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Resumen

La presente tesis comprende una propuesta de un Plan de Marketing para el
negocio Distribuidora mayorista Vain Victorias, ubicada en Santa Isabel, perteneciente a
la Ciudad de Quito, misma que funciona desde hace 4 afios, ofertando productos
importados, junto a otros articulos para lograr tener una que brinden un alimento nutritivo
y delicioso para las familias del sector de estudio. Mediante las encuestas realizadas en el
lugar, se pudo obtener la informacion relevante y de un alto valor para conocer las
preferencias, tendencias, gustos del consumidor y la situacion actual que rodea al negocio
en mencion. De tal manera, se recopild la informacion necesaria que, junto a la
investigacion documental, bibliografica y de observacion del negocio y sector, lo cual
permitio que se establezca un escenario real de macro y micro entorno, para con ello
elaborar las matrices de Pestel, matriz de andlisis de las cinco fuerzas de Porter, matriz
FODA, mismas que fortalecen y argumentan la posterior elaboracion de la propuesta del

plan de marketing en base a las 4P’s.

La construccion del plan de marketing conlleva el uso de los tipos de marketing
tales como son: marketing digital, inbound, de comunidad, de relacion y promocional,
que en conjunto provee para el negocio un instrumento estratégico poderoso en funcion
de lograr el objetivo de incrementar las ventas en un 30% anual, en el marco de
aprovechar las oportunidades del mercado, minimizando las amenazas y convirtiendo las
debilidades en fortalezas; en tal sentido, cabe sefialar que el presente trabajo aporta con
un valor fundamental de conocimiento de las ciencias administrativas en pro de lograr la

permanencia y el éxito en términos de rentabilidad para el negocio Panaderia Cachitos.

Palabras Claves: Plan De Marketing / 4p°S / Ventas / Rentabilidad/ Estrategias
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Abstract

This thesis includes a proposal for a Marketing Plan for the Tres Cachitos Bakery
business, located in Conocoto, belonging to the City of Quito, which has been operating
for 20 years, offering products made with the main raw material that is flour, along with
other inputs to achieve products that provide nutritious and delicious food for families in
the study sector. Through the surveys carried out in the place, it was possible to obtain
the relevant and high value information to know the preferences, trends, tastes of the
consumer and the current situation that surrounds the business in question. In this way,
the necessary information was collected, together with the documentary, bibliographical
and observational research of the business and sector, which helped to establish a real
scenario of macro and micro environment, in order to elaborate the Pestel matrices,
analysis matrix of Porter's five forces, SWOT matrix, which strengthen and argue the

subsequent development of the marketing plan proposal based on the 4P's.

The marketing plan involves the use of marketing types such as: digital, inbound,
community, relationship and promotional marketing, which together provide a powerful
strategic instrument for the business in order to achieve the objective of increasing sales.
by 30% per year, within the framework of taking advantage of market opportunities,
minimizing threats and turning weaknesses into strengths; In this sense, it should be noted
that this work provides a fundamental value of knowledge of administrative sciences in
order to achieve permanence and success in terms of profitability for the Cachitos Bakery

business.

Keywords: Marketing Plan / 4p's / Sales / Profitability / Strategies



vii

indice
TIMIA. e e e e e e e e anne s 1
Planteamiento del problema...........ccco oo 1
Formulacion del problemas...........coooii e 3
JUSTITICACION. ...ttt ne e neenes 3
(@] o] [ LAV 0T 1= o= | TSRS 5
ODjJEtiVOS ESPECTTICOS. .. vt 5
Capitulo 1: FuNdamentacion tEOFICA ..........ccevieieeie e 6
Y F= ol (=10 ] o [ IS PSPPSRSO 6
MAIKETING ©. ettt et sr et eneenees 8
INvestigacion de MErCATOS. .........cccveiuiiieieee et 8
Plan de Marketing .........ccoovoieieieie e 8
POSICIONAMIENTO ...ttt b e b sbeenbenneenees 9
Segmentacion de MEICAUOD ........ooviii i 9
COMPELENCIA ...ttt bbbttt b bt b b se e e 9
Variables que estan en el problema...........cccocoiviiicii i 9
IMATKEEING ... bbbttt bbbt 10
TIPOS dE MAFKETING ...ttt 11
Manejo de MAFKETING........ccviieieeiee et re e e 12
VENLAS €N HINEA.....c.eiiiiiieiicecieee ettt saenteeneeneeneas 12
BOULIGUE ...ttt e st e st e b e s ae e sbeenaeannesnaenne s 13
MaArCO CONCEPTUAL.........eeieeie et re e 13
Y/ Tt (<o =1 OSSPSR 14
ConStitUCION del ECUATON ........cveiiieieieic s 14
Ley de cOmMercio €leCTIONICO........co.co i 15

Ley de COMUNICACION.........ccueiieiiecie ettt te e st te e s e re e 15



Ley de CONSUMITON .......cccueiieiiie ettt et re e sreenre e e 16
Ley de protecCion de datoS.........cccoe e 16
Capitulo 11: Metodologia.........cooviiiiiiiicc e 18
Estudio de mercado, Diagnostico Situacional, Marco Metodoldgico.................... 18
Unidad de analisis, de donde se van a obtener 10s datos ...........c.ccocevvivriieiennnn, 19
Universo, totalidad de la poblacion que se va a estudiar.............cccccccoveveiiieinennnn 19
IMIUBSTI@ ...ttt ettt ettt e e st e st e e nnb e e e nneees 19
Instrumento para recopilar datos............ccccvveiiiiiieiie e 20
ENCUEST A ettt et sttt et et e neebesee e esenees 20
Analisis y presentacion de resultados ...........ccoeeiieiineneieee s 24
ANALISIS FODA ...ttt b ettt e et st benbeeneeneeneas 35
e S 1 = SRS 36
5 FUERZAS DE PORTER ...oooo ettt 37
CAPITULO 3 ...ttt 38
Qué es y para qué sirve un plan de Marketing..........ccccovovviveieeieereiesese e 38
El tipo del plan de Marketing .........ccccooveiieii e 38
Plan de marketing eStratégiCo..........ccoviiiriiriiieie e 38
3.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL ....cooriiiirieiniinsineieiessesesesesneas 39

(1 ANALISIS de 18 SITUACION ..o 39

0 Delimitacién del mercado de referencia ..........ccocevevviveieeiciese s 39

0  ENtorno socio-demografiCo........ccccceiiiiiiiiiicceec e 40

0  ENtorno politiCo JUMAICO .......ccvevieiiecieic e 41

0 ENtOrN0 €COIOQICO .....cuiiiiiiiiiiiieceic e 42

(o TN =1 (o] ¢ 0 I (T 0] [T [ [od o S 42

(1 Entorno especifico MICrONLOMO. ..........coirieiiiieiee e 42

0 Mercado (Naturaleza y eStruUCtUra).........cccueivveeiieiiieeiie et 42

O G BINEES e e e et 44



(o O] 4] 1=1 [0 [0] (1SS 44

O PrOVEEUOIES. ...t et 45

[ Analisis de 1a SItUaCION INTEIMA.........coviiiiiieee e 45
0 Recursos y capacidades de [a emMpPresa.........cocevveeereeneeiesieesieese e 45

0 Organizacion emMPreSarial ..........ccocuveieireneese e 47
3.2. DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS ......cooevieeveeereeieesvesess e 49
(1 ODJetiVOS ESIFAtEGICOS ....evevereiiieenieiesie ettt 49
3.2.1. ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIA. .....cc.coovveerrrrreeennnn. 50

(1 Definicidn de estrategias de Mmarketing..........cccveevvvevvniiieese e 50

0  Estrategia de Carera...... ..o 50

0 Estrategia de segmentacion y posicCionamiento ...........ccccceeveeveevieseeieesieenene 51

0  Estrategia FUNCIONAL........ccooiiiiiiiiiiiiee e 54
3.3 PLAN DE ACCION ..ottt 56
(1 Plan de accion de ProducCto ..........ccceeiveieiieiie e 56

(1 Plan de acCion de PreCio ........ccoiciienieenesie et 57

(1 Plan de accidn de PromoCiON ...........ccceeiueiieiieie i 58

(1 Plan de acCion de Plaza.........ccccoeeiiiiiiiieieee e 58
3.4 ANALISIS ECONOMICO — FINANCIERO........cooeveeiircieieeeevese e enenee 60
[J  ASIGNACION PRESUPUESTARIA / CUENTA DE RESULTADOS......... 60
3.5. EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN.......cocoostiiieteeeieeenteeeesisseses s 64
CONCIUSIONES ...t 66
RECOMENUACIONES. ...t 67

R O EIICIAS .. e nnnnnnnn 68



indice de tablas

Tabla 1 RANQGO e BUAUES ........c.eeieeieee et 24
TADIA 2 GENBIO ..ottt bbb bbbt 25
I Lo] P T @ ot o 7= Tox o SR 26
Tabla 4 ;Le interesaria emprender o invertir en productos mayoristas?............c.ccceee.... 27
Tabla 5 ¢ Cuales negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted conoce?.............. 28

Tabla 6 ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista Distrimay Vain
AV T3 (0] 4 - OSSPSR 29
Tabla 7 Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria.............cc.cecvnene 30
Tabla 8 Nivel de importancia que usted considere de los beneficios que debe ofrecer un

producto para SU adqUISICION ..........cccuiiiiiiiic e 31
Tabla 9 ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en productos mayoristas? ..............c.c........ 32
Tabla 10 De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas ................... 33

