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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion realizada en la Facultad de Cangidministrativas de la UTA, sobre

la comercializacion de las nuevas galletas integral el impacto en las ventas de la
Empresa “Cereales Heidis” de la ciudad de Ambadopdrmitido conocer a través de
las encuestas y entrevistas realizadas |la opoedrdeé aprovechar un nuevo nicho de
mercado de consumo, que es el que se refiere aqiosdntegrales ricos en fibra a base
de tostado o insuflacién de cereales y que ayudaandener una dieta saludable.

Este trabajo pretende de alguna manera, contrdsuproponer a la propietaria de la
empresa antes mencionada un plan de comercializagié le permita ampliar sus
ventas, y aprovecharlo para ingresar en nuevosaa@scno solo con las galletas
integrales, sino con el resto de productos que moatiga como la Granola, ayudar de

alguna manera a organizar el departamento comekeial Empresa.

Se pretende dar un giro importante al negocio deentgpresa a través de una
investigacion que conducird ya sea al mejoramieteo los canales actuales de
comercializacion y/o a la apertura de nuevos candke distribucion como es el
mercado de tiendas, supermercados, minimarketsayyden a incrementar el volumen
de ventas, mejorar la liquidez y alcanzar una mag@vertura que nos permita

aprovechar este nuevo nicho de mercado.

La implementacion de un plan de comercializacidlivahdo estrategias de marketing
gue nos permitan demostrar la factibilidad de comabBrar las nuevas galletas
integrales en nuevos canales de distribucion, lessado en un analisis FODA que
permite dar las directrices y los planes de acaide se deben seguir para la
introduccién del nuevo producto, ampliacién de fadpccion, apoyo publicitario,
promocién y degustacion, todos estos necesari@sl@aonsecucion de este trabajo de

investigacion.
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INTRODUCCION

La presente investigacion nace del interés y mativadel autor y de la propietaria de

la empresa “Cereales Heidis” de la ciudad de Amhato los estudios realizados en la
facultad ciencias administrativas de la universidédnica de Ambato, con la

posibilidad de aplicar en forma real estrategiasalgaercializaciéon para un negocio en
donde las condiciones son muy particulares paarsatde un producto nuevo como son
las galletas integrales y la necesidad de la empetes mencionada por incrementar
sus ventas y por ampliar sus canales de distribu@dingresar en un nuevo nicho

mercado.

La pequefia y mediana empresa de la localidad, eota&iwcon una planeacion y si la
tiene es muy deficiente, ignora los beneficios deplanificacion estratégica. Las
decisiones se van tomando sobre la marcha de mstemtmientos, sin un previo

andlisis de las fuerzas internas y externas.

La problematica competitiva de la empresa comel@asido de expectativa y para el
caso especifico de la empresa cereales Heidismartdo en cuenta que la libre
competencia de un contexto de globalizacion oblg#odas las organizaciones a
mantener un nivel de competitividad y a generatajas que permitan su vigencia en el

mercado.
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La investigacién contiene, €apitulo |, en donde se estudia el problema, dando a
conocer su importancia, objetivos, justificaciénlanpeandose una hipétesis de

investigacion donde se relacionan las dos variat#esstudio.

En el Capitulo II, se aborda el Marco Teorico, que ubica el probleewtro de un
contexto teorico cientifico para fundamentar laeliptetacion de los resultados

obtenidos y orientar la ejecucién de la propuesta.

La Metodologia aplicada en la investigacion se entra detallada en €lapitulo 111,
recalcandose el enfoque, modalidad y tipo de iyastn. Las matrices de
operacionalizacion de variables contempladas ea espitulo permiten mostrar un

esquema general del estudio con sus respectiva@sdéae investigacion.

El Capitulo 1V, presenta el Analisis de Resultados, en dondeuseabhacer una
interpretacion de las respuestas a la encuestadp$ a los mercados de estudio con el
fin de determinar parametros generales de lastegi®a que se presentaran en la
propuesta, es decir el pan de comercializacionlpagmpresa.

Como en toda investigacion, luego de plantearsebetivos respectivos, se establecen
las Conclusiones y Recomendaciones, que para sérmiee caso se presentan en el

Capitulo V, a partir de las cualess posible el planteamiento de estrategias.

El Capitulo VI contiene la Propuesta como resultado del procesestigativo,

considerando indispensable utilizar un Analisis slttor para conocer en detalle el
negocio que ocupa este estudio; un Analisis denfaresa mediante un estudio FODA
para poder establecer como primer principio egjred¢ su filosofia: Mision — Vision

para finalmente hacer el planteamiento de estadedg marketing y ventas que es el
resultado de la investigacion de mercado aplicada ampresa, es decir en si la
implementacion del plan de comercializacién sugendhra la Empresa “Cereales
Heidis” de la ciudad de Ambato que le permita inwatar sus ventas y desarrollar

constantemente la empresa.
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Dicho plan esta basado en un plan de comercialimacdistribucién para productos de
consumo, como es el caso de las galletas integgi@sola y otros, elaborados por la
Empresa “Cereales Heidis” de la ciudad de Ambatta esustentada con una
distribucion hecha por Subdistribuidores o parediston el apoyo de planes de accion

aplicados al mix del mercado.

CAPITULO 1

1. EL PROBLEMA

1.1 TEMA

“Comercializacion de nuevas galletas integralesuyinspacto en las ventas de la

Empresa Cereales Heidis”, de la ciudad de Ambato”
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las inadecuadas estrategias de comercializacifasdaievas galletas integrales, incide

en las ventas de la Empresa “Cereales Heidis'a daudlad de Ambato.

1.2.1 Contextualizacién

Cuidar de la salud en estos ultimos tiempos seohaectido, en una de las prioridades
de todos los seres humanos, por eso cuan imporaatbuena alimentacion, el uso de
productos Light como los aceites, productos ricosfiera como la avena y otros

componentes que sirven para disminuir el colesteavho el Omega 3 y Omega 6 se
han convertido para muchos de los hogares del Bcuad base fundamental de una
buena dieta alimenticia. Esto ha permitido que agan desarrollando productos
comestibles ricos en proteinas y minerales indisgiaas para la salud.

El cuidado de la salud a través del consumo deuptod integrales a nivel de la
provincia y especificamente en la ciudad de AmBatesta convirtiendo en un habito,
ya que en la mayoria de hogares se consume alguilei producto integral, entre los
cuales tenemos cereales naturales como la avenarrad, el maiz, y productos
elaborados que contengan los mismos como grangjlaelas de maiz, pan y galletas
integrales, que principalmente se los consume tbn de mantenerse en buena forma

y especificamente se los usa como para bajar deyeser una buena digestion.

Esto ha permitido que se vayan desarrollando ptodummestibles ricos en proteinas
y minerales indispensables para la salud. Es ashace aproximadamente unos quince
afios atras la mayoria de productores de alimemtdsas preocupado de cuidar sus
productos con componentes naturales sanos que rayadmiidar la salud de sus
consumidores, la Empresa “Cereales Heidis” elabsta tipo de productos, la granola
que elabora la comercializa en algunos de los ipates autoservicios del pais, y
también siendo proveedora del programa mundialideatos, por esa coyuntura con

los clientes y por ser una marca ya reconocidd emeecado de este tipo de productos
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lanzo al mercado su nuevo producto galletas inkegel mismo que sera distribuido en

nuevos mercados.

1.2.2 Andlisis critico

Dentro de los problemas que hemos encontrado seminan los siguientes causales:

Recursos Econdmicos Limitados, ya que la empresgrpd Unicamente con capital
propio, ademas tomando en cuenta que no se tieapogb financiero por falta de

entidades que ayuden a este tipo de negocio.

El desconocimiento del mercado, por cuanto el negmmmenzd de manera empirica y
la duefia conocia mas de la produccion ya que glldacenciada en nutricidn, pero no
contaba con el conocimiento de mercado deseatifdade experiencia en el campo de

la comercializacién no le ha permitido tener uncadelo crecimiento en las ventas.

Administracion inadecuada, porque al crearse laresapde una manera empirica no
cuenta con los mejores procesos administrativdass &s cuales tenemos la falta de un
modelo de gestién adecuado.

De los causales anteriormente anotados se desprirsdgiguientes efectos:

Produccion Limitada, la falta de capital ha ocaagdmque la produccion sea limitada y
de esta manera abastecer Unicamente un tipo deadwoerta falta de entidades
gubernamentales que otorguen financiamiento a fi@guempresas, no permite un buen

desarrollo de las Pymes, que para poder surggriigne asociarse.

Mercado Limitado, el no tener un buen plan de comkzacion por el poco
conocimiento en el campo de las ventas no ha pdonéner un mercado amplio, al no
tener un mercado desarrollado las ventas son Hastgpor lo cual no se puede

capitalizar la empresa de buena manera.
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Capacitacion Inadecuada, por la falta del manejbudnos procesos administrativos,
no se les puede dar a los empleados un buen sislen@apacitacion, por estar
trabajando Unicamente para abastecer el mercadmtdservicios, no se ha podido

establecer un buen plan de ventas con otros cashaldistribucion.

Causas:

- Falta de Capital

- Falta de Financiamiento
- Trabajo en Produccion

- Ventas Limitadas

- Organizacion Empirica

- Falta modelo de Gestién

Efectos:

- Produccion Limitada

- Crecimiento Limitado

- Mercado Limitado

- Capitalizacion Limitada

- Capacitaciéon Inadecuada

- Distribucién Insuficiente

1.2.3 Prognosis

Si la Empresa Cereales “Heidis”, no establece wtwato plan de comercializacion
para introducir las nuevas galletas integralesaatado, le podria ocasionar un impacto
negativo en las ventas de sus productos ya poseisny generaria un desbalance
econdémico que afectaria la produccién de otrosymtod, como la Granola, que ya

tienen un mercado establecido.
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1.2.4 Formulacion del problema

¢, Qué incidencia tendria, comercializar las nueadlstgs integrales, en las ventas de la

empresa “Cereales Heidis”, de la ciudad de Ambato?

1.2.5 Interrogantes (Preguntas directrices)

¢, Qué factores pueden incidir en el consumo detgsllategrales en nuevos mercados
como son las tiendas de cobertura, supermercadamstogervicios de la ciudad de
Ambato?

¢, Como influir en los clientes que ya consumen toslyctos de la Empresa “Cereales

Heidis” para introducir las nuevas galletas intégg@n los consumidores?

¢,Como se podria aprovechar, nuevos planes de dalza@on, para ampliar el

mercado de consumidores en la ciudad de Ambato?

1.2.6 Delimitacion del objeto de la investigacion

Delimitacion del contenido:

Campo: Comercializacion

Area: Estrategias de Marketing

Aspecto: Ventas

Delimitacion Espacial: Esta investigacion se laaveealizar en la ciudad de Ambato
Provincia de Tungurahua.

Delimitacion Temporal: La investigacion del pregeptoyecto se realiza de Enero a
Agosto del afio 2.010.

1.3 JUSTIFICACION
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La presente investigacion estd sustentada conolosconientos adquiridos durante el
proceso de aprendizaje desarrollado en los dieestess de estudio en la Universidad
Técnica de Ambato, en donde se pudo obtener largaston tedrica que nos ayudara a

solucionar el problema motivo de nuestro estudio.

La presente investigacion se justifica por cuahtmeocimiento adquirido por parte de
la propietaria, hace obtener la suficiente expergeren el desarrollo de nuevos
productos ricos en proteinas y minerales, el establento de un plan estratégico de
comercializacién ayudara a la empresa a mejoradedanto tecnolégico de la misma 'y

el bienestar econémico y personal, tanto de sugtarm como de sus empleados.

En relacion al Impacto que este proyecto tendréemod pronunciar que seria la
primera empresa ambatefia y una de las primerapaiel que incursionaria en el
mercado de galletas integrales, contribuyendo a®alud de sus consumidores, ya que
el mercado actual demanda propuestas novedosdsrgntiés que generen interés de
adquirir nuevos productos beneficiosos para el buinvin de sus clientes y por qué se
puede aprovechar que el consumo de productosdebsta convirtiendo en una moda
de la cual hay que sacar provecho. La presentstigaeion es factible, por cuanto se
cuenta con recursos econdmicos, humanos, de piddugcpor el conocimiento del
mercado por parte del investigador, desde todoopdmtvista este proyecto es realizable
por que la parte operativa de la investigacionemahda mayores costos y el tiempo en
que se puede resolver la problemética de la mismnasnextenso, y se presta para ir
haciendo los ajustes respectivos que demande ehdwerAdemas se ha previsto que
los empaques de las galletas, deben tener meneajgss que aportaran a los

consumidores ideas que les ayudar a llevar una bdaanceada y saludable.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 General
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Proponer un plan de comercializacion, utilizandwa¢sgias de marketing que ayude a
incrementar las ventas del nuevo producto Galletagrales, de la Empresa “Cereales

Heidis” en la ciudad de Ambato.

1.4.2 Especificos

e Analizar el mercado de cobertura, supermercadastgsearvicios, para de esta
manera, disefiar un plan de comercializacion que pssmiita introducir al
mercado las nuevas galletas integrales, y que ywodea a incrementar las

ventas de la Empresa, “Cereales Heidis” en la dugaAmbato.

