Carnicos Tio
Balchu, ademas de generar mayor audiencia dentro de la cuidad de Riobamba y no Unicamente
en el sector de la Media Luna.
e Actividad 1:
Creacion de fanpage en Facebook
Responsable:
Propietario de Carnicos Tio Balchu
Tiempo:
Inicio del plan comercial
Costo:
$0.00 Facebook permite la creacion de un “fanpage” de manera gratuita
e Actividad 2:
Realizar publicidad en Facebook
Responsable:
Propietario de Carnicos Tio Balchu
Tiempo:
Permanente 1 vez cada mes

Costo:
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Tabla 23-5: Costo estrategia 1

Detalle Costo Mensual Costo Anual
Pago de internet fijo $36 $432.00
Pago por concepto de
$7 $84,00
publicidad en Facebook
TOTAL $516,00

Fuente: Céarnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023

Resultado Obtenido:
Aumentar el nimero de potenciales clientes que conocerian la microempresa a través de redes

sociales y por ende incrementar las ventas.
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Tabla 24-5: Estrategia 1- Publicidad mediante Facebook

CARNICOS TIO BALCHU

Objetivo: Crear un canal de comunicacion directo entre los clientes v Camicos Tio Balchu.

Estrategia: N.-01

Publicidad

Descripcion: | En la actualidad las redes sociales han formado parte de 1a vida cotidiana de las personas, Facebook es una red social que servira de gran ayuda

para la microempresa, ademas de generar mavor audiencia dentro de la cuidad de Riobamba v no tinicamente en el sector de la Media Luna

en Facebook

mes

nivel de ventas.

Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado KPI
1.- Crear un fan Page $0.00 Propietario de la microempresa Inicio del Plan Comercial | Mas audiencia Tasa de adquisicion de
2 - Realizar publicidad 3516 Propietario de la microempresa Permanente 1 vez cada Incrementara el clientes:

Total clientes nusvos -

100

Baose total de clientes

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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K/

Nombre:

% Estrategia numero dos

Promocion y descuentos a clientes.

Objetivo:

Crear descuentos que incentiven la compra por parte de los consumidores.

Descripcion:

La microempresa durante todo el tiempo que se encuentra comercializando los productos no ha

realizado descuentos que incentiven la compra, esta estrategia nace como resultado de la encuesta

realizada, pues los clientes mencionaron que les gustaria recibir algin tipo de descuento. Es

importante sefialar que el margen de utilidad por la venta de productos va desde el 25% al 35%

dependiendo del producto.

Actividad 1:

Creacion de descuentos que sean atractivos para los clientes, esta estrategia esta dirigida para

aquellos productos que se demoran en venderse y estos son: Embutidos La Europea linea familiar,

lacteos Nutri y borrego.

Tabla 25-5: Descuentos por productos

Producto Descuento

Embutidos La Europea linea Familiar 10%
Lacteos Nutri leche entera 2%
Borrego mas de 5 1b 1%
Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
Responsable:
Personal de ventas de Carnicos Tio Balchu
Tiempo:
Hasta agotar stock una vez cada tres meses.
Costo:
Tabla 26-5: Costo estrategia 2
Detalle Costo Total Costo Anual

Descuento de los 3 tipos de

productos para 175 clientes.

$43,75

$131,25
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Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado Obtenido:

Incremento en el nivel de venta y fidelizacion del cliente
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Tabla 27-4: Estrategia 2- Descuento

CARNICOS TIO BALCHU

Estrategia: N.-02

Descuentos

Objetivo: Crear descuentos que mcentiven la compra por parte de los consumidores.
Descripcion: La mucroempresa durante todo el ttiempo que se encuentra comercializando los productos no ha realizado descuentos que incentiven la
compra, esta estrategia nace como resultado de la encuesta realizada.
Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado EPI
Creacion de descuentos que sean Incremento de facturacion=
atractivos para los clientes esta Personal de ventas Incremento en el Fact.mes actual — fac.mes anteior . 100
Fact, mes anterior
estrategia  estd dingida  para $131.25 de Carnicos Tio | Hasta agotar | nivel de ventas y
aquellos  productos que se Balchu stock fidelizacion de los
demoran en venderse. clientes.