Tabla 11 ;Qué medio de comunicacidn es el que mas frecuenta al momento de

informarse sobre este tipo de ProduCtOS? ........cccvveiiiiiieciie i 34
Tabla 12 MAtriz FODA ... .ottt 35
Tabla 13 ANAIISIS PESTEL ......cccuiiiiiiiieieie ettt 36
Tabla 14 % fUEIZAS U8 POIEI......c.ve et 37
Tabla 15 Categoria por capacidad de COMPIA ......ccccvrerieerenieenene e 53
Tabla 16 Presupuesto inicial del emprendimiento...........ccccevveiiiiiii e, 61
Tabla 17 Incremento para proyeccion de VENAS ..........cccvvevveeievieriesiiesee e esee e 62
Tabla 18 Proyeccion de iNgresSoS Y gaStOS .......ccueiveruereereeriesieseesieeeeseeseeseessaesseeseeans 63

Tabla 19 Costos de implementacion de estrategias de marketing ..........ccocoeeevvernnnene 64



Xi

indice de figuras

Figura 1 RanQgo de €dades...........ccveiuieiiiiie ettt 24
FIQUIA 2 GBNEIO ...ttt ettt e e s e be et eeseeeseebeeneesnaeteannesneenne s 25
FIQUra 3 OCUPACION ...ttt ettt sttt 26
Figura 4 ;Le interesaria emprender o invertir en productos mayoristas?..............c........ 27
Figura 5 ¢ Cuales negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted conoce?............ 28

Figura 6 ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista Distrimay Vain
RV T01 0] T 7SS 29
Figura 7 Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria...........c.ccceue..... 30

Figura 8 Nivel de importancia que usted considere de los beneficios que debe ofrecer un

producto para SU adqUISICION ...........ccveiieiiiic it reenne s 31
Figura 9 ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en productos mayoristas?............ccccceeue... 32
Figura 10 De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas.................... 33

Figura 11 ;Qué medio de comunicacion es el que mas frecuenta al momento de

informarse sobre este tipo de ProductoS? ..........ccciveieeieiie e 34
Figura 12 Organizacion empreSarial............ccccveveiieiecie i 48
Figura 13 Matriz producto MErCad0 .........ccuevveruiriiriiieie et 50

Figura 14 Estrategia de 1aS 4 P7S ....vciciiiece e 60



Tema:

Plan de Marketing para Emprendimiento Distrimay Vain Victorias en Santa

Isabel.

Problema

Planteamiento del problema

En un mundo globalizado la competitividad, exigencia y creatividad cada dia es
mas fuerte, a tal punto que las habilidades personales y profesionales se encuentran en
crecimiento para el desarrollo de oportunidades. La sociedad actualmente se encuentra en

la necesidad de buscar mejores condiciones de desarrollo personal y profesional.

Los factores sociales, conductuales, culturales y econdmicos influyen en la toma
de decisiones o desconocimiento al momento de optar por emprender, si bien; la falta de
creacion de oportunidades de negocio y la escaza segmentacion del mercado causa que la
distribucion y venta de pequefios productos no evidencie enfoque en la sociedad,

causando que los seres sociales no generen una oportunidad de negocio.

Marketing cuenta con las variables conocidas como las 4P"s que son producto,
precio, plaza y promocion. Cuando hablamos de promocion se trata de la comunicacion,
es decir, el mensaje que queremos hacer llegar a nuestra audiencia objetivo. La
comunicacion existente entre las empresas y sus prospectos y clientes con el propoésito de
informar, recordar o persuadir el consumo de bienes y/o servicios para que se realicen
proceso de intercambio, por medio de recursos de comunicacion que implican la
publicidad, venta personal, promocion de ventas y las relaciones publicas, estas
actividades se pueden desarrollar por medio de canales tradicionales de los medios de

comunicacion existentes, radio, prensa, television, via publica, o los canales denominado



on line que implica el uso de medios digitales por medio del internet y las redes sociales

(Kotler P. , Direccion de Marketing, 2019)

Actualmente, se asegura que las actividades de marketing o publicidad digital a
través de redes sociales se ven traducidas en mayores opciones para la captacion de
prospectos y clientes de un mercado establecido. La tecnologia digital potencia el alcance
y la cobertura del mensaje publicitario a menor costo, las redes sociales aglutinan un
mayor nimero de personas con perfiles que se pueden relacionar a nuestro mercado
objetivo lo que genera una experiencia de compra y mejor aun, la interaccion de los

clientes por ese medio (Pepinos, 2021)

Algunas empresas establecidas han decidido delegar la responsabilidad de
marketing digital por medio de tercerizaciones a otras empresas con profesionales
expertos en el tema. Es dificil calcular cuantas empresas brindan servicios de marketing
en el pais, ya que existen diferentes formas de clasificarlas ya sea por su cobertura,
tamafio, alcance y servicios. Segun el portal branch.com identifica el top 10 de las
agencias de marketing que son las que brindan los servicios de posicionamiento en
buscadores, social media, publicidad on line, manejo de redes sociales, branding,
marketing de contenido desarrollo de e — commerce, aplicaciones moviles inbound
marketing, las cuales cuentan con servicios especializad, son reconocidas por las
valoraciones de los usuarios, niUmero de servicios que ofrecen, reputacion de los clientes

y presencia internacional (Branch, 2021)

En el presente caso de investigacion se analizara las actividades de la distribuidora
Distrimay Vain Victoria's la cual a pesar de la eficiente distribucion y calidad de
productos, no ha logrado abarcar un mejor segmento de mercado, debido desactualizacion

que posee, ademas el escaso manejo de plataformas digitales ha ido afectando la



productividad del emprendimiento y consigo la fidelizacion y atraccién de nuevos

clientes.

Formulacion del problema

La carencia de estrategias de marketing dentro de la empresa Distrimay Vain
Victoria’s ha detenido la fidelizacion de clientes y el mejoramiento de las ofertas de

productos.

Justificacion

Un plan de marketing es un documento en el cual se redactan lo que el encargado
de la mercadotecnia ha investigado y aprendido sobre el mercado en el que van a ejercer
las funciones de las variables de marketing, la forma con la que la empresa va orientar
todos sus esfuerzos de mercadotecnia a alcanzar sus objetivos de mercado, reconociendo
que hay que contar con los niveles de estratégico, es decir, el pensamiento y analisis de
las necesidades del mercado objetivo para generar la propuesta de valor , y el operacional,
es decir, la accion de las actividades propuestas para ganar los mercados existentes

(Fischer, 2017).

El plan de marketing es importante ya que contribuye a que cada accion que se
realice va a favorecer al negocio, el aporte del plan de marketing es asegurar el uso de los
recursos de la empresa para conseguir nuevos clientes, retener los clientes existentes,
incrementar las ventas y fortalecer la salud financiera del negocio. Ademas, faculta al
empresario a la administracion eficiente, enrumba los procesos y procedimientos de la
empresa, hace que las areas y los departamentos que conforman la empresa tengan una
mejor comunicacion entre si para que se consigan los objetivos, especifica de mejor
manera el grupo objetivo, realiza un anlisis del entorno competitivo y asegura la calidad

de las acciones (Zagarese, 2017)



Los beneficiarios del plan de marketing se pueden ver desde diferentes
perspectivas, en primer lugar se considera que los beneficiarios directos son los clientes
al momento de quedar satisfechas sus necesidades, al igual que los emprendedores,
duefios, socios o0 accionistas de la empresa ya que reciben las utilidades del ejercicio
econdmico, y a su vez los colaboradores de la empresa. Se considera que los beneficiarios
indirectos son todos aquellos que forman parte de la cadena de valor de la empresa como
lo son: proveedores, distribuidores, agencias de publicidad, medios de comunicacion,

detallistas.

La implementacidon del plan de marketing aporta al andlisis de la situacion interna
y externa de la compafiia y permite estar atentos al entorno cambiante para tomar medidas
preventivas y correctivas de forma oportuna. Asi mismo se analizan las relaciones de los
procesos de intercambio, el tipo de necesidades, fijacion de precios correctos, el canal de
distribucion idoneo, para que ambas partes, tanto la empresa como los clientes estén

satisfechos.

La presente investigacion se justifica para que Distrimay Vain Victoria’s elabore
un plan de marketing para que incremente su participacion de mercado y logre el
posicionamiento de su nombre de marca para que logre procesos sustentables en el tiempo
ante la dinamica de los mercados, las estrategias de marketing soportadas con la
tecnologia del internet lograran llevar el mensaje apropiado a su audiencia objetivo de
forma oportuna con la informacion necesaria para que haga un estimulo e influya en la
decisién de compra de los productos, informando sobre las modas y las tendencias de
articulos de uso persona, vestimenta y articulos para el hogar, las promociones,
descuentos y motivar a los prospectos para ser captados y que formen parte de su red de

distribucion.



Idea a defender

Si se implementa un plan de marketing en Distrimay Vain Victoria’s se pueden

conseguir mas clientes mayoristas para mejorar la participacion en el mercado.
Objetivos
Objetivo General

Disefiar un plan de marketing para Distrimay Vain Victoria’s, sector San Isabel

en el afio 2023, mediante consultas bibliogréficas e investigacion de campo
Objetivos especificos

Fundamentar tedricamente el desarrollo del trabajo de investigacién para la

creacion de un plan de marketing.

Analizar y recolectar datos relevantes que permita la toma de decisiones acertadas

en la propuesta del plan de marketing para Distrimay Vain Victoria’s

Proponer un plan de marketing con estrategias eficientes enfocadas al
posicionamiento e incremento de participacion de mercado para Distrimay Vain

Victoria’s



Capitulo 1: Fundamentacion teorica
Marco teorico

Teoria del Posicionamiento en el mercado.