* Aprovechar los clientes ya existentes, para inttodal mercado las nuevas
galletas, sugiriéndoles utilizar nuestro nuevo potol en las fundas de
caramelos navidefas, y asi nos ayuden a increnlastaentas de la Empresa,

“Cereales Heidis” en la ciudad de Ambato.
» [Establecer Estrategias de Comercializacion, que pwrsnita introducir al

mercado las nuevas galletas integrales e incremiastaventas de la Empresa,
“Cereales Heidis” en la ciudad de Ambato.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
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La investigacion tiene como antecedentes, losnmésrde tesis, orientacion académica,
documentos, material bibliografico y otras fuentesmo el internet, sobre la
problematica planteada en el proyecto, estos wabdg investigacion tienen relacion
con el presente informe, aunque en ellos se hadtagl tema sblo desde aspectos
puntuales y no en forma integral, la no existedeianvestigaciones anteriores sobre la
tematica, evidencia que se trata de un trabajonatlig de relevante importancia por su
actualidad. En conclusion esta investigacion ssalen una revision documental,
utilizando fuentes bibliogréficas, visitas al ama trabajo de la empresa y acceso a

internet.

En la basqueda de antecedentes Investigativogsukles hacen referencia al problema

en estudio se presentan los siguientes:

En la Tesis de los autores, Jaime Ezequiel Saaiai&y Rafael Andrés Trucios Maza,
desarrollada en el afio 2004, en la ciudad de LirR&rd y extraida de Internet en la
pagina web, Monografias.com, con el tema “Analigbkservicio de comercializacién a
nivel mayorista de galletas de la Empresa Alfa Eml el distrito de Chorrillos”.
http://www.monografias.com/trabajos17/comercialiaaemayorista/comercializacion-

mayorista.shtml?monosearch.

De la tesis investigada se puede extraer comoipi@scbasicos para la resolucion del
problema planteado los siguientes puntos:

a) Determinar:

- La cobertura, por marcas y por tipos de galletas.

- La presencia de galletas en los puntos de venta.

- La publicidad y las promociones en el punto deae
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- Los precios de venta del producto investigado.

b) Evaluar el servicio de atencién por parte dedistribuidores de galletas en el punto

de venta.

c) Diagnosticar, Cuales son las deficiencias deilision en el mercado de galletas en

el distrito de Chorrillos.

d) Determinar, la cobertura por marcas y por tip@dlletas.

e) Evaluar el servicio de atencion por parte daliesibuidores de galletas en el punto

de venta.

Tras el analisis de las condiciones del mercaddasleportunidades de desarrollo del
negocio, asi como por las consideraciones expuadtasargo del presente trabajo de

investigacion, sugerimos la aplicacion de la estjiatde distribucion propuesta.

Para tales efectos, la empresa Distribuidora Alf& deberd seguir la estrategia del
retador del mercado y, paulatinamente ampliar gusa$ de producto asi como su

ambito de influencia siguiendo las pautas sugeridas

La tesis elaborada por los autores antes mencisnadjadara a la presente
investigaciéon, por cuanto la estrategia aplicadagtios es muy efectiva en productos
gue ya existen en el mercado, y ademas los obgefpanteados por ellos tienen
similitud con los nuestros, contribuyendo significamente a la solucién del problema
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de nuestro caso de la Empresa “Cereales Heidis"lqpp@ue esta tesis sirve como

antecedente.

En la tesis de la Lic. Onexy Quintana Martinezsadmllada en el afio 2007, y extraida
en la pagina web Monografias.com, con el tema “BfKdting en la sociedad cubana
actual”. http://www.monografias.com/trabajos53/comercio-pgauario/comercio-

agropecuario2.shtml.

Con la realizacion de este pequefio trabajo hapsdible la aplicacién de herramientas

obtenidas en teoria de la asignatura de Markegngrdductos Agropecuarios.

1. Cada dia el mundo empresarial estd mas neaesltath creatividad y de algo que
viene justamente con eso: la novedad. Y cuandoissia un nuevo producto
especificamente se estad creando algo nuevo pakx podisposicion del publico

objetivo.

2. La entidad de estudio posee muchas opcionesmdpra, pero no caben dudas de que
mientras mas se acerque a las preferencias deteclieayores ventas tendra y por
ende mayores beneficios. Es por ello que el diskefiesos dos nuevos productos ha
venido a enriquecer la actual cartera de produdwda empresa y los autores
consideran que indiscutiblemente estimularan laahela notablemente e incidiran

de forma positiva en las utilidades percibidaslp@mpresa.

3. El Marketing es algo que ha de ser mas usada enonomia cubana sin que esto
signifique pérdida de la visidn socialista de est&ion. Sin lugar a dudas mas
estudios al respecto se llevardn a cabo en elofutumayor aplicabilidad se le

60



encontrara dando como resultado un mejoramientdaegficacia, eficiencia y

economia de las empresas cubanas.

De lo expuesto en el trabajo de investigacion queisas como antecedente podemos
concluir, que todos los productos que se lanzamaktado deben siempre tener un
publico objetivo, ya que estos nuevos productosiaran a diversificar la produccion y
a mejorar los ingresos de las empresas, por cdartomercializacion de las nuevas

galletas de la empresa “Cereales Heidis” incremant®s ingresos de la misma.

En la Tesis del autor, Carlos Pérez, desarrolladal @fio 2005 y extraida de Internet
en la pagina web, Monografias.com, con el tema plamificacion estratégica y el

proceso de Lanzamiento de nuevos productos”.

http://www.monografias.com/trabajos31/lanzamiemntodpictos/lanzamiento-

productos.shtml.

En la tesis de los autores antes mencionados, temaonsideracion algunos aspectos

para solucionar el problema planteado entre lokesuanemos:

1. Modelar y reestructurar las areas de negocimguyeto de la Empresa de forma que
den beneficios y crecimientos satisfactorios que/gan a la empresa de bases para
definir a donde se quiere llegar en el futuro.

2. Formular los objetivos cuantitativamente, la&daidén de la empresa utiliza el término

meta para describir aquellos objetivos que sonoifspes en magnitud y tiempo.

En consecuencia, todas las Empresas deben preseupar desarrollar nuevos

productos, aunque no sea mas que por la razon elédogyproductos tradicionales
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entraran en algin momento en su fase de decliva,gsto es recomendable realizar

un diagndstico que permita conocer la situacionacte la empresa en general.

La tesis elaborada por el autor Carlos Pérez sanditud en las recomendaciones
que deben ser aplicables a todas las empresascfooaily comercializadoras, como
es para el caso de la Empresa “CEREALES HEIDIS”.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA.

La presente Investigacion, esta basada en el ganadCritico — Propositivo, ya que las

dos variables interactian entre si.

Desde el punto de vista Epistemologico, se utéida ciencia, para definir la variable
dependiente “Ventas”, la variable independiente m€rcializar nuevos productos”,
llegando a obtener toda una fuente de investigagida sostiene el presente proyecto.

Desde el punto de vista Ontoldgico, esta invesiigaestudiara el problema, ¢Qué
incidencia tendria, comercializar las nuevas galdhtegrales, en las ventas de la
Empresa “Cereales Heidis” de la ciudad de Ambatpus diferentes cambios para

analizar y proponer soluciones al mismo.

Desde el punto de vista Axiologico, los valorespooativos, normas, fidelidad con
proveedores, competencia, clientes, sociedad yéosamientos de tipo ideoldgico y
politico no deben influenciar con el objetivo deagmiento de la Empresa.
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Los valores como investigador, el no plagiar otrabajos, realizar un trabajo honesto y
de autoria propia, dejando como ejemplo la horestidel trabajo son los principales

principios que debe considerar el Investigador.

Desde el punto de vista Metodolégico, usar métogwecedimientos, y técnicas

apropiadas para la investigacion que seran de Eotiarinterna del proyecto.

Al emplear esta metodologia facilita al investigade las ciencias administrativas que
se ubica en el paradigma critico-propositivo, hatse su trabajo cientifico un

compromiso de busqueda para una mejor calidad die &€l ser humano, es una
relacion tedrica practica que ayuda no solo a aeicipe de la investigacion sino a

brindar solucién al problema que es objeto de éstud

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL.

La ejecucién del presente proyecto se respalda en:

La Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008ylo I, Derechos, Capitulo
segundo: Derechos del buen vivir, Capitulo tercBxerechos de personas y grupos de
atencion prioritaria, se considera como importaategelacion al tema de investigacion,

los siguientes articulos:

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y ueat® econdémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. EldBsgarantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, uda decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trakadjodable y libremente escogido o

aceptado.
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Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de biesmwigios de éptima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una infoidraprecisa y no engafiosa sobre su

contenido y caracteristicas.

La ley establece los mecanismos de control deazhljdos procedimientos de defensa
de los consumidores; y las sanciones por vulnanatgdestos derechos, la reparacion o
indemnizacién por deficiencias, dafios o mala cdlida bienes y servicios, y por la

interrupcién de los servicios publicos que no fumrasionada por caso fortuito o fuerza

mayor.

Capitulo tercero: Soberania alimentaria

Art. 281.- la soberania alimentaria constituye un objetivoagSgjico y una obligacion
del Estado para garantizar que las personas, cdaues, pueblos y nacionalidades
alcancen la autosuficiencia de alimentos sanosltyraimente apropiado de forma

permanente.
Para ello, sera responsabilidad del estado:

5.- Establecer mecanismos preferenciales de fiaamento para los pequefios y
medianos productores Yy productoras, facilitarelédeadquisicion de medios de

produccion.

8.- Asegurar el desarrollo de la Investigacion tifexa y de la innovacion tecnolégica

apropiada para garantizar la soberania alimentaria.

Capitulo sexto: Trabajo y Produccion Seccion pran€&ormas de organizacion de la

produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion derdduccion en la
economia, entre otras las comunitarias, coopegterapresariales, publicas o privadas,

asociativas, familiares, domésticas, autonomasxyasi

64



Seccion tercera: Formas de trabajo y su retribucion

Art. 325.- El Estado garantizard el derecho al trabajo. Senmmen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependen@atdbnomas, con inclusién de
labores de auto sustento y cuidado humano; y cactmres sociales productivos, a

todas las trabajadoras y trabajadores.

Seccidn quinta: Intercambios econémicos y comgusitm

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio jusimmo medio de acceso a
bienes y servicios de calidad, que minimice lasodsones de la intermediacion y

promueva la sustentabilidad.

El Estado asegurara la transparencia y eficiennidoe mercados y fomentara la
competencia en igualdad de condiciones y oportdeislalo que se definird mediante
ley.

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Las personas naturales que superan los limiteblesitios en el Reglamento para la
Aplicacion de la Ley de Equidad Tributaria, estacdtigadas a llevar contabilidad,
convirtiéndose en agentes de retencion, y no poattagerse al Régimen Simplificado
(RISE)

NUmero de Ruc: 1801872464001

Apellidos y Nombres: Martinez Cardenas Magdalena
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MICIP

LA DIRECCION REGIONAL DEL MINISTERIO DE COMERCIO EXERIOR,
INDUSTRIALIZACION Y PESCA Y LA DIRECCION REGIONAL EL SERVICIO
DE RENTAS INTERNAS DEL CENTRO.

ACUERDO INTERMINISTERIAL No 435

Que el Comité Interinstitucional de Fomento Artedamon sede en la ciudad de
Ambato, en sesion del 10 de Julio de 2001 e infoNpneO71 en ejercicio de las

atribuciones conferidas en el inciso final del éutd 13 de la ley de Fomento Artesanal
y en Acuerdo Interministerial No 545 del 17 de @ctude 1986 y el Articulo 6 del

Acuerdo No 1277 del 13 de Septiembre de 1999, gadidi en el R. O. No 280 del 20
de Septiembre de 1999.

MIC

MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y COMPETITIVIDAD
Direccion Regional Sierra Sur y Sur Oriente
CERTIFICADO DE CAPITAL (RENOVACION)

CALIFICACION al amparo de la Ley de Fomento Arteslamediante Acuerdo No 435
de 31 de Julio del 2001 (Tramite No 1428 de 19uéoJde 2008).

CERTIFICACION DE CAPITAL ACTUALIZADO

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Gréfico No1l: Variable Independiente
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DEFINICION DE CATEGORIAS:

COMERCIALIZAR NUEVOS PRODUCTOS

ParaZELADA Fernando, autor del libro electronico “20 Aplicaciones de Meting

para PYME, De América Latina”, en su capitulo 8odictos Nuevos para Mercados

Nuevos, nos dice.- “Toda gestion mantiene un compnnatural de riesgo pero es
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claro que si bien no busca ser anulado o evitadpusde ser reducido previsto
minimizado evitando dejarnos llevar por la meraiibn o experiencia y pensar como
la inspiracion temporada nueva productos nuevaailemos ahora sobre la ultima de
las estrategias basicas de marketing que puedalsptada por los empresarios pymes
al momento de proponerse aumentar sus ventas:vixsiicacion de productos

siguiendo nuestra logica se sintetiza en produgtym mercado nuevo.

Panoradmicamente esta es una de las mas riesgolsssplepuestas y su adopciéon debe
ser analizada a la luz de sus fortalezas y debiislale cada empresario pymes, la
posibilidad de atender mercados nuevos y eventuménmmas rentables que aquellos
con los que venimos operando, recordemos que uretegga empresarial cualquiera

solo es buena en la medida que se ajuste a lasid@des y posibilidades particulares

de cada empresario.

Minimamente, esta estrategia exigira del empresavartir en:

Investigacion técnica para desarrollar el nuevalpcto.

Informacion sobre la situacion, estructura y cortgrarento del nuevo mercado.

Publicidad para lanzar el nuevo producto.

Seleccion y desarrollo de nuevos canales de disith

Pero ademas de los costos sefialados, la desvpritajgal que presenta la estrategia
es lo que llamamos criollamente derecho de pisalees la exposicidon al riesgo de
obtener perdidas de iniciacion en el negocio pomamejar adecuadamente el Know-
How, por desconocimiento sobre la competencia,eséds ciclos del negocio, las
posibles reacciones de los consumidores frente prasucto que para la empresa es

nuevo, etc.