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2022

Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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% Estrategia numero tres
Nombre:
Combos por fechas especiales
Objetivo:
Realizar combos de productos en todas las fechas especiales del afio.

Descripcién:

La microempresa no ha realizado ningln tipo de combo que incentive la compra de sus clientes, es

por esto que la estrategia estd pensando en crear combos que sean atractivos para el cliente, es

importante sefialar que en fechas festivas el nivel de ventas incrementa y es ahi en donde se captan

mas clientes pues llegan a la microempresa clientes nuevos.
Actividad 1:
Ofrecer combos para fechas especiales estas son:

Tabla 28-5: Combos fechas especiales

Fecha-Nombre combo Productos Precio

Normal

Precio Combo

Afio viejo- Afio nuevo-| L Pollo5.51b

1 2
Combo el Tio viejo ( Enero) Botones parrilleros 12
Unidades
2 lb de carne para parilla $22,90
2 b de costilla cerdo

Mix Alifios

$21,99

Carnaval- Combo Carnavalero | 1 Pollo de 5.5 1b
1 2

(Febrero) Botones parrilleros 12 $15.20

Unidades

2lb Chuletas de Res Tipo 1

AlifioIle 200 g

$ 14,75
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Dia de la madre- Combo

mama mia ( Mayo)

1 Pollo de 5.51b
Botones parrilleros 12
Unidades

2 1b Chuletas de Cerdo Tipo IT

2 Ib de carne para parilla

fleteada $32,85 $31,99
2lb Borrego
2 Ib Costilla de res
Mix alifios
Dia del padre- Combo para | 1 Pollode5.51b
papé ( Junio) Botones parrilleros 12
Unidades
2 Ib Chuletas de Cerdo Tipo IT
2 lb de carne para parilla
$32.85 $31,99
fileteada
2lb Borrego
2 1b Costilla de res
Mix alifios
Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
Responsable: Personal de ventas de Cérnicos Tio Balchu
Tiempo: Hasta agotar stock
Costo:
Tabla 29-5: Costo estrategia 3
Detalle Costo Total
Descuento de los 3 tipos de combos en los 5 meses del afio $112.65

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2022
Elaborado por: Esther Poma, 2023

Resultado Obtenido:

Disminuir el inventario existente de los distintos productos e incrementar el nivel de ventas.
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Tabla 30-5: Estrategia 3- Combos

Estrategia: N.-03

CARNICOS TIO BALCHU
Combos
Objetivo: Realizar combos de productos en todas las fechas especiales del afio.
Descripcion: La microempresa no ha realizado ningiin tipo de combo que incentive la compra de sus clientes, es por esto que la estrategia esta pensando
en crear combos que sean atractivos para el cliente.
Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado KPPl
Crear combos para fechas Personal de ventas de Incrementar el | Incremento de facturacidon=
especiales: Enero, $112 .65 Carnicos Tio Balchu. | Hasta agotar stock | nivel de Fact.mes actual-fac.mes anteior ., 4n
Fact. mes anterior
febrero, mayo, junio v ventas.
diciembre

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2022
Elaborado por: Esther Poma, 2023
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<+ Estrategia numero cuatro
Nombre:
Agasajo navidefio para los clientes
Objetivo:

Fidelizar a los clientes de Carnicos Tio Balchu e incrementar su nivel de satisfaccion.

Descripcion:

La microempresa ha decidido establecer como estrategia la realizacion de un agasajo navidefio, esta
esto con la finalidad de fidelizar a los clientes, el agasajo consiste que luego de realizar la compra en

el mes de diciembre en épocas navidefias se les hara la entrega de una funda de caramelo o un

calendario de pared.

Dependiendo del tipo de cliente, este recibirad el agasajo, es importante mencionar gque, en épocas

festivas, el nivel de ventas aumenta y el 50% de las ventas corresponde a nuevos clientes.

Actividad 1:

Realizar agasajo navidefio a los clientes fieles y clientes nuevos.

Tabla 31-5: Tipo de Agasajo navidefio

Tipo de cliente Agasajo correspondiente

Cliente frecuente aquel que realiza sus

compras 1 vez por s€mana.