Los emprendimientos y compafiias desde su consolidacion se encuentran en la
necesidad de establecer el segmento de mercado al cual se van a dirigir, teniendo en
cuenta que parte quieren abarcar en el mercado ya establecido. En el caso de los
productos, el posicionamiento es el lugar que quiere que ocupe el producto en la mente
del consumidor, esta posicion debe ser exclusiva en el segmento del mercado ya que esto

sera un factor que lo diferencie de la competencia.

El posicionamiento tiene como finalidad lograr que los articulos tengan factores
distintivos que sean captados por los consumidores y estos sientan que es una necesidad
para ellos, El objetivo de los mercad6logos es crear ventajas estratégicas en su segmento
de mercado llegando a superar a su competencia, esto se ve reflejado en la continua lucha
de las empresas por la fidelizacion del consumidor a una marca (Kotler & Armstrong,

2012).

Teoria de las necesidades de Maslow.

Abram Maslow sostiene en su teoria postulada en 1943, nombrada: Una teoria
sobre la motivacion; la teoria de este autor propone lo que actualmente conocemos como
jerarquizacion de necesidades humanas, representada por una pirdmide donde parte de
una base identificando las necesidades basicas del ser humano, hasta llegar a la clspide

donde se encuentran las necesidades de autorrealizacion.



La jerarquizacion de necesidades humanas cuenta con cinco niveles, el cual parte
por la base donde se encuentra las necesidades fisioldgicas, en un segundo nivel habla
sobre las necesidades de seguridad, posteriormente el tercer nivel habla sobre las
necesidades del amor, afecto y pertenencia, penultimo nivel habla sobre las necesidades
de realizacién y en una cuspide como ultimo nivel se encuentran las necesidades de

autorrealizacion (Maslow, 1991).

Teoria Xy Teoria Y

La teoria “X” y “Y” conocida como teoria de la motivacion de la fuerza laboral,
tiene como objetivo el manejo del talento humano, la administracion de los mismos,

comportamiento, comunicacion y su desarrollo organizacional (McGregor, 2014).

El conocimiento del perfil de una persona es la especialidad de la teoria X, ya que,
si demuestra una personalidad pesimista, rigida o estatica, generalmente la mayoria de su
tiempo va a estar evitando sus labores diarias, con caracteristicas como, falta de ambicion,
miedo a salir de su zona de confort y en general este tipo de personas necesitan continua

supervision para el cumplimiento de sus actividades.

El talento humano es lo primordial y més sobresaliente de la empresa al momento
de aplicar la teoria Y. Los empleados son tratados como personas activas, con actitudes
de optimismo y flexibles, ellos son productivos con su trabajo diario y disfrutan lo que
hacen, viéndose reflejado con la eficiencia y menos posibilidad de errores en su trabajo

(Urquijo, 2004).



Marketing

Kotler (2002), sostiene que el marketing es un proceso a través del cual se
identifican y satisfacen necesidades de manera eficiente con la finalidad de proporcionar

a los clientes productos y servicios que generen valor.

Mercados

Para Kotler y Armstrong (2012), el termino mercado se define como: “ ... el
conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicio”...
(p.24). Estos comparten la necesidad o deseo de satisfacerse a través de relaciones de

intercambio.

Investigacion de mercados

Dentro de la mercadotecnia es una funcion que promueve la comprension del
mercado, es decir que se encarga de la recopilacion de datos e informacidn que permitiran
el andlisis objetivo del mismo, con el propdsito de generar una toma de decisiones
eficiente que solucione problemas y genere oportunidades potenciales para el mercado

(Peter, 1996).

Plan de marketing

Es un documento que comprende la direccion estrategia de una empresa y que
responde a las preguntas de ¢Qué hacer?, ; Como hacerlo? y ¢Por qué hacerlo?, por tanto,
es un instrumento que guia las acciones a desempefarse a traves de procedimientos y
estrategias establecidas que facilitaran el cumplimento de los objetivos institucionales

(William, 1997).



Posicionamiento

Lograr que la marca de un producto o servicio ocupe un lugar predominante en la
mente del consumidor a tevés del tiempo, expectativa que pretenden alcanzar todas las
empresas una vez que han logrado ser reconocidas en el mercado y han alcanzado un

lugar distintivo frente a su competencia (Kotler & Armstrong, 2012).

Segmentacion de mercado

Proceso a través del cual se divide un mercado en subconjuntos que gocen de
caracteristicas homogéneas con el objetivo de identificar estrategias de marketing

efectivas para esta parte especifica del mercado (Kotler P., 2013).

Competencia

Conjunto de marcas o compafiias que ofertan productos o servicios similares a los
de otra empresa y que satisfacen las mismas necesidades, por tanto, representa una barrera

para lograr mantenerse en el mercado (Da Costa, 1996).

Valor y satisfaccion del cliente

Los consumidores siempre se han enfrentado a una inmensa coleccion de
productos o servicios que satisfagan sus necesidades. El dar valor al cliente es primordial,
ya que un cliente insatisfecho persigue competidores y desacreditan productos, por otro
lado un cliente satisfecho compra nuevamente y genera buenas experiencias. ES

necesarios establecer expectativas optimas para satisfacer necesidades.

Variables que estan en el problema

Elaboracion de un plan de marketing para emprendimiento Distrimay Vain

Victorias.
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Incremento de la participacion del mercado en el sector de Santa Isabel

Marketing

Ha existido una evolucion del concepto de marketing, desde su etapa de
identificacion entre los afios 1916 — 1918, cuyo objetivo es el de articular un conjunto de

actividades que crean utilidades de producto (Munuera, 1992).

Otros investigadores procuran mostrar la légica del concepto como parte de la
economia en la que enlazan la produccion con el consumo considerando la forma en que

los productores comercializan los productos (Butler, 1922).

Luego pasa por un periodo funcionalista en la que se considera al marketing como
las actividades de transferencias de bienes y servicios en los que se incluye la distribucion
fisica desde el fabricante a los usuarios, apareciendo nueva terminologia con las palabras
sistemas de marketing, apareciendo los andlisis de mercado dando inicio a la
investigacion de mercados, dando paso al marketing de produccién al marketing de las

ventas (White, 1921)

En el afio 1937 se funda la American Marketing Associacion (AMA) para
promocionar el estudio cientifico del marketing, especificando las actividades del
marketing, en las que estdin compra, venta, merchandising, financiamiento,
almacenamiento y control, se determinan las funciones de relacién de intercambio,
demanda, persuasion, negociacion, distribucién fisica, levantamiento de informacién del

mercado y estandarizacion (AMA, 1960).

Después de la segunda guerra mundial, los avances tecnoldgicos de la produccion
la economia gira hacia el consumo, aparecen las técnicas de las ciencias sociales en la
investigacion de mercados para identificar los estimulos de los consumidores para la

adquisicion de productos, inicia la ciencia del marketing percibiéndose como algo mas
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complejo, que realiza la distribucion de recursos segun el momento de la demanda en la
que se deduce que el marketing esta en la capacidad de adelantarse en la identificacion de

las necesidades para luego satisfacerlas (Converse, 1945).

La conceptualizacion mas acertada del concepto de marketing considera que “es
un proceso social y de gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que
necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras entidades con

valor para los otros” (Kotler P. , Direccién y gestion de marketing, 2008)

Tipos de marketing

Los tipos de marketing identificados son:

Marketing estratégico

Marketing operacional

Marketing digital u online

Marketing offline o tradicional.

Inbound marketing

Marketing de contenidos

Marketing en redes sociales

E — mail marketing.

Marketing de afiliados

Marketing verde

Influencer marketing

Neuromarketing
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Marketing deportivo

Segun las tendencias del desarrollo de los mercados y productos el marketing

puede seguir evolucionando e ir adaptandose a nuevos escenarios mundiales.

Manejo de marketing

El manejo de marketing se refiere al conjunto de estrategias y acciones
implementadas para promover y posicionar una marca, producto o servicio en el mercado.
Consiste en la planificacion, ejecucién y control de todas las actividades de marketing,
como la investigacion de mercado, la segmentacion de los clientes, el disefio de
productos, la fijacion de precios, la distribucién y la promocién. EI manejo de marketing
implica analizar constantemente el entorno, comprender las necesidades y deseos de los
clientes y adaptar las estrategias para alcanzar los objetivos comerciales. Es esencial para
el éxito de cualquier empresa, ya que permite generar demanda, mantener la fidelidad de

los clientes y superar la competencia.

Ventas en linea

Las ventas en linea u online, consiste en transferir un producto, servicio o idea a
un comprador por medio de dispositivos electronicos y recibir un pago por eso. Un
productor o comercializador que emplea un sitio web ya sea propio o de tercero para
ofrecer sus productos a la venta y en el otro extremo existe alguien que utilizando un
medio electrdnico con internet para la adquisicion de ese producto, se puede mencionar

que ambas partes han realizado una venta en linea (\Véliz, 2018).

La venta en linea también se la conoce como e - commerce, son las transacciones
comerciales por medios digitales que se realizan desde un sitio web entre un vendedor y
un comprador. Existen plataformas denominadas virtuales denominadas tiendas online,

redes sociales o marketplaces (Arellano, 2018)
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En la venta en linea se hace la transferencia por medio de internet de un producto
a un consumidor previo a un pago convenido, el concepto de vendedor cambia a tienda
virtual, un espacio web que muestra lo que se vende, el detalle de sus caracteristicas,
precio de venta, y la logistica de distribucion para realizar la entrega donde el cliente lo

requiera (Rodriguez K. , 2020).