ADMINISTRACION

69



Segun elDiccionario de Marketing /Taringa! — lecciones de Administracion de
Empresas 1ra parte/leccion. “La palabra admiriginese forma del prefijo ad, hacia, y
de ministra tio. Esta dltima palabra viene a sudezninister, vocablo compuesto de
mismo, comparativo de inferioridad, y del sufija,tgque sirve como el principal
término de comparacion. La etimologia nos da paeslda que la administracion se
refiere a una funcion que se desarrolla bajo eldmase otra persona, 6sea de un
servicio que se presta a los demas”. Sin embaagadiinistracion puede definirse de
diversas formas, al igual que muchas otras ardasdecimiento humano, para lo cual
tomaremos en cuenta algunos conceptos:
Brooks Adams,“Capacidad de coordinar habilmente muchas enesgiciales a veces
conflictivas, en un solo organismo, para que gllsesdan operar como una sola unidad”.
Koontz & O'Donnell, “ Es la direccidbn de un organismo social, y su efetzd en
alcanzar sus objetivos, fundada en la habilidadcdeducir a sus integrantes”.
George Terry, “Consiste en lograr un objetivo predeterminado, aredi el esfuerzo
ajeno”.

Henry Fayol, “Administrar es prever, organizar, mandar, coordigacontrolar”.
Wilburg Jiménez Castro, En su libro, "La llave del éxito", con base es &mteriores
conceptos, y haciendo uso de su fondo comun seopeofa siguiente definicion:
"Es el proceso de prever, planear, organizar, iatedirigir y controlar el trabajo de los
elementos de la organizacion y de los recursodibfes para alcanzar los objetivos
preestablecidos”. (http://www.taringa.net/posts/ebooks-tutoriales/I23¥Marketing-

Eamp;-Estrategia-deVentas.html)

ORGANIZACION
ParaANDRADE Simon (2005, p.119).“Organizacion es un conjunto de elementos,

compuesto principalmente por personas, que actuareeactian entre si bajo un

estructura pensada y disefiada para que los recousaanos, financieros, fisicos, de
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informacion y otros, de forma coordinada, ordenaalaun conjunto de normas, logren

determinados fines, los cuales son de lucro o no.”

Las organizaciones “Son una colectividad (entigadpo humano, no colectividad en
el sentido de judia, gallega, rusa ,etc.) con ésitlativamente identificatorios, con
un orden normativo, con escala de autoridad, csteraas de comunicaciones y con

sistemas coordinadores de alistamiento o reclutame personal.

(http://www.slideshare.net/ngutman82/definicionatganizacion)

DESARROLLO ORGANIZACIONAL

“Es un esfuerzo planeado, que cubre a la orgaldza@dministrado desde la alta
direccién que incrementa la efectividad y la satled la organizacién, mediante la
intervencion deliberada en los procesos de la argeidn utilizando el conocimiento
de las ciencias de la conducta”.
(http://www.wikilearning.com/cursogratis/clima_culau desarrollo_y cambio_organiz

acional-concepto_de_desarrollo_organizacional/123)60

GOMEZ, (1.975) El Desarrollo Organizacional se entiende “como wwesie de
conceptos de indole diversa, relacionadas entre s& tiene como objetivo comun
buscar el desarrollo y consecucién coincidente tietivos generales de una
organizaciéon, con las metas particulares de lowigubs que la integran. Se puede
considerar como una filosofia porque es basicamerddorma de pensar, interpretar y
actuar dentro del contexto organizacional o insiitobal de una sociedad”.

(http://www.inespo.com/do.htm)

PLAN DE COMERCIALIZACION
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“Manuais practicaos da peme”, (P. 5)'Es la herramienta basica de gestion que toda
Empresa que quiera ser competitiva en el mercalde dglizar. En el marketing como
en cualquier actividad gerencial, la planificacidanstituye un factor clave para
minimizar riesgos Y evitar el desperdicio de reosrng esfuerzos. En este sentido el plan
de comercializacion se torna imprescindible, ya gra@orciona una vision clara de los
objetivos que se quiere alcanzar y a la vez infatmba situacion en la que se encuentra
la empresa, esto permite definir estrategias yoaesi necesarias para su consecucion en

los plazos previstos”.

“Pasa siempre por enfrentar al fabricante a lassibees estratégicas de distribucion
(distribucion intensiva, selectiva o exclusiva). indensiva busca gran cobertura de
mercado, es para los productos poco diferenciatbobajo valor unitario y de compra
frecuente. La exclusiva es Optima para productosaltte valor unitario, de gran
diferenciacion. Y la selectiva busca una cobertigranercado de grado medio, es valida
para productos con alguna diferenciacion y con@oecompra frecuente”.
(http://pdf.rincondelvago.com/files/4/1/3/000294.13)

PRODUCTOS DE CONSUMO

“Son aquellos productos que son adquiridos por woidores finales para su uso
personal”.

(D:\Documents\Diccionario Marketing\Diccionario Beblicidad, letra P.mht)

“Los bienes de consumo son los que compran losuocodsres definitivos para su
propio consumo. Por lo general, los mercaddlogasifidan estos bienes basandose en

los habitos de compra del consumidor”.

(http://www.monografias.com/trabajos12/elproduaetuc.shtml)

PRODUCTOS ESPECIALES
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“Son bienes de consumo con alguna caracteristica @special, o de una marca
especifica, por los cuales un grupo importanteotiepcadores esta dispuesto a hacer un
esfuerzo de compra. Los ejemplos incluyen ciertascas y algunos tipos especificos
de autos, componentes de aparatos estereofongroppdotografico y ropa de hombre.
Los compradores no suelen comparar los bienes pkxiaidad: no invierten en ello
mas que el tiempo suficiente para llegar a la aepdlevarse el producto, sin importar

el costo”. (http://www.monografias.com/trabajosljveduc/elproduc.shtml)

VENTAS

La American Marketing Asociation, “La venta es el proceso personal o impersonal
por el que el vendedor comprueba, activa y sagdenecesidades del comprador para
el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vended@l comprador)”. La venta

puede ser:

1) Al contado, cuando se paga la mercancia en el mondertomarla.
2) A crédito, cuando el precio se paga con posterdadadquisicion.
3) A plazos, cuando el pago se fracciona en varias@es sucesivas.

ParaROMERO, Ricardo (2.000 p.34)“Las ventas constituyen un area en la que la
linea rapida de los objetivos, politicas, estra®gy programas es una posibilidad
constante, cada compafia debe evaluar con reqdasid enfoque estratégico hacia el

mercado”.

MARKETING

Para la American Marketing Asociation, “El marketing es una funcién de la
organizacién y un conjunto de procesos para coEgmunicar y entregar valor a los
clientes, y para manejar las relaciones con edtwso8, de manera que beneficien a

toda la organizacion”.
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ParaPhilip Kotler y Gary Armstrong , autores del libro "Fundamentos de Marketing",
el concepto de marketirgg, "Una filosofia de direccion de marketing selgioual el
logro de las metas de la organizacion depende detéaminacion de las necesidades y
deseos de los mercados meta y de la satisfaccidwsdeseos de forma més eficaz y
eficiente que los competidores”. Dentro de estdestbn, es necesario considerar la
diferencia entre el concepto de venta y el concedptonarketing. Al respecto, ambos
autores, Kotler y Armstrong, mencionan que el cptwede venta "adopta una
perspectiva de adentro hacia afuera, por lo taitpunto de partida es la fabrica y
requiere de muchas ventas y promocion para obtemtas rentables”, por su parte, el
concepto de marketing "adopta una perspectiva derafhacia adentro, el punto de
partida es un mercado bien definido y el enfoqueaesa las necesidades del cliente”.

(http://www.marketing-free.com/articulos/conceptaesieting.html

COMERCIALIZACION

“Se refiere al conjunto de actividades desarroactan el objetivo de facilitar la venta
de una determinada mercancia, producto o senasiojecir, la comercializacion se
ocupa de aquello que los clientes desean. De eslesprende que la comercializacion
es una parte importante y determinante dentro @équier sistema comercial que
debera ser atendida prioritariamente”.

(http://www.definicionabc.com/economia/comercialipacphp

“La Comercializacién es un conjunto de actividaddacionadas entre si para cumplir
los objetivos de determinada empresa. El objetiacipal es hacer llegar los bienes
y/o servicios desde el productor hasta el consumidplica el vender, dar caracter
comercial a las actividades de mercadeo, desareslaategias y técnicas de venta de
los productos y servicios, la importacion y expoida de productos, compra-venta de

materia prima y mercancias al por mayor, almacetegxhibicion de los productos en
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mostradores, organizar y capacitar a la fuerzaeahtag, pruebas de ventas, logistica,
etc”.

Para llevar a cabo la comercializacion de un primdes muy importante realizar una
correcta investigacion de mercados para deteceamémesidades de los clientes y
encontrar la manera de que el producto o servie®sg ofrezca cumpla este proposito.

(http://www.tumercadeo.com/2010/02/que-es-comemaalon.htmj

ESTRATEGIAS DE VENTA

“Es un tipo de estrategia que se disefia para ac#ws objetivos de venta. Suele incluir

los objetivos de cada vendedor, el material prooradia usar, el nimero de clientes a
visitar por dia, semana o mes, el presupuesto stegasignados al departamento de
ventas, el tiempo a dedicar a cada producto, tanmdcion a proporcionar a los clientes

(slogan o frase promocional, caracteristicas, yantabeneficios del producto), etc.”

(http://www.marketing-free.com/glosario/estrategrasitas. html

“Es el arte de dirigir las operaciones para eldode los objetivos de la organizacion,
para que esta funcione de manera eficiente pam kstorganizacion debe definir
claramente lo que quiere conseguir y la maneradarodograrlo y posteriormente un

sistema de control que le ayude a seguir la dizeigmda”.

(http://www.mercadeo.com/66_venta_CAR.htm

PRODUCTO

“Es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mengah satisfacer un deseo o una
necesidad® El «producto» es parte de la mezcla de marketintadempresa, junto al

precio, distribucién y promocion, lo que conformas 4 Ps.
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
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“Cualquier cosa que puede ofrecerse a un mercawospaatencion, adquisicién, uso o
consumo Yy que podria satisfacer una necesidad endes incluyen objetos fisicos,
servicios, personas, lugares, organizaciones g’'idea

(http://www.mujeresdeempresa.com/marketing/mark&oid 07.shtml

PRECIO

“Valor monetario asignado a un bien o servicio. €gptualmente, se define como la
expresion del valor que se le asigna a un producervicio en términos monetarios y
de otros parametros como esfuerzo, atencion o teatp. El precio no es sdlo dinero e
incluso no es el valor propiamente dicho de un petmtangible o servicio (intangible),

sino un conjunto de percepciones y voluntades dicemle ciertos beneficios reales o
percibidos como tales. Muchas veces los benefpiesien cambiar o dejar de serlo,
esto lo vemos en el mercado de la moda o produgiestransmiten status en una

sociedad”. (http://es.wikipedia.org/wiki/Precio)

“Cantidad de dinero dada a cambio de una mercansivicio, es decir, el valor de
una mercancia o servicio en términos monetarioslakcompra de bienes y algunos
servicios se denomina “precio”; en el alquiler de kervicios del trabajo “salarios”,

sueldoetc.” (www.dimensionempresarial.com/56/glosario-de-tewsatp-g-y-rf

CANALES DE DISTRIBUCION

“Los cauces de la venta apoyados por una empregazs pueden incluir ventas del
menudeo, Ventas de asociados de distribucion (porpto, venta al mayoreo), Ventas
del fabricante de equipo original (el OEM OriginBlquipment Manufacturer),
intercambio de Internet o ventas del mercado, asials de Internet”.

(http://clochardmoribundo.wordpress.com/2008/01/@3&ayio-de-terminoslogisticos/
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Los canales de distribucion se definen como “lasdoctos que cada empresa escoge
para la distribucion mas completa, eficiente y écoica de sus productos o servicios,
de manera que el consumidor pueda adquirirlos koreror esfuerzo posible”.

http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catgeagans/mar/36/candistrib.htm

PROMOCION

“Es una herramienta o variable de la mezcla de poodn, (comunicacion comercial),
consiste en incentivos de corto plazo, a los cordanes, a los miembros del canal de
distribucion o a los equipos de ventas, que buswaementar la compra o la venta de
un producto o servicio”. ( http://es.wikipedia.aug{i/Promociones).

El Diccionario de Marketing, de cultural S.A. define la promoci@mo “uno de los
instrumentos fundamentales del marketing con ellgummpafia pretende transmitir
las cualidades de su producto a los clientes, pgama éstos se vean impulsados a
adquirirlo, por tanto consiste en un mecanismo m@@smision de informacion”.
(Promonegocios.net). (http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/promoci

definicion-concepto.html)

2.5 HIPOTESIS

La comercializacion de nuevas galletas integragemijira el crecimiento, en las ventas

de la empresa “Cereales Heidis” de la ciudad deatmb

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

Variable Independiente: Comercializar nuevas galattegrales

Variable dependiente: Ventas de la empresa “Cexétdalis”
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CAPITULO 1II

3. METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD BASICA DE INVESTIGACION

La presente investigacion se realizard dentro diglgeie cuali - cuantitativo ya que
nos permite orientarnos al objetivo de estudio ar@di el descubrimiento de las causas
y la comprension de las mismas, los que nos ayudaadumir la realidad dinamica y
facilita conocer la aceptacion de las personasjgtole estudio, y asi obtener mayor
informacion y llenar el vacio de conocimiento gereemos, del tema de estudio que es,
comercializar las nuevas galletas integrales yngpacto en las ventas de la empresa

“Cereales Heidis” el ultimo trimestre del afio 2009.