Funda de caramelos

Cliente nuevo

Calendario de pared

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Responsable:
Propietario de Carnicos Tio Balchu
Tiempo:

Hasta agotar stock mes diciembre

Costo:
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Tabla 32-5: Costo estrategia 4

Detalle Costo Unitario Costo Total

50 fundas de caramelos §1 $50

50 calendarios $0,25 $12,50
TOTAL $62,50

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado:

Incrementar las ventas, captar nuevos clientes y fidelizar a los clientes existentes.
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Tabla 33-5: Estrategia 4- Agasajo Navidefio

Estrategia: N.-04

CARNICOS TIO BALCHU

Agasajo Navidefio

Objetivo: Fidelizar a los clientes de Carnicos Tio Balchu e incrementar su mivel de satisfaccion.

Descripcion: Ddespués de la compra en el mes de diciembre en épocas navidefias se les hara la entregara fundas de caramelo o calendario
de pared. Dependiendo del tipo de cliente, este recibira el agasajo, es importante mencionar que, en épocas festivas, el nivel

de ventas aumenta y el 50% de las ventas corresponde a nuevos clientes.

Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado KP1
Realizar agasajo 262,50 Personal  de | Hasta agotar stock | Incrementar las ventas, | Indice de retencién de
navidefio a los clientes ventas de | mes diciembre captar nuevos clientes y | clientes=
fieles v clientes nuevos. Carnicos  Tio fidelizar a los clientes Clientes finales—clientes nuevos
clientes iniciales: 100
Balchu existentes.

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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% Estrategia niumero cinco
Nombre:
Entrega de volantes
Objetivo:
Fortalecer la imagen empresarial.
Descripcion:
El sector conocido como “La media Luna” de la cuidad de Riobamba es una zona muy comercial en
la que existe un gran numero de personas que viajan a otros cantones como: Guamote, Alausi, Colta
y también a otras provincias, para Carnicos Tio Blachu es importante llegar a estas personas pues son
clientes potenciales.
Actividad 1:
Entregar volantes en la calle principal de Céarnicos Tio Balchu (Av. Pedro Vicente Maldonado)
elaborados por un disefiador grafico con colores y disefios que Ilamen la atencién de las personas.
Responsable:
Personal de venta de Carnicos Tio Balchu
Tiempo:
1 vez cada 4 meses.
Costo:
Tabla 34-5: Costo estrategia 5

Detalle Costo Unitario Costo Total

2000 Volantes A6 a color 1000 Volantes-$60 $120

TOTAL $120

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado:

Captar nuevos clientes, incrementar las ventas y la imagen empresarial
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Tabla 35-5: Estrategia 5 Entrega de volantes

CARNICOS TIO BALCHU

Estrategia: N.-05

Entrega de volantes

llamen la atencién de las personas.

Objetivo: Fortalecer la imagen empresanal

Descripcion: El sector de 1a Media Luna es una zona muy comercial en la que existe un gran mimero de personas que viajan a otros cantones
como: Guamote, Alausi Colta v también a otras provincias, para Carmnicos Tio Balchu es importante llegar a estas personas pues
en lo general ingresan a la primera camiceria que ven.

Actividad Presupuesto | Responsable Tiempo Resultado KPI
Entregar volantes en la calle Incremento de facturacion
principal de Camicos Tio Balchu Personal de Captar nusvos Fact.mes actual — fac.mes anteior
Fact. mas anterior

(Av. Pedro Vicente Maldenado) $120 ventas de | 1vezcada | clientes, incrementar

glaborados por un disefiador Carnicos Tio | 4 meses las ventas

grafico con colores y disefios que Balchu

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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K/

< Estrategia numero seis

Nombre:

Capacitacion al personal de ventas en atencién al cliente

Objetivo:

Mejorar la satisfaccion del cliente mediante la capacitacion del personal en atencion al cliente.
Descripcion:

Laatencion al cliente es un factor por el cual eligen a Carnicos Tio Balchu segln la encuesta realizada,
es importante capacitar al personal en ventas para que la atencién al cliente sea excelente y generar
ventaja competitiva para brindar un mejor servicio al cliente

Actividad 1:

Capacitar al personal de ventas en atencién al cliente.

Tabla 36-5: Capacitacion para el personal de ventas.