Boutique

El término boutique es de origen francés que significa tienda, se entiende que es
un establecimiento comercial el cual se especializa en objetos de moda, joyeria y ropa.
Las boutiques presentan los méas notorio y visible del género en el que se desarrolla su
negocio e incluso ya han formado cadenas. EI nombre ha evolucionado, actualmente se
aplica a mercados de masas, con productos exclusivos, con producciédn de series limitadas
con altos precios. Hay boutiques que se dedican a las artesanias exclusivas con productos
naturales cuya caracteristica es que son productos Unicos y se venden a precios altos.
Ciertas casas de alta costura con disefios exclusivos son consideradas boutique, en la que
también incluyen complementos de prestigio. Ahora se habla de hoteles — boutique, en

cuyos interiores de planta baja existen tiendas de comercio (Lujan, 2019)

Marco conceptual

1. Analisis de mercados: El anélisis de mercados se realiza para
identificar las oportunidades que existen en un mercado determinado.

2. Comercio electronico: Es toda transaccion comercial realizada en
parte o en su totalidad, a través de redes electronicas de informacion.

3. Comportamiento del consumidor: se basa en los factores que

influyen en su procedimiento de compra.
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4, Distribuidores mayoristas: forman parte del canal de distribucién,
encargados de hacer llegar los productos a los mercados detallistas o
consumidores finales.

5. Investigacion de mercados: se refiere al levantamiento de datos de
un mercado, tabulacion e interpretacidn para tomar decisiones.

6. Marketing: proceso mediante el cual, una entidad social (empresa
o0 individuo) trata de intercambiar algo de valor con otra entidad social.

7. Plan de marketing: son todas aquellas actividades en la que se
planifica de forma sistémica la combinacién de las 4P’s para lograr un objetivo.

8. Programa de marketing: consiste en el analisis del mercado y la
mezcla de la mercadotecnia.

9. Promocién: proceso con el cual un vendedor motiva a un
comprador para que adquiera un producto.

10.  Publicidad: son las actividades que presentan un mensaje sobre el
producto.

11.  Segmentacion de mercado: es la seleccion de grupos homogéneos
de compradores para orientar los esfuerzos de mercadotecnia.

12.  Tienda virtual: medio digital en el que se exhiben productos y

servicios.

Marco legal

Constituciéon del Ecuador

La Constitucion de la Republica del Ecuador, establecida por la Asamblea
Nacional Constituyente en el afio 2008 en Montecristi, provincia de Manabi, en su Titulo
I que trata sobre los elementos constitutivos del estado, en su capitulo primero en donde

se describen los Principios fundamentales, en su articulo tres, numeral cinco determina la
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erradicacion de la pobreza, la sustentabilidad del desarrollo y la redistribucion de la

riqueza de forma equitativa, para tener acceso al buen vivir.

En la Seccidn séptima, cuando trata sobre la politica comercial en su articulo 304
en su numeral cinco el estado ecuatoriano se compromete al impulso del progreso de la

escalabilidad de las economias y el comercio justo.

En el articulo 336, el Estado promovera el comercio justo para la adquisicion de
bienes y servicios con transparencia en los mercados animando a la competencia

equitativa de oportunidades y condiciones.

Ley de comercio electrénico

La Ley de Comercio Electrénico, Firmas y Mensajes de Datos, considerada la Ley
67, publicada en el Registro Oficial Suplemento 557 el 17 de abril de 2002, cuyo estado
es vigente expedida por el Congreso Nacional, cuyo objeto es regular los mensajes,
firmas, certificaciones, contratacion, prestacion de servicios, de todas las actividades que
se realicen por medios electronicos, teleméticos o redes de informacion incluida y la

proteccion a los usuarios de estos sistemas.

En el articulo 49 hace mencion sobre el permiso del uso de medios electronicos
con relacién a la informacion de un servicio electronico lo que incluye el comercio, para
brindar la acogida de esa informacion. EI mismo articulo en el literal a) hace referencia
que el consumidor permite de forma expresa su utilizacion y no tiene objecién sobre tal

permision.

Ley de comunicacion

La Ley Organica de Comunicacion, publicada en el tercer suplemento del Registro

Oficial, afio I; nimero 22; el martes 25 de junio de 2013; declarada por la Funcion
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Legislativa de la Asamblea Nacional, cuyo objeto redactado en el articulo uno, indica que
es la responsable de la administracion de los derechos de la comunicacion sefialados en

la constitucion.

La ley declara en su articulo 31 sobre el derecho a la salvaguardia de las
comunicaciones personales, en la que los ciudadanos cuentan con la potestad a que sus
comunicaciones personales sean protegidas de forma reservada, aun siendo en redes de

servicios de telecomunicaciones o mecanismos de acopio electronico.

Ley de consumidor

La Ley Organica de Defensa del Consumidor (Ley No. 2020 — 21). Expedida por
la Asamblea Nacional cuyo objeto es el de fijar normas en las relaciones entre
consumidores y productores en la que se promueva el conocimiento y la proteccion de los

consumidores de forma segura y equitativa.

En la misma ley, en su Capitulo Il en su articulo cuatro se menciona sobre los
Derechos de los consumidores. En su numeral cuatro los consumidores tienen derecho a
acceder a informacion apropiada, cierta, transparente, a tiempo y cabal sobre los bienes

ofrecidos, descripcion detallada de sus caracteristicas, precio, forma de pago entre otros.

En el capitulo Il redacta sobre la regulacion de la publicidad y lo que contiene,

en el articulo seis se prohibe la publicidad engafiosa que fomente al error.
Ley de proteccion de datos

La Ley Organica de Proteccién de Datos Personales, publicada en el Registro
Oficial Suplemento 459 de 26-may.-2021, cuyo estado es Vigente, dictada por la

Asamblea Nacional por medio del Oficio No. T. 680 — SGJ — 21 — 0263 en Quito, el 21
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de mayo de 2021, cuyo objetivo es “es garantizar la proteccion de datos personales, el
acceso Yy decision sobre informacion y datos, asi como su proteccion, regulando,

previendo y desarrolla principios, derechos, obligaciones y mecanismos de tutela”
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Capitulo 11: Metodologia

Estudio de mercado, Diagnostico Situacional, Marco Metodoldgico

Introduccion acerca de qué es y para qué sirve un estudio / investigacion de

mercado, queé es la estrategia metodoldgica.

La investigacion de mercados es un instrumento para lograr identificar, recolectar,
analizar, comunicar y utilizar de forma sistematica la informacion del mercado cuyo
objetivo es la toma de decisiones de forma estratégica. Su caracteristica principal es de la
aplicacion del conocimiento, genera descripcion de las caracteristicas del mercado como
pautas que las empresas pueden utilizar, esta formada por el objetivo de la investigacion,
la forma de adquirir los datos, andlisis de resultados y la difusion de sus descubrimientos.
Sirve para demostrar los cambios del medio ambiente externo de marketing y los cambios
de los consumidores lo que ayuda a que una organizacion oriente sus esfuerzos y recursos

(Diaz, 2022)

Una estrategia metodoldgica, es la forma con la cual se va a realizar la
investigacion. Se busca contestar las preguntas de investigacion realizadas de los
objetivos planteados que van acorde al tema de la investigacion, esta corresponde al
problema y al contexto de la elaboracion del estudio. La descripcion de la metodologia
inicia desde una base empirica en la cual se desarrollan las partes fundamentales de las
variables o procesos que se van a investigar en donde se consideran las variables y los
procesos de estudio. Luego, se orientan la definicion de la poblacion, técnica de muestreo
en donde se aplica el instrumento de investigacion, la forma de obtencion de datos y su

posterior analisis (Vargas, 2021).
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Unidad de andlisis, de dénde se van a obtener los datos

La unidad de andlisis, de donde se van a obtener los datos es el barrio Santa Isabel
de la parroquia Conocoto del Distrito Metropolitano de Quito. Se considera que sus
habitantes representan un mercado de consumo, el cual esta conformado por personas que
compran bienes y servicios que estdn destinados para su consumo inmediato a titulo

personal.
Universo, totalidad de la poblacion que se va a estudiar

El Distrito Metropolitano de Quito esta dividido en nueve administraciones
zonales, dentro de las cuales existen 32 parroquias urbanas y 33 parroquias rurales.
Conocoto es una parroquia rural que cuenta con 82.072 habitantes (ecuadorencifras,
2010). El sector de Santa Isabel es una comunidad en la que se encuentra Distrimay Vain

Victoria's, se calcula que en este sector existe la cantidad de 5.942 habitantes.
Muestra

Mediante formula estadistica, definir el nUmero de personas a las que se le

va a considerar para tomar los datos

Para establecer el tamafio muestral, nos hemos basado en la formula del libro de
estadistica de Levine, de tal manera que el método de muestreo sera: muestreo aleatorio
simple, con formula de poblaciones finitas. Los habitantes del Barrio Santa Isabel son de
# de habitantes.