Para el desarrollo de la presente investigacioratemos las siguientes modalidades:
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Investigacion Bibliografica o Documental, se la dwnsiderado como el primer paso
para iniciar cualquier investigacion cientifica.mue la informacion que arrojara esta
modalidad, es secundaria, se constituye en un atemesencial a utilizar en el
desarrollo del presente proyecto. Se dara un rsguamalisis a la informacion necesaria
sobre el problema de estudio, mediante la util@adie la lectura cientifica y la
realizacion de resumenes de diferentes documertio® libros, textos tesis de grado,
internet, entre otras fuentes de informacién, sprgiran esencialmente para relacionar
el pasado y el estado actual del mismo, y que aslewtribuira cientificamente a su

desarrollo.

Investigacion Experimentatientro de la investigacion experimental, tomaremasho
en cuenta la variable independiente para poderradosel efecto en la variable
dependiente y con ello precisar la relacibn de aadsefecto, y de esa manera

obviamente poder determinar el problema y conlelkrar la solucion.

Investigacion de Campo, la informacién que arr@airivestigacion de campo es
primaria, por lo tanto, al utilizar esta modalidaobtendra mas conocimiento sobre el
problema, porque permite el contacto directo deéstigador con la realidad, lo que
hara visualizar de mejor manera el mismo. La olagédwn directa y la encuesta son las
técnicas que se utilizara para realizar la invast@n de campo, ya que en su desarrollo
presentan menor complejidad y ademas los resultages arrojan son de facil

interpretacion.

3.2. NIVEL O TIPO DE LA INVESTIGACION

Para la ejecucion de la presente investigacion pdieaga los siguientes tipos de

investigacion:
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Investigacion Exploratoria, El propédsito por el kuse realizar4d este tipo de
investigacién es, como su nombre lo indica, expjdrascar e indagar sobre todo lo
relacionado con el problema objeto de estudio, fErar una idea precisa del mismo.
Para realizar esta investigacion, el investigaggoandra en contacto con la realidad, y
podré identificar el problema a estudiarse, peémdole que con su conocimiento e
indagacién cientifica plantee y formule hipotesargpdar una posible solucion al

mismo.

Investigacion Descriptiva, Se la realiza con eletibjde desarrollar y describir como
incide comercializar las nuevas galletas integratelas ventas de la empresa “Cereales
Heidis” de la ciudad de Ambato, midiendo los atrdsudel fenomeno descrito. A
diferencia de la investigacion exploratoria quecseptra en descubrir el fenomeno de
estudio, la investigacion descriptiva como su nabrindica se encarga de describir y
medir con la mayor precision posible el problemalateinadecuadas estrategias de

comercializacion.

Investigacion  Correlacional, Tiene como principalrog®sito, conocer el
comportamiento de una variable con respecto aré&g es por eso que aplicaremos el
método estadistico para comprobacién de hipétesisatdo CHI cuadrado permitiendo
evaluar el grado de relacion e influencia que tidas variables, sus causas y efectos en

el ambito operacional.

3.3 POBLACION Y MUESTRA

En esta investigacion se delimitara el ambito @apac se tomara Unicamente las

tiendas, supermercados y autoservicios de la cidda&mbato.
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Tabla No 1: Mercado Objetivo

POBLACION FRECUENCIA PORCENTAJE
TIENDAS 632 62%
SUPERMERCADO: 242 24%
AUTOSERVICIOS 146 14%
TOTAL 1020 100%

Tamano de la muestra

Segun datos obtenidos del maestro de clientes Bmpaesa Dispacif en la ciudad de

Ambato existe un total de 1.020 locales clasificaéatre tiendas, supermercado

autoservicios.

Con poblacion finita:
n = Tamano de la muestra

CALCULO DE LA MUESTRA
Z = Nivel de confiabilidad

2
72PON
(95% = 0,95/2=04750=>Z= []= 2 2
};9=6%°robabilidad de ocurrencia (0,5) Z PQ + Ne

Q = Probabilidad de no ocurrencia 1 -
05=0.5
N = Poblacion

? 1,96 0,5 0,5 1020 0,05

Poblacion Finita n = 279 Encuesta:
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
HIPOTESIS: La comercializacion de nuevas galletas integraéemitira el crecimiento, en las ventas de la espf€ereales Heidis” de

la ciudad de Ambato.

Cuadro No 1: Matriz de la operacionalizacion dedaiable Independiente “Comercializar nuevas gadiéntegrales”

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS TECNICAS E
INSTRUMENTOS
Comercializar N. P., Es un proce| -Productos de Consumo -Clientes Mayoristas ¢,Cree Usted que las gallef Encuestas - Cuestionarios
de Investigacion en el cual, -Clientes minoristas integrales son productos (
mercado es el encargado de mos CcONsSUmMoO masivo?

sus necesidades y la informaci

necesaria para introducir el nue

producto. -Productos Especiales -Calidad de vida ¢Incluiria Usted en su die
-Salud galletas integrales para cuid
su salud? Encuestas - Cuestionarios
-Utilidad
-Promocién 5) ¢Estaria dispuesto Usted

comercializar esta linea ¢

productos?
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Cuadro No 2: Matriz de la operacionalizacién de€daiable Dependiente “Ventas”

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
Las ventas son la transferencia de| Producto Tamafio 6) ¢Considera usted que || Encuestas - Cuestionarios
producto o servicio a un comprad Calidad galletas integrales son product] A clientes potenciales
mediante el pago de un preg Sabor gue se puedan vender facilment
establecido y de mutuo acuerdo er Marca
las partes. Precio Costoso ¢Cuanto pagaria Usted por | Encuestas — Cuestionarios
Accequible paquete de galletas integrales| A clientes potenciales
250qr?
Canales de Distribucién | Tiendas ¢Donde cree usted que se df Encuestas - Cuestionarios
Supermercados comercializar este tipo d A clientes internos

Promocioén

Autoservicios

Radio
Prensa
Afiches

Degustaciones

productos integrales?

¢Qué tipo de medios @
comunicacion se deberia utiliz

para difundir estos productos?

Encuestas - Cuestionarios

A clientes potenciales
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3.5. PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

La recoleccion de datos, es el proceso que sirva gar respuesta al problema o la

hipétesis planteada. Para tal fin se debe segyitameamiento detallado de lo que se hara

en la recoleccion de datos:

Cuadro No 3: Recoleccion de informacion

PREGUNTAS

EXPLICACION

1. ¢Paraque?

Para alcanzar los objetivos de

Investigacion.

2. ¢A qué personas o sujetos?

Clientes o poblacion.

3. ¢Sobre qué aspectos?

Indicadores.

4. ¢Quién?

Los investigadores y la Empresa.

5. ¢Cuando?

De Enero a Septiembre del afio 2.010

6. ¢Lugar de recoleccion de

informacién?

d En las

instalaciones de

“Cereales Heidis”, sector de Socavon

la Empre

eSa

7. ¢Cuantas veces?

Algunas veces.

8. ¢Qué técnica de recoleccion?

Encuestas, Entrevistas

9. ¢Con qué?

Cuestionarios, formularios

10. ¢ En qué situacion?

En la comercializacion de

las nue\

as
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galletas integrales.

3.6. PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Para el procesamiento y analisis de la informa@dmo primer paso se procedera a revisar
si las encuestas entregadas corresponden al numeromuestras anteriormente

mencionadas, si estan debidamente llenas, con fodagda una de las preguntas que lo
conforman, respondidas y codificadas y en un ooiérerente de facil entendimiento para

el encuestado.

Como segundo paso, la categorizacion se realiepaando las preguntas con sus posibles

alternativas que han sido escogidas por el enaesta

Tabulamos la informacion en el software estadis8SS 15.0 y luego hacemos un

analisis de los resultados.

Para la comprobacién de la hipétesis utilizaremestadigrafo CHI. Cuadrado.

Por dltimo, la interpretacién de los resultadoshsea elaborando una sintesis de los
mismos, para poder encontrar toda la informaci@scendente que ayudara a dar la posible

solucion al problema objeto de estudio.
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Los pasos a seguir y aplicar en el proceso y amdlisinformacion son los siguientes:

» Seleccionar las preguntas.

e A cuantos y a quienes se les va a preguntar.

* Realizamos la encuesta.

* Recolectamos la informacion.

e Tabulamos los datos utilizando un método estadistic
» Analisis de los datos.

* Presentacién de los resultados

» Determinacion de conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO IV

4.- ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.- ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Del producto obtenido a través de la encuest@&zaek a los duefios y encargados de las
Tiendas, Supermercados y Autoservicios de la ciutladAmbato se demuestra que el
enfoque propuesto en la investigacion, que contlaci el objetivo que esta tesis plantea,
gue es el de Comercializar las nuevas galletagraits para incrementar las ventas de la
Empresa cereales Heidis de la ciudad de AmbatodeSprende también que, es de

fundamental importancia socializar la informacioorgar estrategias de comercializacion.

El analisis de resultados de esta investigaciomuéstra que la Empresa “Cereales Heidis”
puede comercializar sus nuevas galletas integyadesesta manera incrementar sus ventas.

4.2.- INTERPRETACION DE DATOS

Este estudio, ha permitido conocer e interpretarcgntualmente los datos con mayor
profundidad, respecto a la factibilidad de intradat mercado un nuevo producto integral

sabiendo la realidad del mismo y definir la mameés adecuada de comercializarlo.
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Para ejemplificar y conocer de manera objetivaéssitados de la encuesta realizada a los
propietarios de Tiendas, Supermercados y Autosesyice presenta el desarrollo de la

misma.

ENCUESTA:

“Encuesta dirigida a los propietarios y encargadosle tiendas, supermercados — mini

markets y autoservicios de la ciudad de Ambato”

1.- ¢ Consume usted algun tipo de producto integral?

Tabla No 2: Consumo de Productos Integrales

Vaélidos Sl 275 98,6 98,6 98,6
NO 4 1.4 14 100,0
Total 279 100,0 100,0

Gréfico No 3: Consumo de Productos Integrales

75



CONSUMO PROD-
INTEGRAL
M s
B o

FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de encuestas realizadas encontramos fi&68 de los encuestados consume

algun tipo de producto integral y el 1,4% no consummgun tipo de producto integral.

Analisis:
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Es indiscutible que la gran mayoria de propietayigersonas en general consume algun
tipo de productos integrales, dando asi una buerspgctiva de consumo de este tipo de

productos.

2.- ¢ Por qué consume productos integrales?

Tabla No 3: El porqué del Consumo de Productogiates

Validos POR SALUD 115 41,2 41,2 41,2
POR DIETA 80 28,7 28,7 69,9
PARA BAJAR DE PESO 84 30,1 30,1 100,0
Total 279 100,0 100,0

Grafico No 4: El porqué del Consumo de Producttegiales
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POR SALUD

POR DIETA
PORQUE CONSUMO P-INTEG

FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del total de encuestas se puede interpretar qlee @adad de Ambato el 41,20% consume
productos integrales por Salud, el 28,7% por dyet 30,1% consumen para bajar de

peso.
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Analisis:

Segun las encuestas realizadas a los propietagnsargados de tiendas, supermercados y
autoservicios de la ciudad de Ambato, nos manéfifegtie en su gran mayoria las personas
consumen productos integrales para cuidar su satwak por dieta y otras para bajar de
peso.

3.- ¢ Cree usted que las galletas integrales son pruwtos de consumo masivo?

Tabla No 4: Las galletas integrales como produgdosonsumo masivo
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Validos Sl
119 42,7 42,7 42,7
NO
160 57,3 57,3 100,0
Total
279 100,0 100,0

Grafico No 5: Las galletas integrales como prodsici® consumo masi

GALLETAS SOMN
PRO.COMN.MAS
[T El
M o

FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermerc:
y autoservicios de la ciudad de Amb
ELABORADO POR: JorgQuinteros
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Interpretacion:

Del 100% de los encuestados el 42,7% considerdagugalletas integrales se las podria
considerar como productos de consumo masivo, mag,8% no considera todavia estos

productos como prioritarios.

Analisis:

El mercado de consumo masivo todavia mira en grapopcion a los productos
tradicionales como de prioridad para la canastéicé®dsor eso mas del 50% todavia no

considera a los productos integrales como produl#@®nsumo masivo.

4.- ¢ Incluiria usted en su dieta galletas integradepara cuidar su salud?

Tabla No 5: Las galletas integrales incluidas etidta

Validos Sl

247 88,5 88,5 88,5
MO 32 115 11,5 100,0
izl 279 100,0 100,0
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Grafico No 6: Las galletas integrales incluidagaedieta

INCLUSION DIETA
GALLETAS IMNT
B =i
= no

FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:
Del 100% de encuestados un 885% coincide en inetugu dieta galletas integrales para el
cuidado de su salud y apenas el 11,5% no incleirisu dieta las nuevas galletas, inclusive

en muchos de los casos no lo hacen por falta decourento del producto.

Analisis:
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El 88,5% refleja que las nuevas galletas integredaedgrian una buena aceptacion en el
mercado y apenas el 11,5% nos dice que no tendranbuena aceptacion entre los
consumidores los mismos que cambiarian su habitmlgumo con una mejor difusion del

producto.

5.- ¢ Estaria usted dispuesto a comercializar estiméa de productos?

Tabla No 6: Comercializar nuevas galletas integrale

Vaélidos Sl
243 87,1 87,1 87,1
NO
36 12,9 12,9 100,0
Total
279 100,0 100,0

Grafico No 7: Comercializar nuevas galletas intlegra
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.

ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de los encuestados el 87,1% de los ermuassestan dispuestos a comercializar

una linea de productos integrales incluidas lasvamiegalletas, y el 12,9% no

comercializarian estan linea de productos.

Analisis:
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La mayor parte de los encuestados piensan quégahaportunidad de comercializar las
nuevas galletas integrales y una pequefa partesdeelgocios encuestados dicen que lo

harian pero luego de que los productos comiensen pedidos por los consumidores.

6.- ¢ Considera usted que las galletas integralesnsproductos que se pueden vender

facilmente?