Tema de la capacitacion: Calidad en atencion y servicio al cliente

Subtemas:
¢ Satisfaccion de las necesidades del cliente y diagnostico estratégico
o Estrategias claves del servicio al cliente: Preventa, venta y postventa

e ;Como alcanzar resultados exitosos?

Horas: 64

Capacitadores: CE Asesoramiento Empresarial

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Responsable:

Propietario Cérnicos Tio Balchu
Tiempo:

64 horas
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Costo:
Tabla 37-5: Costo estrategia 6

Detalle

Costo Total

64 Horas de capacitacion

$50

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado:

Logro de los objetivos de venta, rentabilidad y competitividad
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Tabla 38-5: Estrategia 6- Capacitaciones

CARNICOS TIO BALCHU

Estrategia: N.-04

Capacitacién

Ohjetivo: Mejorar 1a satisfaccidn del cliente mediante la capacitacion del personal en atencidn al cliente

Descripcion: La atencion al cliente es un factor por el cual eligen a Carmicos Tio Balchu segin la encuesta realizada, es importante capacitar al
personal en ventas para que la atencion al cliente sea excelente ¥ generar ventaja competitiva para brindar un mejor servicio al
cliente.

Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado KPI
Capacitar al personal de $50 Propietario 64 horas al Satisfaccion del cliente | NPS=
ventas en atenciénm  al Camicos  Tio | inicio del afio Clientes satisfechos—clientes neutros
total encuestados
cliente. Balchu

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.

Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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K/

< Estrategia numero siete

Nombre:

Servicios adicionales (Entrega a domicilio)

Objetivo:

Brindar un servicio adicional al cliente

Descripcion:

Esta estrategia nace del requerimiento realizado por los clientes mediante la realizacion de la
encuesta, se busca con este servicio mejorar la satisfaccion de clientes y esto a su vez permitiré su
fidelizacion.

Es importante sefialar que la gran mayoria de clientes de la microempresa son de la zona comercial
en la que opera por lo que la entrega se realizara en bicicleta para abaratar costo a la microempresa y
reducir con la contaminacién ambiental. Carnicos Tio Balchu posee una visién amigable con el
ambiente.

Actividad 1:

Entregar los productos a domicilio utilizando bicicleta.

Responsable:

Encargado de Carnicos Tio Balchu

Tiempo:

Permanente

Costo:

Tabla 39-5: Costo estrategia 7

Detalle Costo Anual

Mantenimiento de la bicicleta $ 50

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado:

Satisfaccion al cliente.
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Tabla 40-5: Estrategia 7-Servicio a domicilio

Estrategia: N.-
= o7
CARNICOS T1IO BALCHU Entrega a
domicilio
Objetivo: Brindar un servicio adicional al cliente
Descripcion: La gran mayoria de clientes de la microempresa son de la zona comercial en la que opera por lo que la entrega a domicilio

se realizard en bicicleta para abaratar costo a la microempresa vy reducir con la contaminacidn ambiental. Carmnicos Tio

Balchu posee una vision amigable con el ambiente.

Actividad Presupuesto Responsable Tiempo Resultado KPI
Entrega a domicilio $50 Encargado Permanente cada vez que | Chiente NPS=
Carnicos m el cliente quuiera eaticfecho. Clientes satisfechos—eclientes neutras

total encuestados

Balchu

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
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< Estrategia numero ocho
Nombre:
Proveedor maltiple
Objetivo:
Evitar el desabastecimiento de los productos.
Descripcion:
La microempresa posee un problema con los proveedores de productos secundarios como: Queso de
mesa, quesillo, guata, higado y patas de res, lo que ocasiona que en cierto tiempo ya no posee
productos para ofertar a sus clientes y eso ha hecho que los clientes vayan a otro logar a conseguirlo.
La matriz que se desarrolla a continuacion tiene la estrategia de tener al menos 2 o 3 proveedores por
producto de esta manera, la microempresa se puede abastecer cada vez que lo necesite.
Actividad 1:
Disefiar una matriz con todos los proveedores de los productos.
La matriz propuesta es la siguiente:

Tabla 41-5: Matriz- proveedores

Producto Nombre Proveedor Niumero de teléfono Cuidad
1 1. 099... 1. Riobamba
2 2. 099... 2. Ambato
Queso 3 3. 099... 3. Riobamba

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Responsable:

Encargado de Cérnicos Tio Balchu
Tiempo:

Permanente

Costo:

Tabla 42-5: Costo estrategia 8

Detalle Costo Anual

Matriz proveedores $0.00

Fuente: Cérnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

Resultado:
Aumento de la capacidad de la microempresa para evitar interrupciones en el suministro.
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Tabla 43-5: Estrategia 8- Proveedor multiple

CARNICOS TIO BALCHU

Objetivo: Evitar el desabastecimiento de los productos.

Estrategia: N.-08

Proveedor

miiltiple

Descripcion: La microempresa posee un problema con los proveedores de productos secundarios como: Queso de mesa, quesillo, guata, higado
y patas de res, lo que ocasiona que en cierto tiempo ya no posee productos para ofertar a sus clientes y eso ha hecho que los
clientes vayan a otro logar a conseguirlo. La matriz que se desarrolla a continuacion tiene la estrategia de tener al menos 2 0 3

proveedores por producto de esta manera, la microempresa se puede abastecer cada vez que lo necesite.

Actividad

Presupuesto

Responsable

Tiempo

Resultado

Disefiar una matriz con todos los

proveedores de los productos.

S0

Encargado Carnicos

Tio Balchu

Permanente

Aumento de la capacidad de la
microempresa para evitar

interrupciones en el suministro.

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2022
Elaborado por: Esther Poma, 2023
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5.5.8. Control y seguimiento de estrategias

Para conocer los efectos de las estrategias aplicadas en Carnicos Tio Balchu es importante poseer un
control y seguimiento minucioso pues es la manera en la cual se sabe si las propuestas han
incrementado el nivel de ventas y por ende la competitividad de la microempresa.

Los efectos de estas no se veran de manera inmediata pues tardan en dar resultado y para ello es
importante la aplicacion de indicadores que permitirdan conocer el resultado de las estrategias
comerciales propuestas.

Para que el plan comercial tenga éxito es importante contar con el compromiso primero del
propietario de la microempresa y de su personal pues cada uno posee un papel fundamental para el
cumplimiento de los objetivos que se han establecido.

5.5.9. Cronograma de actividades y presupuesto

Las aplicaciones de las estrategias estan definidas en tiempos en los cuales deben ser ejecutadas de
manera Optima pues de esto dependera el éxito del plan comercial propuesto, en primer lugar, se
entregara el documento al propietario y posterior a esto se les recomendara la socializacion a los
colaboradores de la microempresa.

El presupuesto disefiado para la implementacién de este plan comercial esta basado en el costo para
la microempresa contemplando su margen de utilidad en cuanto a descuentos y combos, de igual
manera se contemplan los costos de la capacitacion y agasajo navidefio.

A continuacion, se muestra el cronograma de actividades y el presupuesto destinado para cada una

de las estrategias.
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Tabla 44-5: Cronograma para la aplicacion de estrategias

BRI,
[Ny
KA& Cronograma para Ia aplicacion de a estrategias para Carnicos Tio Balchu

Estrategia Enero Febrero |Marzo| Abril | Mayo | Junio Julio Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre

Estrategia 1: Publicidad por
Facebook

Estrategia 2: Descuentos y
promociones para clientes

Estrategia 3: Combos por
fechas especiales

Estrategia 4: Agasajo
Navidefio a los clientes

Estrategia 5: Enfrega de
volantes

Estrategia 6: Capacitacion|
al personal de ventas

Estrategia 7:  Servicio
adicional Entrega a domicilio

Estrategia 8: Proveedor|
Multiple

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.

Elaborado por: Esther Poma, 2023
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Tabla 45-5: Presupuesto General

f,‘\\fl%\
Aeiin CARNICOS TIO BALCHU

Presupuesto General

Estrategia Costo
Estrategia 1: Publicidad por medio de Facebook $516
Estrategia 2: Descuentos $131,25
Estrategia 3: Combos por fechas especiales $112,65
Estrategia 4: Agasajo Navidefio a los clientes $62,50
Estrategia 5: Entrega de volantes $120
Estrategia 6: Capacitacidn al personal de ventas $50
Estrategia 7: Servicio adicional Entrega a domicilio $50
Estrategia 8: Proveedor maltiple $0

TOTAL $1042,40

Fuente: Carnicos Tio Balchu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.