NxZixp*q
d?x(N—-1)+Z2xpx*q

n=

Los valores de la férmula son los siguientes:



20

Error muestral (d): 5%
Valor Z: 1,96

Proporcion: p=50%
Proporcion: g=50%
Poblacion: 2306 habitantes

2306 * 1,96% * 0,50 % 0,50

n= 0,52 x (2306 — 1) + 1,962 * 0,50 * 0,50

n = 229 Habitantes

Instrumento para recopilar datos

El instrumento para la recopilar los datos es una encuesta, la cual es un
procedimiento de investigacion cuantitativa en la que se obtiene la informacion por medio
de un cuestionario. La encuesta no modifica el contexto en el que se obtiene la
informacion, es necesaria la tabulacion de los datos y ser presentada en forma de tablas o
gréaficos. La encuesta estad formada por preguntas orientadas a la muestra, se ejecuta ya
sea por medio de las preguntas realizadas por el entrevistador o puede ser llenada
directamente por la persona encuestada. Con la encuesta, se consigue una comprension
preliminar de los objetivos de marketing para tener una vision del contexto (Rodriguez

M. , 2021).

Para el presente caso de estudio de Distrimay Vain Victoria’s se propone la

siguiente encuesta:
ENCUESTA

Objetivo: Conocer las expectativas del mercado para impulsar una estrategia de
marketing enfocada al posicionamiento del emprendimiento Distrimay Vain Victoria’s,

y proporcionar un mayor conocimiento de los productos que ofrece.
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CUESTIONARIO DE PREGUNTAS PARA LA ENCUESTA SOBRE

“PLAN DE MARKETING PARA DISTRIMAY VAIN VICTORIA'S”

Estimada/o clientes de Distrimay Vain Victoria’s, el presente cuestionario de
preguntas tiene como proposito obtener los datos pertinentes para la realizacion del
trabajo de fin de titulacion previo a la obtencion del titulo de Tecnologa Superior en
Administracion de Empresas otorgado por el TECNOLOGICO UNIVERSITARIO
PICHINCHA. El objetivo del mismo es obtener su percepcidon para realizar una propuesta
de elaborar un plan de marketing para Distrimay Vain Victoria’s para el desarrollo de
emprendimientos en su canal mayorista a nuestros clientes. Segun lo antedicho, se le
solicita su colaboracion al dar respuestas a las preguntas que se van a realizar. La presente
encuesta es de condicion anénima y los datos que usted exponga, seran de caracter
confidencial para uso Unica y exclusivamente académicos. Si se le presentase alguna

inquietud, por favor pregunte con confianza. Agradezco su colaboracion.

1. Rango de edades
Edad

18 a 25
26 a 30
31a35
36 a 40
41 a 45

2. Género
Masculino
Femenino
Otro

3. Ocupacion
Sélo Trabaja
Solo Estudia
Estudia y trabaja
Ninguno
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4. ¢Le interesaria emprender o invertir en productos
mayoristas?

Si

No

5. ¢Cuéles negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted conoce?

Distrimay Vain Victorias

Bonita’s Distribuidora

AZEER Distribuidora

Ninguno

6. ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista
Distrimay Vain?

Si

No

7. Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria (escoja un

Educacién

Vestimenta

Limpieza

Entretenimiento

Todos

8. Indique segun el nivel de importancia que usted considere de los beneficios que
debe ofrecer un producto para su adquisicion. Siendo 4 mas importante y 1 el
menos importante

1 2 3 4

Disefio de producto

Calidad

Permanencia en el tiempo

Garantia

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en productos
mayoristas?

Rango

$200 a $400

$401 a $600

Mas de $601

10. De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas (escoja una
respuesta).
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Catélogos digitales

Tienda fisica

Otros

11. ;Qué medio de comunicacion es el que mas frecuenta al momento de informarse

sobre este tipo de productos? (Escoja una respuesta).

Redes sociales

Catalogo impreso
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Analisis y presentacion de resultados
Pregunta # 1 Rango de edades
El rango de edades de los encuestados se observa en la Tabla 1 y Figura 1.

Tabla 1 Rango de edades

Edad No. %
18a25 43 18,78%
26 a 31 80 34,93%
32a39 53 23,14%
40 en adelante 53 23,14%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 1 Rango de edades

18a25

40 en adelante 19%

23%

32a39
23% 26a31

35%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Como se puede observar el 35% de los encuestados corresponde al rango de
edades de 26 a 31 afios, con lo que se puede decir que forman parte de la poblacion
econdmicamente activa y que estarian en capacidad de asumir responsabilidades
econdmicas. A su vez comparten con el 23% de participacion cada uno los encuestados

que tienen entre 32 a 39 afios y de 40 en adelante.
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Pregunta # 2 Género

El género de los encuestados se observa en la Tabla 2 y en la Figura 2.

Tabla 2 Género

Género No. %
Masculino 63 27,51%
Femenino 163 71,18%

Otro 3 1,31%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 2 Género

Otro
1%

Masculino
28%

Femenino
71%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

La mayor cantidad de los encuestados le corresponde al género femenino con el
71% de los casos encuestados, este perfil les concierne a mujeres emprendedoras que
buscan alternativas de mayores y mejores ingresos, que no tienen relacion de dependencia

con empresas, madres solteras y que aportan a la economia del hogar.



26

Pregunta # 3 Ocupacién

La ocupacion de los encuestados se presenta tabulada en la Tabla 3y en la Figura

3.
Tabla 3 Ocupacion
Ocupacién No. %
Soélo Trabaja 115 50,22%
Sélo Estudia 20 8,73%
Estudia y trabaja 60 26,20%
Ni estudia ni trabaja 33 14,41%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracion: Bonilla, 2023

Figura 3 Ocupacion

Ni estudia ni
trabaja
15%

Sélo Trabaja

Estudiay trabaja 50%

26%

Sélo Estudia
9%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 50% de los encuestados se dedica so6lo a trabajar, el 26% estudian y trabajan,
este segmento busca alguna actividad alterna para generar mas ingresos a su canasta
familiar o a su vez delegan a familiares cercanos que se dediquen a otras actividades

econdémicas que aporten con otros ingresos econdémicos.
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Pregunta # 4 ¢ Le interesaria emprender o invertir en productos mayoristas?
Las respuestas a esas preguntas se observan en la Tabla 4 y en la Figura 4.

Tabla 4 ¢ Le interesaria emprender o invertir en productos mayoristas?

Interés No. %
Si 209 91,27%
No 20 8,73%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 4 ¢ Le interesaria emprender o invertir en productos mayoristas?

Si
91%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 91% de los encuestados si estan interesados en emprender o invertir en
productos mayoristas, lo ven como una oportunidad de negocio que es de facil acceso

ademas del sentimiento de confianza que genera la promotora del emprendimiento.
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Pregunta # 5 ¢;Cuales negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted

conoce?

Los encuestados se refirieron a esta pregunta como se manifiesta en la Tabla 5y

Figura 5.

Tabla 5 ¢ Cudles negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted conoce?

Mayoristas No. %
Distrimay Vain
Victorias 138 60,26%
Bonita’s Distribuidora 3 1,31%
AZEER Distribuidora 4 1,75%
Ninguno 84 36,68%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 5 ¢ Cudles negocios mayoristas en el Barrio Santa Isabel usted conoce?

Ninguno
37%

Distrimay Vain
Victorias
60%

AZEER
Distribuidora
2%

Bonita’s
Distribuidora
1%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Quienes conocen a Distrimay Vain Victoria reflejan el 60% de las respuestas
positivas, el 37% de los encuestados declararon no conocer a ningln mayorista, esto
refleja un gran potencial para el posicionamiento del nombre de marca del

emprendimiento.
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Pregunta # 6 ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista
Distrimay Vain Victoria?

Las respuestas a la pregunta # 6 se ven reflejadas en la Tabla 6 y Figura 6.

Tabla 6 ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista Distrimay Vain
Victoria?

Respuesta No. %
Si 131 57,21%
No 98 42,79%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 6 ¢Ha escuchado alguna vez sobre el emprendimiento mayorista Distrimay Vain
Victoria?

No
43%

Si
57%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 57% de las respuestas indican que si han escuchado alguna vez sobre el
emprendimiento mayorista Distrimay Vain Victoria, lo que demuestra una cifra
favorable, el 43% restante que no han escuchado o no saben sobre la propuesta de
emprendimiento, es una oportunidad para mejorar la comunicacion e informar los

beneficios del proyecto.
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Pregunta # 7 Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria

(escoja uno)
En la Tabla 7 y Figura 7 se observan las respuestas a la pregunta # 7

Tabla 7 Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria

Respuesta No. %
Educacién 28 12,23%
Vestimenta 32 13,97%
Limpieza 20 8,73%
Entretenimiento 22 9,61%
Todos 127 55,46%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 7 Si usted adquiriera productos mayoristas en que se enfocaria

Educacion
12%

Vestimenta
14%

Todos

55% S
Limpieza

9%

Entretenimiento
10%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Se observa que el enfoque de los encuestados le apunta a todas las categorias de
los productos en un 55% esto con el propdsito de obtener un portafolio amplio al momento

de realizar una oferta a sus clientes.
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Pregunta # 8 Indique segun el nivel de importancia que usted considere de
los beneficios que debe ofrecer un producto para su adquisicién. Siendo 4 mas

importante y 1 el menos importante

Las respuestas de la pregunta # 8 se reflejan en la Tabla 8 y en la Figura 8.

Tabla 8 Nivel de importancia que usted considere de los beneficios que debe ofrecer un
producto para su adquisicion

Respuesta 1 2 3 4
Disefio de producto 11 43
Calidad 12 48
Permanencia en el
tiempo 10 41
Garantia 9 55

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 8 Nivel de importancia que usted considere de los beneficios que debe ofrecer
un producto para su adquisicion
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Las respuestas de orientan en los niveles méas altos de percepcion de beneficios en
donde la calidad ostenta el 21% y la garantia el 25%. El disefio de producto y la

durabilidad se reflejan en el 19% y 18% respectivamente.
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Pregunta # 9 ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en productos mayoristas?

El nivel de inversion por parte de los encuestados se aprecia en la Tabla 9 y Figura

Tabla 9 ¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en productos mayoristas?

Rango No. %
$200 a $400 155 67,69%
$401 a $600 44 19,21%
Mas de $601 30 13,10%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 9 ¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en productos mayoristas?

Mas de $601
13%

$401 a $600
19%

$200 a $400
68%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 68% de los encuestados estaria en capacidad de realizar una inversion de un
rango entre $ 200,00 a $ 400,00 considerando que es el rango méas bajo dentro de la
formulacion de la pregunta y buscan abastecerse de todas las categorias que ofrece el

emprendimiento.
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Pregunta# 10 De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas

(escoja una respuesta).

La forma de acceder a los productos mayoristas se identifican en la Tabla 10y en

la Figura 10.