Tabla No 7: La facilidad de vender galletas intezga

Vaélidos SI 159 57,0 57,0 57,0
NO 120 43,0 43,0 100,0
Total 279 100,0 100,0

Gréfico No 8: La facilidad de vender galletas imédgs
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

De la muestra de la encuesta un 57% afirma qugaléetas integrales son productos que se
pueden vender facilmente, mas el 43% estan comsiaqie son productos que no se

venden facilmente pero estan dispuestos a su cializacion.

Andlisis:

De los encuestados se analiza que un poco maswtathde ellos sostiene que las galletas

integrales se pueden vender sin mayor problema perporcentaje importante también
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asegura que no es tan facil vender este tipo dduptas, pero que si estos les dejan un

buen margen de rentabilidad ellos estarian dispsi@stomercializarlos.

7.- ¢ Cuanto pagaria usted por un paquete de galletantegrales de 250 gramos?

Tabla No 8: El costo de un paquete de galletagrales de 250 gramos

Validos

$0,35 12 43 43 43
$0,40 72 25,8 2538 30,1
$0,45 195 69,9 69,9 100,0
Total 279 100,0 100,0

Grafico No 9: El costo de un paquete de galleteegmles de 250 gramos
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de los encuestados sobre el precio atgueberia vender el paquete de galletas
integrales, el 69,9% coincidieron en que el preigoenta deberia ser $0,45 el 25,8% dice
gue se debe vender a $0,40 y el 4,3% consideraelgpescio deberia ser de $0,35 el

paguete de galletas integrales de 250 gramos.

Analisis:

A pesar de ser el precio mas alto de los sugemiiate $0,45 el paquete de galletas
integrales de 250 gramos la mayoria coincide qpeeeio sugerido es el que mas se ajusta
al mercado, tomando como referencia que la maroch €bcial comercializa vende un
paquete de 26 gramos a $0,15 por lo cual 250 graahgsecio sugerido es bastante

favorable.

8.- ¢ Donde cree usted que se debe comercializareeipo de productos?

Tabla No 9: Puntos de venta de las galletas inegra

Validos  TIENDAS 107 38,4 38,4 38,4
SUPERMERCADOS 144 51,6 51,6 90,0
AUTOSERVICIOS 28 10,0 10,0 100,0
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Total 279 100,0 100,0

Grafico No 10: Puntos de venta de las galletagiates
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yaegados de las tiendas, supermercados

y autoservicios de la ciudad de Ambato.
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ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de los encuestados el 51,6% piensan qugdketas integrales se las debe
comercializar en Supermercados y Mini markets, £4B% en tiendas y el 10% en

autoservicios.

Analisis:

Para los propietarios de los negocios encuestaanalyoria piensan que las galletas
integrales se las debe vender en Supermercadosiiynmarkets, otro porcentaje en las
tiendas y un porcentaje pequefio piensa que seelas kbnder en autoservicios, aunque
debemos tomar en cuenta que la mayoria de los iesgoas estan totalmente definidos,
pero todos coinciden que las nuevas galletas sedas comercializar en todo tipo de

negocios donde se puedan vender este tipo degtosdu

9.- ¢Qué tipos de medios de comunicacion se debetitlizar para difundir estos

productos?

Tabla No 10: Tipos de medios de comunicacién

Validos RADIO 171 61,3 61,3 61,3
PRENSA 104 37,3 37,3 98,6
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PUBLICIDAD GRAFICA 4 1,4 1,4 100,0
Total
279 100,0 100,0

Grafico No 11: Tipos de medios de comunicacién
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de los encuestados el 61,3% dice que jarmenera de publicitar las nuevas
galletas integrales seria la radio, el 37,3% opjua seria mejor la prensa y el 1,4% dice

gue la publicidad gréfica.

Analisis:
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De los encuestados se puede definir que mas detda ohe ellos piensa que la mejor
manera de publicitar las nuevas galletas integredgfa la radio porque la mayoria la
escucha especialmente radios locales entre lasscsal destacan radio Ambato, centro,
rumba, bonita, entre otras, otro grupo importanéaga que la prensa especialmente los
medios locales, como el Heraldo y diario la Hordaemejor de publicitarlos y un nimero
muy reducido la publicidad grafica por ser costgsporque la gran mayoria no tiene

acceso a ella.

10.- ¢ Con que frecuencia de visita quisiera que keofrezca este producto?

Tabla No 11: Frecuencia de visita para la ventgalletas integrales

Validos SEMANAL 131 47,0 47,0 47,0
QUINCENAL 148 53,0 53,0 100,0
Total 279 100,0 100,0

Gréfico No 12: Frecuencia de visita para la vestgalletas integrales
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FUENTE: Encuesta realizada a los propietarios yegados de las tiendas, supermercados
y autoservicios de la ciudad de Ambato.
ELABORADO POR: Jorge Quinteros

Interpretacion:

Del 100% de los encuestados el 53% nos dice qéredaencia de visita para ofertarles

estos productos piensan que las visitas se lashdalee cada 15 dias y el 47% cada 8 dias.

Analisis:

De los encuestados se puede definir que mas dided de ellos, piensa que la frecuencia
de visita para ofrecerles las nuevas galletas ralieg seria en forma quincenal y un

porcentaje importante piensa que las visitas seléagria hacer en forma semanal, cabe
destacar que las visitas para la venta se las debeejar de acuerdo al sistema de
distribucion que se les vaya a dar a estos proglycta rotacién que tengan los mismos en

los puntos de venta.
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4.3.-VERIFICACION DE HIPOTESIS

4.3.1 Modelo Laégict

 Hp = La aplicacion de técnicas demercializacion ngermitiran incrementar le

ventas de la Empresa “Cereales Heidis” de la ciuda@éimbatc

« H; = La aplicacion de técnicas de comercializacsi permitirdn incrementar le

ventas de la Empresa “Cereales Heidis” de la ciugafimbatc

4.3.2 Nivel de significanci
El nivel de significancia con el que se trabajale$%
4.3.3 Eleccion de la prueba estadistica Chi cuadia

(0 —E)

X1= %

En donde:

2= Sumatoria
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O= datos observados

E= datos esperados

5.- ¢Estaria usted dispuesto a comercializar esteéinea de productos? (Variable

Independiente)

6.- ¢ Considera usted que las galletas integrales songpiuctos que se pueden vend

facilmente? (Variable Dependient

Tabla No 12: Valores Reales del célculo del ChidZad

oL AGOn ALTERNATIVAS —_—
S| NO L
COMERCIALIZACION 243 36 279
VENTAS 159 120 279
TOTAL 402 156 558

_ (Total o marginal de renglor)(rotal o mar ginal de columna)

fe= N

Tabla No 13: Frecuencia Esperada del del Chi Cda

ALTERNATINATIVAS
POBLACION
SI NO
CLIENTES INTERNOS 201 78
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CLIENTES EXTERNOS 201 78

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas, se aplica la siguiente férmula:

Tabla No 14: Célculo del Chi Cuadr:

1764,00
36 78 42 [1764,00| 22,62
159 201 -42  |1764,00| 8,78
120 78 42  |1764,00| 22,62

X2 = 62,78

Grado de libertad = (Renglones - 1)(columna - 1)

Gl= (r-1)(c-1)

Gl= (2-1)(2-1)
Gl=1
3,8415

El valor de ¥ obtenido o concluido a ?>C=5,1425 > % tabular = 3,841°¢
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Y de conformidad a lo establecido en la regla dusilin se rechaza la Hipétesis Nula y se
acepta la Hipotesis Alterna, es decir, se configun&La Comercializacion de las nuevas
galletas integrales, permitird incrementar las verds de la Empresa “Cereales Heidis”
de la ciudad de Ambato).
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de realizar el analisis e interpretacioredeltados obtenidos al tabular cada una
de las preguntas de la encuesta realizada en e¢qwale investigacion a los posibles
clientes externos de la empresa Cereales “Heidida d¢iudad de Ambato, es importante la
formulacion de conclusiones, las mismas que pednitideterminar recomendaciones
encaminadas al establecimiento de un plan de caatiezacion que ayudara a incrementar

las ventas de dicha Empresa.

5.1 CONCLUSIONES

Luego de los resultados obtenidos a través declaesta realizada a los posibles clientes se

ha llegado a las siguientes conclusiones:
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i En la actualidad el consumo de productos que aywdemwidar la salud de los
consumidores se ha convertido una necesidad queerdelser satisfecha
inmediatamente, por lo cual el consumo de producttegrales de todo tipo se ha
incrementado, nos damos cuenta entonces que existecho de mercado para las
nuevas galletas integrales, aprovechando que gmasumayoria los consumidores lo
hacen por mantener una imagen adecuada, paradietzertodos estos son factores que

influyen mayormente para la comercializacion de esevo producto.

i Del andlisis de los resultados obtenidos en lasiiyacion se desprende que los futuros
clientes tienen claro el hecho de que las gallatagrales no son productos muy faciles

de vender, pero la rentabilidad que estas ofrezhdvan a tratar de comercializarlas.

1 De acuerdo a la investigacion realizada a los éstulientes, sobre el precio mas
aconsejable para comercializar las nuevas galistagrales, el precio sugerido es el
mas alto, concluyendo que los consumidores estapuetos a pagar un precio

razonable siempre y cuando se le ofrezca prodectopercepcion de calidad.

i1 En el resultado de las encuestas realizadas esbeja de investigacion sobre el tipo de
medios de comunicacion que se deberia utilizar peomocionar las nuevas galletas
integrales encontramos que la mayoria de gentesmgiere que se lo debe hacer a

través de la radio y luego la prensa.
i1 Sobre la rotacion que tienen los productos integran los puntos de venta en la

actualidad se define que la frecuencia de visitea pafertar las nuevas galletas
integrales se las deberia hacer en forma quincenal.
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5.2 RECOMENDACIONES:

Luego de los resultados obtenidos mediante la figaeson se propone:

1 Un plan de comercializacion que ayude a comunioar dtributos que tienen los
productos integrales y los beneficios que estasdhrén a sus consumidores para el
cuidado de su salud, informado en los paqueteskitas integrales con tips, de cémo
llevar una correcta alimentacion que ayude a mejaramagen de los consumidores
con una dieta balanceada incluyendo en la mismansumo de productos integrales y

el beneficio que estos prestan.

i Informar en medios de comunicaciéon, en programasaled preventiva sobre los
beneficios que brindan el consumo de productogyiates especialmente de las nuevas
galletas, como un producto que puede suplir a @juesno brindan beneficios para el

cuidado de la salud.

21 Establecer un plan de apoyo de comercializacioadmasn hacer degustaciones en los
principales supermercados y autoservicios de ldadupara de esa manera dar a
conocer el producto, lograr asi que los consumglooeniencen a solicitar las nuevas
galletas integrales en los locales comercialesayns@s facil su comercializacion ya que
el método estadigrafo del Chi cuadrado nos indicckptacion para el cruce de las dos
variables de: comercializar nuevos productos pamementar las ventas de los clientes

externos y por ende las ventas de la Empresa “lesreiaidis”.

1 Como se recuerda de acuerdo a resultados obteaidds encuesta realizada a los

clientes externos sobre el tema de donde se debercializar este tipo de productos
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integrales se recomienda elaborar un plan de caatizacion y distribucion que nos
ayude a poner a disposicion de los clientes lagasugalletas integrales en la mayoria

de puntos de venta.

Establecer un programa de comercializacion dirigid®anelistas y Subdistribuidores,
sugiriéndoles visitas al cliente con frecuenciangenal, que les ayude a posicionar en
el mercado la nueva marca de galletas integralgsngrar una rotacion aceptable del

nuevo producto.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Plan de comercializacion para la Empresa “CereHleislis” de la ciudad de
Ambato, empleando estrategias de marketing queeagudcrementar las ventas del nuevo
producto Galletas Integrales.

Institucion ejecutora:

Empresa “Cereales Heidis” de la ciudad de Ambagpddtamento de Comercializacion.
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Beneficiarios:
Clientes Internos: Propietario, Accionistas, Emgteay Trabajadores

Clientes Externos: propietarios de las tiendasgsuprcados, minimarkets y autoservicios

Ubicacion:

Tungurahua, Ciudad, Tambillo, Sector del complegcreacional “El Socavon”, pasaje

Julian Coronel 01-12 y Avda. Tambillo.

Tiempo estimado para la ejecucion:

Inicio: Septiembre del afio 2.010 Fin: Agostbafe 2.011

Equipo técnico responsable:
Investigador: Jorge W. Quinteros E.
Tutor: Dr. Walter Jiménez

Gerente Propietario de la Empresa: Licenciada. Miaga Martinez
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6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

En el mercado actual existe una demanda insatsfectel consumo de galletas integrales
por lo cual los resultados de la investigaciondadique existe un grupo considerable de
personas que estarian dispuestos a incluir eneta dalletas integrales para cuidar su
salud, ademas luego del resultado obtenido entatligsafo Chi Cuadrado donde nos

indico la aceptacion para el cruce de las dos bi@sade: comercializar nuevos productos
para incrementar las ventas de los clientes exdeynoor ende las ventas de la Empresa

“Cereales Heidis”.

Se tomara como antecedente el plan de distribueda empresa Nestlé del Ecuador en la
zona centro del Pais, en las provincias de Cotpfaxigurahua, Chimborazo, Bolivar,
Pastaza, Napo, el cual lo desarrollan paralelam@mtmbertura con panelistas propios y en

el mercado de mayoristas con Distribuidores.

6.3 JUSTIFICACION

La ejecucion de este plan de comercializacion seuesira sustentado con los
conocimientos adquiridos durante el proceso de shgacion utilizando un plan de
marketing y la comprobacién de la hipotesis, enddose pudo obtener la sustentacion

técnica que ayudara a elaborar un plan de comieatan adecuado.