5.5.10. Indicadores de control

Los indicadores son métricas que permiten verificar la efectividad de las estrategias realizadas en
especial para incrementar las ventas dentro de la microempresa, los indicadores estan disefiados
con la finalidad de que Carnicos Tio Balchu controle el éxito de la propuesta de plan comercial y

estos son los siguientes:
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Tabla 46-5: Indicadores de control

Volumen de venta Este indicador mide el volumen de ventas durante un periodo.

Formula:

Nimero de ventas del periodo anteior
Nimero de ventas del periodo actual

Volumen de ventas=

Rentabilidad de ventas Este indicador esta disefiado para medir la rentabilidad de ventas en
un tiempo determinado.

Formula:

Beneficio Bruto
Ventas

Rentabilidad de ventas=
indice de fidelizacién Mide el nivel de fidelizacion de los clientes

Formula:

Nimero de clientes x Niumero de compras totales .
100

Fidelizacion=

Margen Neto de Utilidad | Mide la utilidad que la microempresa ha recibido durante un
periodo.

Formula:

_Utilidad neta ,
Ventas netas

Satisfaccion de los clientes FEsto sera medido de manera periodica a fravés de encuestas que se
realizaran durante todo el afio para conocer el nivel de satisfaccion

de los clientes.

Fuente: Cérnicos Tio Blachu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023
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5.5.11. Relacién beneficio-costo

Tabla 47-5: Proyeccion de estrategias

Proyeccmp sin 10% dfe Proyeccmr.l con BENEFICIO COSTO
estrateglas estrateglas estrateglas
20231 % 16.400,00 3 -1 8 1.042
2024 | $ 1992296 | § 1.99230 | § 21915 | § 1.992 | § 706
2025| % 2420271 | § 242027 | $ 26.623 | §$ 2420 % 606
2026| § 2040181 | § 2.940,18 | § 32342 | % 2940 | % 406
2027 $ 35.717,76 | § 3.571,78 | $ 39290 | §$ 3572 % 356
2028 $ 4339046 | $ 433005 | § 47.730 | 4339 | % 331
Fuente: Cérnicos Tio Blachu, 2023.
Elaborado por: Esther Poma, 2023.
Relacion Beneficio-Costo
$5.000
54.500
$4.000
$3.500 ?ﬁ?f\c\o
$3.000
$2.500
$2.000
$1.500
$1.000
$500 / COsTOS
s_
2023 2024 2025 2026 2027 2028

La microempresa necesita una inversion de $1042 los cuales aumentarian las ventas un 10% una

vez que sean ejecutadas, esta inversién brindara su beneficio en el 2024, en el gréafico se indica la

llustracién 26-5: Relacién beneficio- costo

Fuente: Carnicos Tio Blachu, 2022
Elaborado por: Esther Poma, 2023

proyeccion calculada para 5 afios desde el 2023.

Para el afio 2024 Céarnicos Tio Balchu obtendrd mayores beneficios y menores costos, es

importante sefialar que es de vital importancia que se ejecuten las estrategias pues de esta manera

incrementara su nivel de competitividad y ventas.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. Conclusiones

El plan comercial es un documento en el cual se establecen todos los objetivos de venta,
posee un estudio del contexto en el cual la empresa se desarrolla y las estrategias
comerciales, su finalidad es establecer objetivos de venta claros, incrementar el nivel de
ventas, determinar todos los recursos necesarios para llevar a cabo cada una de las
estrategias, generar nuevos clientes y sobre todo con la implementacién correcta, control
y seguimiento permite el crecimiento de la empresa.

Carnicos Tio Balchu es internamente fuerte pues posee varios factores que le permiten el
correcto desarrollo de sus actividades comerciales estos factores son: Calidad de
productos, precios asequibles para el consumidor, buena atencion al cliente, sin embargo,
también posee debilidades que deben ser corregidas para incrementar su competitividad,
por otro lado, la microempresa se desarrolla en un entorno favorable que permite el
crecimiento del mismo.