Tabla 10 De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas

Respuesta No. %
Catalogos digitales 120 52,4
Tienda fisica 95 41,3
Otros 14 6,3

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 10 De qué forma le gustaria poder acceder a productos mayoristas

Otros
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Catalogos
digitales
53%

Tienda fisica
41%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 53% de las respuestas prefieren acceder a los productos mayoristas por medio
de catélogos digitales ya que estan relacionados a los dispositivos electrénicos y a los
medios virtuales de informacion. Por su parte el 41% de las respuestas prefieren la tienda

fisica siendo los que optan por observar de manera tangible la mercaderia y que quede a

su conformidad.
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Pregunta # 11 /Qué medio de comunicacion es el que mas frecuenta al
momento de informarse sobre este tipo de productos? (Escoja una respuesta).

Las respuestas a la pregunta # 11 se demuestran tabuladas en la Tabla 11 y
graficadas en la Figura 11

Tabla 11 ¢ Qué medio de comunicacion es el que mas frecuenta al momento de
informarse sobre este tipo de productos?

Respuesta No. %
Redes sociales 221 96,51%
Catalogo impreso 8 3,49%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

Figura 11 ¢;/Qué medio de comunicacién es el que mas frecuenta al momento de
informarse sobre este tipo de productos?

Catélogo impreso
3%

Redes sociales
97%

Fuente: Encuesta realizada a habitantes barrio Santa Isabel, 2023
Elaboracién: Bonilla, 2023

El 97% de los encuestados eligen las redes sociales como el medio de
comunicacion idéneo para mantenerse informados sobre las categorias de los productos,

considerado un medio eficaz e inmediato al momento de obtener informacion.
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Andlisis FODA

Con el propésito de tener una vision del macro y micro ambiente del marketing
para el Emprendimiento Distrimay Vain Victoria's, se establece la matriz FODA en la
que observan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con sus respecotivos

enunciados estratégicos se distinguen en la Tabla #

Tabla 12 Matriz FODA

MATRIZ FODA OPORTUNIDADES AMENAZAS
Segmento de mercado con Cartera de clientes limitadas
pocos competidores. al pago répido.

La posibilidad de crecimiento
Emprendimiento enfocada en clientes Deficiente logistica de
Distrimay Vain Victoria’s. | potenciales. proveedores.
Mercado con inversion Entorno cambiante del
Junio, 2023 continua. mercado.
Intervencién en demanda Procedimientos legales
insatisfecha. complejos.

FORTALEZAS ENUNCIADOS FO ENUNCIADOS FA

Variedad en la cartera de

productos. Optimizacién de la diversidad | Fortalecer la comunicacién
Eficiente servicio de entrega | de productos para captar el con los clientes para atender
de productos. segmento de mercado cambios del mercado
Correcto cierre de ventas

directas.

Afianzar el contacto directo
con los clientes para
enfocarnos en prospectos

Productos innovadores en
diferentes categorias.
Contacto directo con el

Desarrollar un cronograma de
entregas de los productos
importantes y mitigar la

cliente para mejorar potenciales deficiencia de entrega de los
relaciones. proveedores
DEBILIDADES ENUNCIADOS DO ENUNCIADOS DA

Stock limitado en productos
demandados.
Escasa diferenciacion de Mejorar el manejo de redes Co_nte}rl con un plan de

. A g negociacion con proveedores
precios respecto a la publicitarias para captacion de .

i . . en los que se incluya el

competencia. clientes potenciales

cumplimiento de las entregas
Incorrecta negociacion con
proveedores.

Deficiente manejo de redes | Disefiar un plan de marketing

publicitarias. para fijar estrategias que

atienda la demanda
insatisfecha

Contar con el minimo stock
para prever cambios en el
mercado

No contar con un plan de
marketing
Fuente: Macro y micro ambiente del marketing para el Emprendimiento Distrimay Vain Victoria’s
Elaboracion: Bonilla, 2023




PESTEL

36

El analisis PESTEL identifica el contexto de la empresa dentro de la planeacion

estratégica, se hace una revision de los factores politicos, econémicos, sociales,

tecnologicos, ecologicos y legales, este modelo se resumen en la Tabla 13

Tabla 13 Analisis PESTEL

Politicos

Econémicos

Sociales

Eleccion de nuevo
presidente de la Republica.
Politicas favorables para
las Pymes.

Presion fiscal.

Obligacién de facturacion
electronica.

Recuperacién econémica
del pais post pandemia
COVID -19.
Necesidades de
emprendimiento para
generar nuUevos ingresos.
Proceso inflacionario.

Impulso a la mejora de vida
de los habitantes.
Capacidad de desarrollo de
la clase media.

Tendencia hacia nuevos
gustos y estilos de vida.
Nivel de confianza hacia la

Registro de RUC o RISE. promotora del
emprendimiento.
Tecnolbgicos Ecoldgicos Legales

Disponibilidad de recursos
tecnologicos al alcance de

Regulaciones
medioambientales.

Vigilancia de la ley de
defensa del consumidor.

las Pymes. Uso de productos | Observancia de politicas
Desarrollo de aplicaciones | ecoldgicos. monetarias y fiscales.
hechas a la medida de los | Promocion de cultura de | Velar por la seguridad
microempresarios. reciclaje. social de los colaboradores.
Uso de redes sociales. Prevencion de wuso de | Regulacion ante la
productos contaminantes. | Superintendencia de
Compaiiias.

Fuente: Macro y micro ambiente del marketing para el Emprendimiento Distrimay Vain Victoria’s

Elaboracién: Bonilla, 2023
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5 FUERZAS DE PORTER

Para ejemplarizar mejor la situacion del entorno externos se recurre a la matriz de las 5

fuerzas de Porter como se describe en la Figura 14.

Tabla 14 % fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los compradores: Poder de negociacion de los proveedores:
Baja. Alta.

Los compradores estan dispuestos a aceptar las Los proveedores controlan precios, inventarios,
categorias de los productos ofertados prioridad en las entregas, formas de pago.

Rivalidad entre competidores.
Nula.

No se percibe una competencia
agresiva por parte de los competidores

Amenaza de nuevas empresas: Amenazas de productos sustitutos.
Baja. Nula.

Se percibe una dificultad de que alguien decida Las categorias de productos son las mismas a
invertir en un negocio de las mismas excepcion que sean lineas totalmente opuestas o
caracteristicas. diferentes a lo ya existente.

Elaboracién: Bonilla, 2023
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CAPITULO 3

Qué es y para qué sirve un plan de marketing

Un plan de marketing es un documento en el cual se establecen los caminos claros y
detallados de las actividades y estrategias que una empresa debe cumplir para concretar
sus objetivos corporativos, empresariales, de negocios, de marketing para la obtencién de
una ventaja competitiva en el mercado. Sirve para obtener un analisis estratégico del
entorno de la situacion de la empresa en la que se programan de forma cronologica las
metas, objetivos, productos y presupuestos, ademas debe cumplir con el control y la
evaluacion de las actividades en el tiempo. Debe contar con indices de medicion y la

informacion pertinente del macro y microambiente de la empresa.

Un plan de marketing es imprescindible para las empresas, el conocimiento de los factores
que benefician o actlan en contra de los intereses corporativos y su respectivo analisis,
permite entender cual es el camino idoneo a seguir y que corresponda a las necesidades
tanto de la empresa como de los clientes. Ademaés, contribuye a detectar nuevas

oportunidades, procurando la eficiencia de los recursos y la mitigacion de los riesgos.

El tipo del plan de marketing

Plan de marketing estratégico

El plan estratégico de marketing es un conjunto de actividades que se adaptan a cada tipo
de empresa u organizacion, su programacion esta para de tres a cinco afios con sus
respectivas revisiones anuales. La estructura consiste en el analisis de situacion, fijacion
de objetivos, posicionamiento, ventaja competitiva, grupos objetivos, marketing mix,

control y evaluacion de resultados.
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3.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

° Analisis de la situacion

o Delimitacion del mercado de referencia

El mercado de referencia son los habitantes del barrio Santa Isabel de la parroquia
Conocoto del Distrito Metropolitano de Quito. Se considera que es un mercado de
consumo, el cual esta conformado por personas que compran bienes y servicios que estan

destinados para su consumo inmediato a titulo personal.

° Entorno general macroentorno

o Entorno econémico

El entorno econdmico forma parte de la estructura del macro ambiente de todo
tipo de negocio o empresa. Los indicadores tradicionales que se revisan en el entorno
econdémico son el Producto Interno Bruto (PIB), la inflacion, tasas de interés, indices de
precios al consumidor, distribucidn de los ingresos en los hogares. Segun el Banco Central
del Ecuador (BCE), en el Informe de Resultados Cuentas Nacionales Trimestrales del
primer trimestre del 2023 se indica que el PIB del pais crecié en un 0,7% con relacion al
mismo periodo del afio 2022, respaldado por el rubro de las exportaciones de bienes y
servicios en un 0,4% por el incremento de las ventas de exportaciones no petroleras:
camarén, banano, café, cacao y flores; el Gasto de Consumo Final de los Hogares que
crecio en el 1,6%, este impulso tiene como sustento el alza de las remesas recibidas del
exterior, ampliacion de los créditos de consumo, e importaciones de bienes de consumo

(BCE, 2023).