El presente plan de comercializacion se lo ejeaupmr cuanto el mercado actual de

clientes que mantiene la Empresa “Cereales Heqgis”’son dos de las principales cadenas
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de autoservicios del pais como son almacenes §TfWi Comisariato” y el convenio que
tiene con el programa mundial de alimentos no fenfte tener una buena liquidez, lo que
le obliga a buscar financiamiento en entidades dr@as: para cumplir con sus obligaciones
con los proveedores de la materia prima para ero#® de sus productos, es por eso que
el plan de comercializacion va desarrollado a haobertura en tiendas, supermercados y
autoservicios, que le permita a la empresa teneet@nno mas rapido de su dinero en los

nuevos clientes y mejorar su liquidez.

En relacion al Impacto que tendra comercializarnlasvas galletas, se puede pronunciar
gue seria la primera empresa ambatefia y una geinasras del pais que incursionaria en
el mercado de galletas integrales, contribuyendmgtandecimiento de nuevos mercados.
El presente plan de comercializacion es factible;, guanto se cuenta con recursos
financieros, humanos, de produccion, y por el conento del mercado por parte del

investigador, desde todo punto de vista la impleéaedn de este plan es realizable porque

existe la predisposicion de la propietaria derfgpEesa para implantarlo.

6.4 OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un plan de comercializacion, para la engpt€zreales Heidis” de la ciudad de
Ambato, utilizando estrategias de marketing que pasiitan incrementar las ventas del

nuevo producto Galletas Integrales.
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Objetivos Especificos

» Realizar el andlisis Situacional de la empresa &eseHeidis de la ciudad de Ambato,
para definir si dicha empresa esta en la capacdldmplementar un plan de

comercializacion adecuado.

» Generar estrategias comerciales que nos permitasmnal analisis FODA cumplir con

el objetivo general de la propuesta e incrementsiventas.

e Determinar un plan de acciéon y control para la enm@ntaciéon del plan de
comercializacién que ayude a incrementar las vetgads Empresa “Cereales Heidis”

de la ciudad de Ambato.

6.5 ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

Factibilidad Econémica.- El presente plan de cormakracion es factible, por cuanto se
cuenta con recursos economicos, financieros, huspade produccion, y por el
conocimiento del mercado por parte del investigadiesde todo punto de vista la
implementacién de este plan es realizable porgistecta predisposicion de la propietaria

para invertir en la ejecucion del mismo.

Factibilidad Tecnoldgica.- La Empresa “Cerealesdi$€icuenta con la maquinaria, los

recursos tecnoldgicos necesarios para incremergarprbduccion, puesto que la
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implementacién del plan de comercializacion progeat incremento en las ventas y por

ende aumento en la produccién para cumplir coneetado objetivo.

Fundamentacion Organizacional — Operativa.- Eldéstrealizado en la Empresa “Cereales
Heidis”, demuestra que existe la necesidad de mgrlaun modelo organizacional, que
involucre asimismo a la propietaria, empleadosajedores, y procesos que se ejecutan en
esta empresa. Para alcanzar este propésito, secdetsg con normas actualizadas, con
mecanismos e instrumentos administrativos para éeet de trabajo, que complementen
los procesos establecidos aplicando técnicas opEsatomo reglamentos, manuales,
instructivos, disposiciones, 6rdenes de trabajotrpsomecanismos de control como
cronogramas, organigramas funcionales a fin deetjimeodelo a implantarse cumpla con

las expectativas para la ejecucion del plan de ooateacion propuesto.

6.6 FUNDAMENTACION

Estrategias de Marketing:

En esta seccion se debe definir la forma en qudegrados los objetivos de marketing.
La estrategia de marketing estd compuesta porriaafale cobertura del mercado y la
definicibn del mercado meta, la estrategia de pmsniento, y las estrategias de la

mezcla de marketing.
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En el grupo de estrategias desarrollado por Poptare énfasis en la busqueda de una
ventaja competitiva defendible, las posibles fugnte ventajas competitivas se reducen a
dos: bajo costo y diferenciacion, las cuales ewiagunto con la segmentacién realizada

por la empresa determinan las siguientes estrategia

Estrategia de liderazgo en costdsl-énfasis de esta estrategia estd en llegar a tene
costo unitario mas bajo que el de los competidast®, a su vez permite fijar precios mas

bajos y ganar participacion en el mercado.

Estrategia de diferenciacionCon esta estrategia la empresa busca dar a sucpvodu
cualidades Unicas que seran distinguidas y valerada los compradores, esta estrategia
esta relacionada con la estructura de mercado deadan competencia monopolistica,

donde los elementos Unicos en el producto genargoder de mercado. La oferta de una

empresa puede diferenciarse desde diversas dimessio

* Producto: Caracteristicas, desempefio, durabjloadfiabilidad, disefio, etc.

* Servicios: Entrega, instalacion, capacitacioparacion, etc.

* Personal: Competencia, cortesia, credibilidguidez de respuesta, confiabilidad, etc.

* Imagen: Simbolo, atmdsfera, acontecimientos, etc.

Estrategia de enfoqueEsta estrategia también recibe el nombre de eginateel

especialista y consiste en concentrar los esfuedsoda empresa en satisfacer las
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necesidades de una parte del mercado y no en didémt del mismo. Una vez
seleccionados los segmentos del mercado a seridaenda empresa debera elegir si

aplicar a su mercado objetivo el liderazgo en costta diferenciacion.

Elementos de una estrategia de marketing

La Estrategia basica o genérica debe traducirseastrategia de marketing. La estrategia
de marketing consiste en la seleccién de la patenrgbrcado a la que se ha elegido
satisfacer las necesidades y el disefio de la meeclaarketing a fin de mantener un

intercambio mutuamente beneficioso entre la empreses clientes.

Cuadro No 4: Elementos de una estrategia de magketi

Fuente: Adaptado de: Corey Raymond. La EsenciMeddteting. Vol. 1. P. 86
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Ventas:

El concepto de venta es considerado como una falenacceso al mercado que es
practicada por la mayor parte de las empresasigpe tina saturacion en su produccion y
cuyo objetivo es vender lo que producen, en luggrrdducir lo que el mercado desea.

ello, es fundamental conocer en qué consiste etegio de venta con el objetivo de
identificar a las empresas que la practican (adrsaberlo), el porqué lo hacen y el riesgo

que corren.

El Concepto de Venta: Segun Philip Kotler, el cgoale venta es otra forma de acceso al
mercado para muchas empresas, cuyo objetivo, eevenque hacen en lugar de hacer lo
gue el mercado desea.

El concepto de venta sostiene que los consumidotes negocios, si se les deja solos,
normalmente no adquiriran una cantidad suficieetéod productos de la organizacién; por

ello, ésta debe emprender una labor agresiva das/gmpromocion.

El concepto de venta supone que es preciso estinl@s consumidores para que
compren. Para ello, las empresas que ponen encpré&ste concepto, utilizan todo un

arsenal de herramientas de venta y promocion géralgar mas compras.
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Cuadro No 5: El proceso del concepto de venta,rsBtilip Kotler

Punto de Punto central Punto medio Punto final
partida » » »
La Fabrica Los Productc Una labot Las utilidades qu
agresiva de ventas se generan mediante
y promocion el volumen de
ventas

Fuente: Adaptado de Philip Kotler (El proceso detap

Cabe destacar, que el concepto de venta se praatisa forma mas agresiva en el caso de
bienes no buscados (como seguros de vida y fosdssecementerios). En el area de
organizaciones sin fines de lucro, también practilaconcepto de venta los recaudadores

de fondos, las oficinas de inscripcion de univerdes y los partidos politicos.

La gran debilidad del concepto de venta radicalelmeeho de que los prospectos son
literalmente "bombardeados"” con mensajes de vdititaesultado es que este publico

termina identificando éstas acciones como una @dbll insistente 0 marketing basado en
las ventas bajo presion; lo cual, genera el riegggarear una resistencia natural hacia las

empresas u organizaciones que la practican.

Conclusion: En sintesis, el concepto de venta tien¢rasfondo filoséfico que orienta la

atencion de la empresa u organizacion hacia velodegue produce pueden ser estos:
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productos, servicios, ideas, etc. Para ello, disge esfuerzos hacia todas las actividades
gue le permitan estimular a sus prospectos paraaquen una decisién favorable como:

comprar, realizar donaciones, inscribirse en utigmpolitico, etc.

Plan de marketing:

Un plan de marketing, es un documento escrito ggenne lo que se conoce sobre el
mercado e indica cOmo es que la empresa pretecalezal sus objetivos de marketing. El
plan de marketing incluye directrices tacticas p&a programas de marketing vy
asignaciones financieras para el periodo que ci@wdrata de uno de los elementos mas

importantes del proceso de marketing.

Los planes de marketing se orientan cada vez méa kbhentes y competidores, estan
mejor razonados y son mas realistas que en el pakasl planes incluyen aportaciones de
mas funciones y son desarrollados en equipo. Laeptaon se estd convirtiendo en un
proceso constante para responder a los cambiogjinesos que se producen en el
mercado. Los procedimientos y contenidos de un pbte marketing varian
considerablemente de empresa a empresa. El plée idigersos nombres, como “plan de
negocio”, “plan de marketing”, “plan de comercializmdin’e incluso “plan de batalla”. La
mayoria de los planes de marketing cubren un peridedun afio. La extension de estos
planes va de menos cinco paginas a mas de 50. @adgempresas se toman muy en serio
sus planes de marketing, mientras otras solo Isideran una directriz muy general para la
accion. Eisenhower dijo una vez: “A la hora de prap una batalla, los planes resultan

indtiles pero la planeacion resulta indispensable.”
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Segun los directivos de marketing, los defectos fne@sientes de un plan de marketing son
la falta de realismo, un andlisis competitivo imsehte y objetivos demasiado vagos.

Entonces ¢,cdmo es un plan de marketing? ¢ De quérgmne?”

ESTRUCTURA DEL PLAN DE MARKETING

« METODOLOGIA, MODELO OPERATIVO
o Filosofica
 MISION DEL NEGOCIO
* VISION DEL NEGOCIO
* VALORES EMPRESARIALES
0 Nuestros Integrantes
« POLITICAS (DEL AREA DE COMERCIALIZACION)
* ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE
o Micro entorno:
o0 Macro entorno:
o Diagnostico Estratégico
* ANALISIS INTERNO (PCIl) PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS
o Fortalezas
o Debilidades
* ANALISIS EXTERNO (POAM) PERFIL DE OPORTUNIDADAES Y
AMENAZAS.
o Oportunidades
0 Amenazas

* Analisis Foda
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* Proyecto Estratégico
* OBJETIVOS ESTRATEGICOS
o0 Objetivos Estratégicos Internos
0 Objetivos Estratégicos Externos
« ESTRATEGIAS OPERACIONALES
* PLANES DE ACCION:
0 Andlisis del Mix de Mercado
* ADMINISTRACION
0 ORGANIZACION
o Organigrama estructural de la Empresa “Cereales Healis”

o Organigrama funcional de la Empresa “Cereales Heid"

6.7 METODOLOGIA, MODELO OPERATIVO

6.7.1. FILOSOFICA

6.7.1.1. MISION DEL NEGOCIO

Ser una Empresa que produzca y comercialice cereale un alto nivel de nutricion y

calidad que satisfaga los gustos y preferenciasudstros clientes, pensando siempre en el
incremento de la productividad que basada en lataote reduccion de costos nos permita
obtener una rentabilidad justa y competitiva, bodoapermanentemente el desarrollo de

los valores humanos individuales y colectivos eestos empleados y en la comunidad.
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6.7.1.2. VISION DEL NEGOCIO

Ser una Empresa lider en el sector de la produgcaomercializacion de Granola, galletas
integrales y productos derivados de los cereatms,una solida rentabilidad, crecimiento
sostenido, respetando los mas altos estandaressgengdefio, competitividad, liderazgo,
utilizando la innovacion como fuente generadoraedgpleo y con una participacion

creciente en el mercado local, mejorando dia & diantener un plan de liderazgo para el
mercado regional, posicionandonos como una emp@gta y abierta a la critica, cuando

se trate de calificar nuestros programas y praguct

6.7.1.3. VALORES EMPRESARIALES

NUESTROS INTEGRANTES:

RESPONSABILIDAD Y CONFIABILIDAD.
* Responde confiadamente a sus funciones delegadas.

» Desarrolla su capacidad para aceptar mayores resipiidades.

INTEGRIDAD PERSONAL.
* Respeta la propiedad de los demas y los activis cempania.

» Habla con la verdad y acepta sus errores.
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RESPETO A LOS DEMAS.
* Respetan a los compafieros de trabajo, colaboragaliestes.

* Muestra empatia en su relacién con los demas.

MEJORA CONTINUA.
* Aprende permanentemente para mejorar su desempefio.

» El éxito se fundamenta en la calidad, servicioryegacion de nuevos productos.

COMUNICACION
* Escuchay esta abierto a la veredicto de los demas.

* Manejo en forma adecuado, la informacion confideraé la empresa.

6.7.1.4. POLITICAS (DEL AREA DE COMERCIALIZACION)

v Velar por la conservacion y el buen estado de todyztos comercializados desde la

bodega de la Empresa hasta su despacho al consdimalo

v Establecimiento de un departamento de comerciaizammn énfasis en el servicio al

cliente.
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v' Las ventas seran de contado en montos menoresG0$30

v’ La distribucién de los productos sera selectivosid®ira la mayor cantidad de puntos
de venta.
v El precio de venta de los productos comercializezhysé el mismo en compras con

cheque y/o efectivo.

v' Se otorgara un descuento del 2% en las ventasndedoo

v El crédito que se otorgara a los clientes seréad&@al80 dias dependiendo del monto de

compra.