En el plan comercial propuesto se han desarrollado 8 estrategias comerciales que tienen
como objetivo el incremento de las ventas, la fidelizacion de los clientes, la captacion de
nuevos clientes y mejorar la satisfaccion del cliente.

La implementacion de estrategias aumentaria un 10% del nivel de ventas actuales por lo

que es importante que se implemente para generar competitividad en el mercado.
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6.2. Recomendaciones

e Carnicos Tio Balchu debe poner en marcha el plan comercial propuesto para incrementar
su competitividad pues en todo el tiempo que ha desarrollado sus actividades comerciales
no ha implementado algin plan con la finalidad de incrementar sus ventas y sobre salir
de su competencia.

e Esrecomendable que antes de poner en marcha el plan comercial el propietario y todo el
personal de Carnicos Tio Balchu se encuentren capacitados en los temas contemplados
en esta propuesta con la finalidad de obtener mejores resultados.

e Es necesario que se actualice estrategias comerciales acorde a las necesidades de la
microempresa cada cierto tiempo, estableciendo objetivos de venta y controles que
permitiran que la microempresa se desarrolle de buena manera para cumplir con la vision

que posee.
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ANEXOS

ANEXO A: MODELO DE ENCUESTA APLICADA A CLIENTES

ESPOCH

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

Carrera de Administracion de Empresas

ENCUESTA DISENADA PARA CONOCER LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS
DE LOS CLIENTES DE LA MICROEMPRESA CARNICOS T10 BALCHU.
OBJETIVO: Conocer y recopilar informacion de gustos y preferencia de clientes para
generar estrategias de comercializacion que incrementen la competitividad de la
microempresa.

CUESTIONARIO
Instrucciones: Lea detenidamente la pregunta y responda lo que considere adecuada.

1. ¢Usted es un cliente?

NUEVO
POCO FRECUENTE
MUY FRECUENTE

2. Laatencion brindada por el personal de Carnicos Tio Balchu, usted considera:
EXCELENTE

MUY BUENA
BUENA
MALA
PESIMA

3. ¢Considera que Carnicos Tio Balchu ofrece productos que satisfacen sus

necesidades comerciales?

Sl
NO




4.

¢Considera que el tiempo de despacho de sus compras es el adecuado?

Sl

NO

¢Por qué consume los productos de Carnicos Tio Balchu?

CALIDAD

PRECIO

ATENCION AL CLIENTE

VARIEDAD DE PRODUCTOS

¢Considera que la relacién precio- calidad de los productos ofrecidos es la

adecuada?

Sl

NO

¢ Qué productos adquiere mas de Carnicos Tio Balchu?

RES

CERDO

BORREGO

POLLO

LACTEOS

EMBUTIDOS

¢ Qué tipo de promociones le gustaria que Carnicos Tio Balchu aplique?

DESCUENTOS

PROMOCIONES

OBSEQUIOS POR TEMPORADA

CONCURSOS-SORTEOS

¢Consideraria recomendar Céarnicos Tio Balchu a otras personas?

Sl

NO




10. ¢Le gustaria recibir sus productos en su domicilio?

Sl
NO

ANEXO B: MODELO DE ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE CARNICOS TIO BALCHU

ESPOCH

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

Carrera de Administracion de Empresas

1. ¢Enqué areas ha realizado capacitaciones al personal que esta a su cargo?

2. ¢Qué tipo de herramientas y equipos de trabajo posee el personal para llevar a cabo su
trabajo?
¢Cada que tiempo se realiza el mantenimiento de las maquinarias de la microempresa?

4. ¢Como calificaria la atencion al cliente por parte del personal?
¢Cuéles considera son las fortalezas de su microempresa comparado con la
competencia?

6. ¢Cuales son las debilidades de su microempresa comparado con la competencia?

7. ¢Cuales son las metas de ventas y cudles son los indicadores de evaluacion en su
microempresa?

8. ¢Qué factor considera que lo diferencia de su competencia: precio, calidad, atencion al
cliente o la variedad de productos?

9. ¢Cuadles son las estrategias que se han establecido para atraer mas clientes?

10. ¢Cuales considera que son los beneficios de plan comercial?
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