La misma fuente indica que el Valor Agregado Bruto (VAB) por clase de actividad

econdémica indica que la agricultura tuvo un desempefio positivo del 2,7%; la industria
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manufacturera cerrd con saldo negativo del -3,0%; el sector de la construccion cerré a la
baja con el -6,0%; el comercio con un saldo ligero a favor del 0,10%; y el transporte con

el 1,0% debido al incremento de consumo de combustibles.

o Entorno socio-demografico

Conocoto es una parroquia rural cercana la hipercentro urbano del Distrito
Metropolitano de Quito (DMQ). Segun el Informe de Calidad de Vida 2020, se ha
manifestado un proceso de propagacion urbana desde la ciudad, lo que le ha dado un
crecimiento poblacional del 4,95% por lo que para efectos de planificacion administrativa
es considerada como parroquia suburbana. En conjunto con las parroquias de Calderon 'y
Tumbaco poseen el 12,13% de las edificaciones del canton Quito en la que predominan
la casa o villa con el 54,83% o edificio con departamentos 32,51%. El material de
construccion predominante es el hormigén y después el asbesto. Los habitantes cuentan
con acceso a la tecnologia de teléfono celular con el 91,19% de los hogares, los hogares
cuentan con computadora por encima del 50,00 %; el acceso de internet tiene una

cobertura de 35,67% (QCV, 2020).

La misma fuente indica que la tasa de matriculacion para la escolaridad de
educacion general basica infantil es del 98,8%, sin embargo, cuando se acerca al
bachillerato disminuye al 80,08% es probable que la brecha se deba a la insercién laboral
de los jovenes. El informe indica que en el DMQ el 21,6% de la Poblacion

Econdmicamente Activa entre los 15 y 29 afios tiene nivel superior de educacion.

En cuanto a la actividad econdmica en el sector de servicios es el que méas empleo
ocupa con el 48,10%; seguido del comercio y arreglo de autos con el 22,00% de
ocupacion; la manufactura con el 12,00%; construcciéon el 8,00% al igual que la

administracion pablica. Al 2019 los datos del Instituto Nacional de estadisticas y Censos
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(INEC) manifestaron que el Empleo Adecuado ocupa el 54,34% de los habitantes;
mientras que el Subempleo llega al 13,93%. En el sector se observa mucho comercio
informal, sin que reflejen datos estadisticos, es muy seguro que los vendedores
ambulantes sean de otros sectores. La participacion de las mujeres en los comercios es
alta, en su mayoria estan al frente de negocios como tiendas, abaceria, restaurantes,
hogares venden; ademas d atender el negocio deben enfrentar la atencion de los hijos y
actividades domésticas. El ingreso medio de la PEA se considera en USD $ 462,00

(INEC, 2017).

La distribucion del gasto en el hogar le corresponde a: alimentos y bebidas no
alcoholicas el 24,40%; Transporte con 14,60%; bienes y servicios varios el 9,90%;

vestimenta, zapatos, el 8% (INEC, 2012)

o Entorno politico juridico

El entorno politico juridico en el cual se desarrolla el presente trabajo de
investigacion al momento genera una expectativa ante la proximidad de elecciones
presidenciales. Aun asi, se puede considerar una estabilidad amparada ante la
Constitucion de la Repuablica del Ecuador. Existe un entorno favorable a los
emprendimientos y a su formalizacion. Las ordenanzas Municipales del DMQ permiten
el desarrollo de actividades comerciales de caracter legal en un ejercicio de oferta y
demanda de productos y servicios. Segun el tipo de actividad econdémica hay que
considerar otras instituciones que constituyen parte de la formalidad de un
emprendimiento como lo son: Benemérito Cuerpo de Bomberos, Superintendencia de
Compafias, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, Servicios de Rentas Internas,
Municipio. Documentacion en regla como lo son: cédula de ciudadania, papeleta de
votacion, planilla de servicios basicos, contrato de alquiler, permiso de uso del suelo,

Formulario de patente municipal, responsabilidad de uso de medios electronicos,
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proveedor de facturacién electronica. En el caso de alimentos contar con autorizacion de
la Agencia Nacional de Regulaciéon, Control y Vigilancia Sanitaria, permiso del

Ministerio del Interior (CCQ, 2019)

o Entorno ecoldgico

El entorno ecoldgico de la actividad del Emprendimiento Distrimay Vain
Victoria's hasta el momento no se ve afectado debido a que las transacciones comerciales
se realizan de manera virtual por medios electronicos ya sean por internet, redes sociales,
teléfonos inteligentes. Se considera que no existen desperdicios o impactos ambientales

negativos que afecten al ecosistema de ninguna manera.

0 Entorno tecnologico

El entorno tecnoldégico del Emprendimiento Distrimay Vain Victoria's es
estimulado por los avances cientificos que repercutan favorablemente la gestion
comercial. Se considera que es un pilar fundamental la tecnologia, razon por la cual se
velara que los recursos sean actualizados y a la vanguardia como lo es la capacidad de la

computadora, capacidad de alcance de internet, teléfono celular.

. Entorno especifico microentorno

o Mercado (Naturaleza y estructura)

Para identificar la naturaleza del mercado del Emprendimiento Distrimay Vain
Victoria's es necesario recurrir a los criterios de segmentacion demogréafica, geografica,

psicografica y conductual los que se detallan a continuacion:

Geografica:

Region: Sierra
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Provincia: Pichincha

Cantén: Quito

Parroquia: Conocoto

Ubicacion: a 11 km al sur este de la ciudad de Quito

Tamafio de la ciudad: 38,63 km?2

Habitantes: 82.072

Residencia: Barrio Santa Isabel o en la parroquia Conocoto

Demogréfica:

Edad: entre 18 — 45 afos

Género: Indiferente

Tamano d la familia; Indiferente

Ciclo de vida familiar: joven soltero; joven casado; mayor casado.

Ingresos: entre USD $ 500,00 a USD $ 1.000,00

Ocupacion: Ventas, artesanos, estudiantes universitarios.

Escolaridad: Bachiller, estudiante universitario, profesional.

Religion: Indiferente

Raza: Indiferente

Nacionalidad: Indiferente

Psicogréfica

Clase social: trabajadora, media
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Personalidad: sociable, emprendedora

Conductual

Beneficios que busca: Calidad, servicio, economia

Tipo de consumo: Frecuente, permanente

Condiciones del usuario: usuario regular

Lealtad: solida

Disposicion: informado, interesado

Actitud: entusiasta, positiva.

La estructura del mercado se basa en cuantos actores estan relacionados entre si
en la cadena de distribucién. Para el Emprendimiento Distrimay Vain Victoria“s se puede
decir que es una estructura simple, de vendedor a comprador, sin intermediarios. El
ofertante esta en capacidad de cumplir con los requerimientos del solicitante de manera

oportuna en cuanto a cantidades y variedad de los productos solicitados.

o Clientes

Para el Emprendimiento Distrimay Vain Victoria's, los clientes son toda persona
natural o juridica que esta interesada en la adquisicion de los productos que ésta ofrece
para realizar procesos de intercambio ya sea para si mismo 0 a su vez para otra persona u

organizacion.

o Competidores

Distrimay Vain Victoria’s tiene identificados a los competidores que existen en el

Barrio Santa Isabel. Se puede decir que existen similitudes en el entorno del giro del
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negocio, pero a su vez existen marcadas diferencias. La propuesta del plan de marketing
hara que se desarrollen ventajas comparativas y competitivas que brinden y se perciban
un mayor y mejor valor a sus clientes dentro de los atributos de servicio y actividades

promocionales.

o Proveedores

Los proveedores forman parte indispensable de toda empresa. Con nuestros
proveedores actuales se buscard realizar alianzas comerciales con el propdsito que
cumplan de manera eficiente con las entregas, fortalecer las relaciones comerciales por
medio de la puntualidad de los pagos, cumplir con los acuerdos de las lineas de crédito,

prestar atencion a los productos nuevos que se pueden convertir en modas y tendencias.

° Andlisis de la situacion interna

o Recursos y capacidades de la empresa

Dentro de los recursos y capacidades de la empresa se mencionan los siguientes:

Recursos humanos

Se consideran dentro de los recursos humanos los siguientes:

La emprendedora: Quien serd encargada de las compras, negociaciéon con los
proveedores, vigilancia del inventario de productos, relaciones con los clientes y de las

ventas.

Asistente de redes sociales: Responsable por la gestion de las redes sociales del
nombre de marca del emprendimiento, debe tener la capacidad de disefio, creacién grafica
y de contenido, ingresarlo en las redes sociales, responder a las inquietudes de los
prospectos y clientes. El contenido del emprendimiento debe tener un enfoque estratégico

y social, este servicio puede ser tercerizado.
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Asistente contable: Responsable de la contabilidad y el asentamiento diario de
las transacciones comerciales del emprendimiento, actualizacién de las cuentas por
cobrar, pagar, emision de facturas, conciliacion de cuentas, reportes, informes, pago de

tributos y apoyo administrativo. Este servicio puede ser tercerizado.
Recursos tecnologicos
Dentro de los recursos tecnolégicos debemos considerar lo siguiente:
Computadoras: computadoras portatiles
Impresora:
Internet: de banda ancha
Teléfonos:

Aplicacion movil: se quiere desarrollar una aplicacion moévil con el nombre del
emprendimiento, donde los clientes desde la facilidad y comodidad de su teléfono celular

realice pedidos y transacciones comerciales.
Recursos materiales

Los recursos materiales considerados para el presente trabajo se describen a

continuacion:

Espacio fisico: Bodega, espacio de 9m2 iluminada, ventilada, limpia, libre de
humedad, con revision para el control de plagas, perchas adosadas a la pared de 30 cm de

ancho, para el almacenamiento del minimo stock de mercaderia que tiene mayor rotacion.

Muebles y enseres: Escritorio, silla, archivador
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Suministros de oficina: perforadora, grapadora, lapices, plumas agenda de
anotaciones, carpetas, grapas, marcadores resaltadores, resma de papel para impresion y

copias fotostaticas.