6.7.2.1. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

Micro entorno: La empresa, competencia, clientes externos, pdoves, intermediarios,

sustitutos, publico.

La Empresa.- Cereales “Heidis” nace aproximadamieste nueve afios atras en la ciudad
de Ambato, en el mes de Julio del afio 2.001, deoharesa pertenece a la Sra. Magdalena
Martinez con Ruc Numero 1801872464001 cuya activiggondmica principal es:
Elaboracién de alimentos a base de tostado o awafi de cereales y cuenta con el
respaldo del MICIP (Ministerio de Comercio Exteriémdustrializacion y Pesca) segun
acuerdo ministerial Nro. 435 del registro oficialbficado en el R. O. Nro. 940 del 7 de
mayo de 1996, dicha empresa se dedica a la falincate Granola, teniendo en los
actuales momentos una marca reconocida en el ntedsadonsumo masivo en la linea de

comestibles elaborados de cereales, y cuenta cbembes con algunos de los principales
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autoservicios del pais como son: Mi Comisariaton@denes Tia, entre otros. Después de
haber tenido éxito con su producto Granola “Heidés"nivel nacional, La empresa
“Cereales Heidis ha decidido incursionar en el mdocde galletas integrales, hechas bajos
los mismos procesos y con productos ricos en fjppaoteinas naturales, ya que esto le
permitiria aumentar su gama de productos y de restaera incrementar sus ventas y
ampliar su mercado.

Competencia.- Segun Michael Porter, en cualquietose las empresas de distinta

naturaleza y tamafio enfrentan los siguientes tipasompetidores:

Cuadro No 6: Analisis del Micro entorno utilizanids 5 fuerzas de Porter

COMPETIDORES
POTENCIALES
Amenaza de nuevos
Ingresos

PROVEEDORES
Poder negociador de los
proveedores

COMPRADORES
Poder Negociador de los
Clientes

SUSTITUTOS
Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Fuente: Michael Porter
Elaborado por: Jorge Quinteros

a) Accién de los competidores existentes.- En el nierdacal de consumo masivo,

existen empresas dedicadas a la fabricacion y aializacion de galletas integrales,
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b)

C)

d)

entre las cuales tenemos, Nestlé, Cordialsa, Moedtas marcas se las considera como
competencia, por cuanto utilizan los mismos proged® produccion y un plan de
comercializacion de sus productos que se asemsjarib@ al que vamos aplicar para
comercializar nuestras nuevas galletas.

Accion de los competidores potenciales (amenazaudos ingresos).- Entre los
competidores potenciales tenemos: Nestlé, con sdupto Nestif que son galletas
integrales con salvado de trigo, Noel, con su prtiiosh galletas, y Cordialsa con su
marca Saltin galletas integrales, a estas empsssdas considera como potenciales
competidores por cuanto son empresas que tieneneslale distribucion y

comercializacion adecuados para este tipo de ptasluc

Amenazas de posibles productos o servicios sustituSe entiende por productos
sustitutos aquellos que cumplen la misma funciéa pamismo grupo de compradores,
aungue se originen con una tecnologia diferentiee @flos se puede considerar a los
demas cereales, y productos ricos y en fibra camgi¢os vitaminicos como bebidas

elaboradas de avena y leche de soya.

La fuerza negociadora de clientes o compradoress- dompradores mantienen un
determinado poder de negociacién frente a los dabtés pudiendo influir en
decisiones de precios, funciones del producto, icarees de pago etc. Los clientes que
manejaremos son externos en cuanto a tiendas, nse@ados, minimarkets y
autoservicios y clientes consumidores en cuantmsa donsumidores finales que

compraran nuestro producto en los locales antésaitiols.

El poder de negociacion de los proveedorésceveedores.-Son las empresas u
organizaciones que entregan a la empresa los oscnesesarios para la produccion, en
nuestro caso serian los proveedores de avenag,guaitela, nueces, salvados de trigo,

margarina, entre otros productos basicos paraoldupcion de las nuevas galletas, entre
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los principales proveedores se pueden citar lasiesiges: Falimensa, La Fabril, Dra.
Lida Vargas, entre otros.
Intermediarios.- En esta categoria se incluyerSlalsdistribuidores, panelistas, medios de
comunicacion, intermediarios financieros y todaslticales que ayudan al "acercamiento”
del producto desde la empresa hasta los consumifioedes, es decir todos aquellos que

colaboran con la comercializacion de las nuevdstgalintegrales.

Publico.- La Empresa cuenta con todos los permigegsarios para su funcionamiento
otorgado por todas las instituciones que rigenséa tgpo de negocios como el Servicio de
rentas internas, municipio, jefatura de salud, Bteesto que esto le ha servido para ser

considerado como proveedor del programa mundialidesntos.

Macro entorno: Factores economicos, factores tecnologicos, poliiégales, naturales,

demograficos, socioculturales

Factores econdmicos.- La economia de las sociedddes como caracteristica

fundamental el hecho de que los recursos necegaaiasla elaboracion de productos son
escasos, en el caso de los cereales se utilizan owgterias primas avena importada y
productos derivados de la palma como aceites,igestabilidad en los precios por ello se
beben tomar las decisiones mas adecuadas pararpadiner los precios de los productos
elaborados por la empresa, por lo cual la adqadiside las materias primas se las debe
hacer tomando las previsiones necesarias para @@dente los costos de produccion y

comercializacion.

Factores tecnologicos.- La tecnologia incluye eljumto de conocimientos, equipos y
procesos de una industria. La empresa ha delimgadgector en el mercado de consumo
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masivo, se agrupado al gremio de la cAmara dedaef@ industria con empresas que
utilizan tecnologia similar, pero es de importangéa la empresa conocer no solo los
avances Yy tendencias tecnoldgicas en su sectar,también el surgimiento de nuevas
tecnologias que dan lugar a nuevos productos, sjar dle lado, el avance en las

comunicaciones, en la informatica, en el transpette

Factores politico legales.- La politica es el egpde la lucha por el poder, siendo este

ultimo la capacidad o facultad que tienen uno o mdiwiduos para tomar decisiones que

tendran un efecto sobre un grupo de personas taedacsu conducta. Detras de la politica
y del uso del poder esta la posibilidad que lasgrexs actien conforme las decisiones de
quienes poseen el poder. Por lo cual es muy imuertque el pais mantenga un clima

politico estable y leyes que regulen de buena magletesarrollo de las Empresas.

Factores naturales.- Estos factores estan ligathssaaracteristicas fisicas del entorno, a la
naturaleza, los recursos naturales, los fendmeansates, el clima, etc. Los mismos que
en su contexto y en un marco de normalidad notefet normal desarrollo de los

mercados consumidores de todo tipo de productecisdmente del mercado de consumo

masivo.

Factores demogréficos.- La demografia es el estddida poblacion, interesa como
caracteristicas de la misma: Tamafo, crecimier¢osidad, ubicacion, edad, sexo, raza,
ocupacion, etc. Estos factores son muy importaggpecialmente en el tema de la tasa de

crecimiento poblacional ya que en base de estalitalculos y proyecciones de ventas.
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Factores socio-culturales.- la cultura es el cdojutle conocimientos que posee una
sociedad y que son compartidos por sus individliosla cultura posee seis elementos
fundamentales: Creencias (como se piensa que saosas), valores (como deben ser las
cosas), normas (como se debe preceder en una detdansituacion), simbolos (algo con),
lenguaje (sistema de comunicacion mediante simbwbtados y escritos), y tecnologia
(conjunto de conocimientos, equipos y procesos),lpaual son muy importantes los
valores culturales y costumbres que rigen los babde consumo de los productos

comestibles.

Diagnostico Estratégico.- EI proposito es recabar la mayor cantidad posibée d
informacién para construir lo que se denominanépados” que tratan sobre el desarrollo
de eventos futuros, aportando al plan de markeéingsu etapa estratégica, es una

herramienta de trabajo valiosa para operar encéitines de riesgo e incertidumbre.

La formulacion de hipotesis sobre la evolucionrdgjocio permite:

Explorar posibilidades y establecer simulacionddige, ¢qué pasaria con este negocio de

producir y comercializar las nuevas galletas irdkgn?

Crear un marco de referencias globales sobre laksiconstruir el plan de marketing
adecuado que nos permita incrementar las ventda dmpresa “Cereales Heidis” de la

ciudad de Ambato.

122



Definir la viabilidad de los objetivos estratégicasi como la probabilidad de alcanzarlos y

cumplir con el objetivo general de la propuesta.

6.7.2.3. ANALISIS INTERNO (PCI) PERFIL DE CAPACIDAES INTERNAS

Tabla No 15: Analisis interno de la Empresa “Cereddeidis”

FACTORES PESO ALIFICACION | PONDERADO

Optimo ambiente de trabajo 0,15 0,3

Demanda creciente de clientes 0,1 0,3
Elevados nivel de produccion 0,05 0,05
Calidad de sus productos 0,15 0,3

Elaborado por: Jorge Quinteros
Fuente: Empresa “Cereales Heidis”
3 =ALTO IMPACTO

2 = MEDIO IMPACTO

1 =BAJO IMPACTO
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Falta de planes de expansion 0,1 0,3
Escasa publicidad 0,25 0,75
Falta departamento de marketing 0,1 0,2

Andlisis de la competencia 0,1 0,1




Resultado promedio de 2,30 este es un valor deg@Béncima de la media, esto significa
gue la Empresa “Cereales Heidis” necesita tralegasus estrategias para aprovechar sus

Fortalezas y responder a sus Debilidades.

Fortalezas:

* Optimo ambiente de trabajo.- El ambiente de trakajonuy adecuado porque el trato

es humanistico, existe respeto a la dignidad humana

» Demanda creciente de clientes.- La empresa tieaedlemanda constante de clientes,

lo cual le permite producir sin riesgo a no verglgrroducto.

» Elevado nivel de producciérLes productos son elaborados con la mejor mateiraap
y bajo un estricto control de calidad, lo que arggia fabricacion de productos de

primera clase, considerando los altos volimeneed®nda existentes.

» Calidad de sus productosvlanteniendaaltos estandares de calidad en su produccién
gue le ha permitido a la empresa tener prestigisely proveedor de dos de los

principales autoservicios del pais.
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Debilidades:

 Falta de planes de expansion.- La empresa no ppskiécas de expansion y

crecimiento y se conforma con la cuota de mercagopgsee al momento.

» Escasa publicidad.ka empresa realiza publicidad solo en el caso dacypar en

exposiciones y licitaciones para conseguir alianteasomercializacion.

» Falta de un departamento de marketing.- Por noodespde personal de marketing, no

se puede manejar publicidad y promocion que permaitar conocer sus productos.

» Carencia de Analisis de la competencia.- La empnedaa realizado una evaluacion de

la competencia.

6.7.2.4 ANALISIS EXTERNO (POAM) PERFIL DE OPORTUNADAES Y
AMENAZAS.

Tabla No 16: Analisis externo de la Empresa “Ceeéaleidis”
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FACTORES PESO ALIFICACION | PONDERADO

Nicho de mercado por explotar 0,15 3 0,45
Implementacion de tecnologia de punta 0,1 1 0,1
Adecuada imagen en el mercado 0,2 2 04
Clientes potenciales 0,1 3 0,3

Elaborado por: Jorge Quinteros
Fuente: Empresa “Cereales Heidis”
3 =ALTO IMPACTO

2 = MEDIO IMPACTO

1 =BAJO IMPACTO

Resultado promedio de 2,30 este es un valor degaBencima de la media, esto significa

gue la Empresa “Cereales Heidis” necesita tralegasus estrategias para aprovechar sus

Oportunidades y responder a sus Amenazas.
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Falta de mano de obra calificada 0,15 2 0,3
Elevadas tasas de interés 0,05 2 0,1
Inestabilidad de precios de materia primg 0,15 3 0,45
Inestabilidad de la tasa de Inflacion 0,1 2 0,2




Oportunidades:

* Nicho de mercado por explotat.a demanda de productos integrales es crecienge par

cuidar la salud.

* Implementacion de tecnologia de punta.- Mediantadiguisicion de maquinaria con
tecnologia de punta se puede lograr realizar lnajwmaen menor tiempo y con menores

costos.

* Adecuada imagen en el mercado.- Al ser proveeddodale las principales cadenas de

autoservicios y ser calificado como proveedor degymama mundial de alimentos.

» Clientes potenciales.- Incremento de tiendas, sugeados, minimarkets y otro tipo de

locales que ayuden a comercializar nuestros product

Amenazas:

» Falta de mano de obra calificada.- Para la elaborate productos integrales

» Elevadas tasas de interés.- Las tasas de integ2siggn actualmente en el pais han

obligado a la empresa a no buscar financiamienenédades bancarias.
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* Inestabilidad de precios de materia prima.- Seemefespecialmente a los productos
necesarios para la produccion de galletas integrple no permiten mantener el precio

del producto terminado.

» Inestabilidad de la tasa de Inflacion.- A pesataddolarizacion lo cual no permite un

crecimiento adecuado de la Empresa.
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Cuadro No 7: Analisis Foda

OPORTUNIDADES:

AMENAZAS:

1.- Nicho de mercado por explotar.

1.- Falta de mano obra calificada.

2.- Implementacién de tecnologia de punta.

2.- Elevadas tasas de interés.

3.- Adecuada imagen en el mercado.

3.- Inestabilidad de precios de materia prima.

4.- Clientes Potenciales.

4.- Inestabilidad de la tasa de Inflacion.

FORTALEZAS:

ESTRATEGIAS: FO

ESTRATEGIAS: FA

1.- Optimo ambiente de trabajo.

F102 Implementacion de tecnologia de punta parara

el ambiente de trabajo

F1A1 Mejorar la mano de obra para tener un |

ambiente trabajo

uen

2.- Demanda creciente de clientes

F201 Aprovechar la demanda creciente de clients

ingresar en nuevo nicho de mercado

F2A3 Estabilizar los precios de la materia primaa

aprovechar nuevos clientes

pa

3.- Elevados niveles de produccio

F304 Mantener los niveles de produccion para abests

clientes potenciales

F3A4 Intensificar la produccion para combatir lacion

4.- Calidad de sus productos.

F403 Promocionar la calidad de los productos pener

una buena imagen en el mercado

F4A2 Excluir las tasas de interés mejorando ladedliy

cantidad de los productos

DEBILIDADES:

ESTRATEGIAS: DO

ESTRATEGIAS: DA

1.- Falta de planes de expansion.

D101 Implementar planes de expansion para exphoizvo

nicho de mercado

D1A4 Establecer un plan de expansién que ayudle a

combatir la inflaciéon

2.- Escasa Publicidad.

D203 Establecer un plan publicitario para mejoral

imagen en el mercado

D2A3 Elaborar un plan publicitario considerando

inestabilidad de precios de materia prima

la

3.-Falta departamento de Marketir

D304 Crear departamento de Marketing para aprove

clientes potenciales

D3A2 Combatir las tasas de interés implementand

departamento de marketing que optimice los recursos

un

4.- Andlisis de la Competencia

D402 Investigar a la competencia para definir lhzation

de nuevas tecnologias

D4A1 Mejorar la calidad de la mano de obra pararestd

par de la competencia
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PROYECTO ESTRATEGICO

Comprende una multiplicidad de estudios de inforgraccuyo objeto es
optimizar la formulacién de la estrategia empregapara el caso de la Empresa
“Cereales Heidis” de la ciudad de Ambato, se hdizatdp el caso de empresas
similares que comercializan este tipo de produgbos,lo cual se aplicara un

proyecto de comercializacion basado en dos tipaistiebucion:

* El uno basado en la busqueda de distribuidoreseliptas que se encargaran
con su logistica propia de la distribucion y corraizacion de los productos

integrales elaborados por la empresa.

» El otro como todo proyecto estratégico se lo hatelecaso de que no se
obtenga con el primero el objetivo de la propusstdo haria directamente
utilizando una fuerza de ventas y una logisticgig;en cualquiera de los dos

casos generando planes de accion operativos qyerapda comercializacion

utilizando el mix de mercado.

6.7.3. OPERATIVA

6.7.3.1. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS INTERNOS:

» Generar un ambiente de trabajo adecuado

» Aprovechar la demanda creciente de clientes y éxplel nuevo nicho de

mercado
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» Implementar estandares de calidad que ayuden aenwny cuidar sus

productos

» Fortalecer la produccion a través de procesos daciaciéon que ayuden a

optimizar los recursos.

» Implementar un plan de apoyo publicitario

» Disefiar planes de expansion para incrementar tdas/e

» Implementar un departamento de marketing para are@icomercializacion

» Disefiar un plan de informacion sobre la competencia

OBJETIVOS ESTRATEGICOS EXTERNOS:

» Implementar un plan de comercializacion para irgres nuevos mercados

» Disefar un plan publicitario para fortalecer la caaen el mercado

» Aprovechar el plan de comercializacion para adguoireva cartera de clientes

» Buscar financiamiento para adquirir nueva maquanari

» Seleccionar a los proveedores que otorguen buelangspde crédito para

mantener un inventario adecuado de materia prima.

» Implementar un plan de capacitacion para mejorardao de obra
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» Implementar un plan de reserva de materia primeogycto terminado para
gue no afecte la inestabilidad de precios.

» Fortalecer la produccion para crear un fondo devigit;n que ayude a

combatir la inestabilidad de la tasa de interés.

6.7.3.2. ESTRATEGIAS OPERACIONALES

6.7.3.3. PLANES DE ACCION

ANALISIS DEL MIX DE MERCADO

PLAN DE ACCION DEL PRODUCTO:

Objetivo.- Implementar estandares de calidad aésrage la creacion de un
departamento de investigacion y desarrollo que ety mantener y cuidar los
productos que elabora y comercializa la empresaedles Heidis” de la ciudad
de Ambato.

Estrategia.- Mantener los niveles de producciércaaidos para abastecer a todos

los clientes especialmente a los potenciales quéesya incrementar las ventas.
Actividades:

a) Contratar los servicios de tres operarios paramentar la produccion.

b) Capacitar al personal en la manipulacion e higiglee los productos
elaborados por la empresa.

Responsable.- La encargada de ejecutar este placci® serd la propietaria de

la empresa la sefiora Magdalena Martinez.
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Tiempo.- Se contratara a los operarios por un ai@ poder incrementar la

produccion y se les dictara un curso de capacitadipersonal por 16 horas.
Presupuesto:

a) El costo mensual de los tres operarios sera de,3730al afio esto costara
$8.640,00.
b) El costo del curso de capacitacion sera de $90,00.

El costo total de este plan de accion sera de 8803

PLAN DE ACCION DEL PRECIO:

Objetivo.- Disefiar un plan de expansion para inergar las ventas y fijar el

precio de las nuevas galletas integrales.

Estrategia.- Establecer un plan de expansion qudeag combatir la inflacion
investigando sobre precios de la competencia, fjarael mejor precio a los

nuevos productos.

Actividades.- Contratar una persona para haceramsac de precios y futuros

clientes.

Responsable.- La gerente propietaria sera la esxdarde contratar a la persona

que ejecute el censo para fijar el precio de |l&vasi galletas integrales.
Tiempo.- Esta actividad se la ejecutara por unenda ciudad de Ambato.

Presupuesto.- Al encuestador se le pagara el shaklco por un mes que sera de
$240,00.

PLAN DE ACCION DE LA PLAZA:
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Objetivo.- Aprovechar la demanda creciente de w@enpara los productos

integrales y explotar el nuevo nicho de mercado.

Estrategia.- Implementar planes de expansion, lestabhdo un buen sistema de

distribucion para aprovechar el nuevo mercado.

Actividades.- Buscar e identificar los posibledritisiidores que se encargaran de
la comercializacion de todos los productos integrajue elabora la empresa

“Cereales Heidis” especialmente las nuevas galietegrales.

Responsable.- La gerente propietaria sera la esdarge poner un anuncio de

prensa en algunos de los periddicos de la ciudad.

Tiempo.- El anuncio se lo publicara en el diaridhetaldo por el lapso de siete

dias.

Presupuesto.- El costo de la publicacion sera 8éd®3liarios y el costo total sera
de $245,00 por los siete dias.

PLAN DE ACCION DE LA PROMOCION:

Objetivo.- Implementar un plan de apoyo publicdaton promociones y

degustaciones del nuevo producto para posesiogarb mercado.

Estrategia.- Promocionar la calidad de los produgiara generar una buena

imagen y acogida en el mercado.

Actividades.- Contratar dos personas que se enegarda hacer promociones y
degustaciones en los principales Supermercadosogeaauicios de la ciudad de
Ambato.
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Responsable.- La gerente propietaria sera la eatarde contratar dos sefioritas
gue se encarguen de hacer el trabajo de promoaéguystacion.

Tiempo.- Esta actividad se lo hara por el lapsda@emeses indistintamente, dos
o tres dias por semana en los principales localeeiciales de la ciudad.

Presupuesto.- El costo de cada impulsadora sed 2200 mensuales, por dos
meses sera $250,00 y de las dos impulsadorasteltotal serd de $500,00.

6.8 ADMINISTRACION
6.81. ORGANIZACION

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
“‘CEREALES HEIDIS”

Grafico No 13: Organigrama Estructural de la Empri&ereales Heidis”
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Fecha: 12-08-2010 — Elaborado por: Jorge
Quinteros




ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA

‘CEREALES HEIDIS”

Grafico Nol14: Organigrama Funcional de la Emprésaréales Heidis”
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CROQUIS DE LA EMPRESA “CEREALES HEIDIS”, EN LA CIUD AD DE AMBATO

Via: Tras el Hospital Regional de Ambato, que lbaeia el puente del Socavon

Direccion: Pasaje Julian Coronel 01-12 y Avda. Tilmb

CNrAN/NN

PUENTE DEL

AVDA.TAMBILLO
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PASAJE JULIO CORONEL
No 01-12

“CEREALES

HEINIc”?




(]
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES PERSONAS SR’
NATURALES

Je hace bien al pais!

NUMERO RUC: 1801372454031

APELLIDOS YNOMBRES: MARTINEZ CARDENAS MAGDALEN A

NO
NOMBRE COMERCIAL: GERE ALES HEIDI S
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBUGADO LLEVAR CONTABILIDAD:
CALIFICACION ARTESANAL: MICIP NUMERO: 435
FEC. NACWIENTO: 22/06/1952 FEC.ACTUALI2ACION: 16/04/2009
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 01/04/1987 FEC. SUSPENSION DEANITIVA:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ELABORACION DE ALIMENTOS A BASE DE TOSTADO O INSUFLACION DE CERE ALES

DIRECCION DOMICILIO PRINCIPAL:

Provincia: TUNQURAHUA Cantén: AMBATO parroquia: ATOCHA-FICOA Calle: AV. LOS GUAYTAMBOS Numero: 07-13 Interseccion;
AGUACATES Referencia: JUNTO ALACLINICACREVITAL Teléfono: 032821352

OBLIGACIONES TRIBUT ARIAS:
DECLARACIGN MENSUAL DE IVA

Las personas naturales que superan los limites establecidos en el Reglamento para la Aplicacion da la Lay de Equidad Tributaria, estaran obligadas a
llevar contabilidad, convirtiéndose en agentes da retencion, y no podran acogerse al Régimen

Simplificado (RISE)

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: dat0oolal 002
JURISDICTION:  \ REGIONAL CENTRO I\ TUNGURAHUA  ABIERTOS: 1 CERRADOS: 1
FIRMIA DEL CONTRIBUYENTE -
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SERVfelb DE RENTAS INTERN
AS

Usuario; MYMTO010406
Lugar de amteldn:
AMBATO/BQUVAR 15*0

Fedui y hera; 1
#04/2009

Pagin*
1d»
2

5Ri.goViec
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CERTIFICADO DE CAPITAL (RENOVACION)

N.MIC-DRT-118-08 FECHA: Ambato, Junio 26 del 2008

El suscrito Director Regional del Ministerio de Uistkias y Competitividad de la
Zona Centro, Sur y Sur Oriente Ambato, CERTIFICA:

Que el Sefior (a):  MARTINEZ CARDENAS MAGDALENA

Propietario del taller artesanal: = CERE ALESDBL S

Ubicado en: AMBATO, CALLE JULIAN CORONEL 01.12 WTAMBILLO

Cuya actividad es: ALIMENTICIA

Se encuentra CALIFICADO al amparo de la Ley de Famértesanal,

Mediante Acuerdo N° 435 de: 31 DE JIJLTO DEL 2001

Ha presentado una solicitud (Tramite N° 1428 de 19 DEJUNIO/2008
Tendiente a obtener la CERTIFICACION DE CAPITAL AGALIZADO, y

Luego de la verificacion respectiva, el monto deattivos fijos (excluyendo

Terrenos y edificios) es de:  $ 14.302.00 DOLARES
LO CERTll Montalvo y Av. Cevallos

o 7
/ /J,_,\\ AW 4 Edif.: Santo Domingo 4to Piso

Telefax: 03 2 421 571mic.ambato@yahoo.com www.mic.gov.ee

:'

' log/ JaimeVarg
REPARECTA%; DEL MIC
NTELEONA CES ATO
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ENCUESTA
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINITRATIVAS

OBJETIVO (Analizar el mercado de Tiendas, Supermercadagosarvicios de la ciudad
de Ambato, para ver la factibilidad de lanzar ateado las nuevas galletas integrales de la

Empresa “Cereales Heidis”, y por este medio incréaresus ventas).

Estimado colaborador la veracidad en sus respu@stianitira al investigado
desarrollar un trabajo real y efectivo.

Agradecemos su colaboracion y garantizamos absolaterva de s
identificacion.

1. INFORMACION GENERAL :
1.1 TIPODE NEGOCIO: e
1.2 UBICACION DEL NEGOCIO: oo,

1. ¢ consume usted algun tipo de producto integral?

a) Sl - b) NO —---

2. ¢por qué consume productos integrales?

a) PORSALUD  eeeeeeees
b) PORDIETA e

c) PARA BAJAR DE PESO  ------m-mmm-
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3. ¢cree usted que las galletas integrales sonigiagide consumo masivo?

6. ¢Considera Usted que las galletas integralespsoductos que se pueden vender

facilmente?

7. ¢, Cuénto pagaria Usted por un paquete de gatétgsales de 35 gramos?

a) $0,35
b) $0,40
c) $0,45

8. ¢ Ddnde cree Usted que se debe comercializatigstgde productos?

a) Tiendas -—--—----

b) Supermercados = --------
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c) Autoservicios ~ --------
9. ¢Que tipos de medios de comunicacion se deltdizar para difundir estos productos?
a) Rado -
b) Prensa = -
c) Publicidad gréafica --------

10. ¢ Con que frecuencia de visita quisiera que sé¢zca este producto?

a) Semanal = --------

b) Quincenal --------
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Presupuesto Operativo

1 Costos de Incremento de 3 $2.880,00 $8.640,00
Produccién obreros por un afio
Capacitacion del
personal 2 semanag ~ $90,00 $90,00
2 | Plan de expansionn 1 persona para $240,00 $240,00
de ventas censar clientes
durante 1 mes
3 | Costos de Ventas| Publicacion porung  $245,00 $245,00
semana de anunci
para solicitar
distribuidores
4 Costos de Contratar 2 $250,00 $500,00
Publicidad y impulsadoras po
Promocion 2 meses

Elaborado por: Jorge Quinteros

Fuente: Planes de accidn
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