Recursos financieros

Actualmente, los recursos financieros del emprendimiento estan clasificados de la

siguiente forma:

El emprendimiento cuenta con dinero en su cuenta bancaria, esto le permite
liquidez al momento de captar alguna oportunidad que se presente en el mercado o por

parte de algln proveedor.

El emprendimiento posee cuentas por cobrar por parte de sus clientes, se considera

una cartera sana pues no posee obligaciones econdmicas vencidas.

La banca privada ha ofrecido una linea de crédito a favor de la titular del

emprendimiento la cual esta disponible cuando se la solicite.

o Organizacion empresarial

La organizacion empresarial de Distrimay Vain Victoria’s es una estructura
basica, como se describid en el punto de andlisis de situacion interna, los recursos
humanos es lo minimo necesario para llevar a cabo la administracion y operaciones del
emprendimiento. Se hace la referencia de la organizacion empresarial en el organigrama

funcional representado en la Figura #
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Figura 12 Organizacion empresarial

Emprendedora

Elaboracién: Bonilla, 2023

o Descripcién funcional del producto y/o servicio

Distrimay Vain Victoria’s es un emprendimiento de caracter comercial, es decir,
de compra y venta de productos. Los productos son de categoria no perecederos de uso
personal y ciertos bienes menores para uso en el hogar. Por la experiencia obtenida en el
negocio y conocimiento de los clientes se tiene un inventario minimo en stock para
atender las demandas inmediatas de los clientes. Sin embargo, se esta atento a pedidos de
productos ya sean de la categoria 0 no que soliciten los clientes, siempre y cuando
cumplan con la condicion de que se compre por volumen para capitalizar en precio y que
exista rotacion para capitalizar en ventas. Ademas, se presta atencion a las ofertas que
hacen los proveedores ya que pueden salir al mercado nuevos productos ya sean de las
mismas categorias 0 no que por su hovedad o innovacidn capten la atencion de los clientes
y pronostique la venta respectiva. La forma de comercializaciéon es por medio del e —
commerce, los clientes realizan los pedidos por medio electronico, usualmente el teléfono

celular personal, y por alguna aplicacion de red social, por lo general WhatsApp. O a su
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vez la distribuidora lanza una campafia de difusion de los productos existentes o0 nuevos
por los mismos medios a la base de datos de contactos y clientes e incentiva el proceso
de compra. En términos generales, asi es como se describe la funcién del producto —

servicio.

3.2. DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS

o Obijetivos estratégicos

Segun lo tratado en la matriz FODA se establecen los objetivos estratégicos, es de
considerar que los objetivos estratégicos que estan mas al alcance son los enunciados en
los que se combinan las fortalezas con las oportunidades, es decir los enunciados

estratégico FO los cuales se detallan a continuacion:

1. Optimizacion de la diversidad de productos para captar el
segmento de mercado
2. Afianzar el contacto directo con los clientes para

enfocarnos en prospectos potenciales

Adicionalmente a esto, y con el propdésito de optimizar los recursos humanos y
técnicos se escogieron los enunciados estratégicos de la combinacion de las debilidades

y oportunidades, es decir, las estrategias DO los cuales se describen asi:

1. Mejorar el manejo de redes publicitarias para captacion de
clientes potenciales
2. Disefiar un plan de marketing para fijar estrategias que

atienda la demanda insatisfecha
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Con esto se puede establecer un horizonte estratégico que cumpla con los
principios basicos de una estrategia que sea alcanzable, medible y sustentable en el

tiempo.
3.2.1. ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIA.
o Definicion de estrategias de marketing

o Estrategia de cartera

Se considera estrategia de cartera a las combinaciones de productos y mercado
que se propone que deba desarrollar el emprendimiento. Como ejemplo a esto se presenta

en la Figura #

Figura 13 Matriz producto mercado

Matriz producto / Productos Productos nuevos
mercado actuales
Estrategia de Estrategia de

Mercados actuales
penetracion en el mercado desarrollo de producto

Estrategia de Estrategia de

Mercados nuevos
desarrollo de mercado diversificacién

Fuente: Adaptado de la matriz Igor Ansoff

Elaboracién: Bonilla, 2023

Se menciona que en Distrimay Vain Victoria’s ya contamos con un mercado
establecido que con regularidad adquieren los productos actuales con los que contamos,
sin embargo, el interés es captar nuevos mercados con los productos actuales y en un

futuro la oportunidad de incursionar en productos nuevos. Por consiguiente, la prioridad
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de la distribuidora es la estrategia de desarrollo de mercado cuyas necesidades se pueden

satisfacer con los productos actuales.

o Estrategia de segmentacion y posicionamiento

= Territorial

Se establecio que en el Barrio Santa Isabel cuenta con una poblacion de 5.942
habitantes, aplicando la densidad poblacional por vivienda de la parroquia es de 4,07

integrantes por casa lo que corresponde a 1.460 viviendas (GAD Conocoto, 2020).

Por consiguiente, se propone que el primer paso es el disefio de un banner digital
el cual fue difundido a todos nuestros familiares, amigos y clientes actuales, en la cual se
informaba el nombre de marca de Distrimay Vain Victoria's, las categorias de producto
con los que cuenta y la propuesta de emprender y tener negocio propio por medio de la
comercializacion de los productos que ofrece la distribuidora, y que los contactos se
realicen por canales y medios electronicos de las redes sociales ya sean Facebook,

Instagram, WhatsApp, incentivandolos a que visiten el catdlogo de productos.

El mismo banner digital pasa a ser impreso en fisico con tamafio A4, en papel
couché de 90 gramos impreso full color a una cara, con la cantidad de 1.500 unidades, el
cual sera repartido entre los hogares aledafios y proximos a la ubicacion de Distrimay
Vain Victoria’s. Se solicitard autorizacion a los propietarios y/o administradores de las
tiendas y panaderias mas representativas del barrio para que se permita poner en un lugar
preferencial del mostrador del local un exhibidor — hablador en el que se sostendran las
hojas volantes para que sean adquiridas libremente por los clientes del establecimiento y
se informen de los productos que tiene la distribuidora y la propuesta de negocio del

emprendimiento. Segan los resultados obtenidos de la captacion de nuevos clientes, las
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actividades del banner digital como de las hojas volantes se deben repetir con dos

frecuencias adicionales.

. Clientes

En cuanto a la estrategia de segmentacion y posicionamiento con relacion a los

clientes se prevén dos actividades.

Con los clientes actuales se determinard una segmentacion cuyos criterios

establecidos seran:

1. Rangos por volumen de compra en ddlares al mes.
2. Forma de pago: contado — crédito.
3. Diversidad de productos que compran

Estas variables contribuirdn a establecer cuatro rangos de clientes denominados
categorias A, B, C y D a quienes se les establecera un modelo de administracion de las
relaciones con los clientes, a manera de un programa de fidelizacion, a quienes se les
tendra comunicacion constante de caracter informativa de las novedades de los productos
de la distribuidora, planes de incentivos segun las categorias en cuanto a muestras de
productos nuevos, descuentos por incremento del volumen de ventas. El proposito de esta
actividad es que los clientes de la categoria inferior pasen a la categoria inmediata
superior, siempre y cuando se realice el respectivo analisis de la capacidad econémica del
cliente y su cumplimiento de pago. Se ofrecera un premio a los clientes establecidos que

nos presente un cliente nuevo.

Con los clientes nuevos es necesario cumplir con los requisitos indispensables
para poderlos ingresar en la base de datos con la solicitud respectiva de sus documentos
como lo es copia fotostatica a color nitida de su cédula de identidad, planilla de servicios

basicos de su lugar de residencia y de ser posible el Registro unico de contribuyente
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(RUC). Segun la capacidad de inversion inicial se propondrd a los nuevos clientes
opciones de diversificacion de productos con el propdsito de contribuir al cliente nuevo
a su proceso de toma de decisiones de compra. Segun la investigacion realizada los rangos
de capacidad de inversion oscila entre los USD $ 200,00 a més de $ 600,00. Hay que
considerar que el interés de Distrimay Vain Victoria“s no es venderle al cliente nuevo, es
que el cliente nuevo venda a sus propios clientes, es por eso que se propone a cada
categoria y su capacidad de compra de los clientes con relacion a los productos los cuales

se pueden observar en la Tabla #

Tabla 15 Categoria por capacidad de compra

Cate Acces Pre Bi
goria / Maq Perf | orios ndas de|enes de
Inversion uillaje umes personales | vestir hogar

$ 200

X X
a 400
$ 401
X X X
a 600
$ 601
X X X X X
a mas

Elaboracién: Bonilla, 2023

Con esto se busca conocer la capacidad de respuesta en cuanto a la venta de los

productos del cliente nuevo y prever la salud financiera del emprendimiento.

Distrimay Vain Victoria“s debe estar atenta a su capacidad de respuesta en cuento

a su capacidad de respuesta en la captacion de clientes nuevos. Es importante medir ese
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indicador ya que lo que menos se espera es tener dificultades al atender a un nuevo

mercado y generar una percepcion de insatisfaccion e incumplimiento.

o Estrategia Funcional

= Producto

Hay que considerar que Distrimay Vain Victoria's no es fabricante de ningun tipo
de producto, es comercializadora de productos de uso personales y del hogar. La
estrategia funcional de producto se basa en el conocimiento y saber escuchar a nuestros
clientes actuales para identificar correctamente qué tipo de productos requieren para
atender a sus propios mercados. Hay que prestar atencion a los moviles de consumo que
se dan en el transcurso del afio por las fechas y acontecimientos que promueven la compra
de productos como el dia de la madre, ingreso a clases, Navidad, entre otras. La
distribuidora debe estar atenta a las modas y tendencias de los nuevos productos que
ofrecen sus proveedores en cuanto de disefio, cambio de envases, carteras de producto,
modificaciones y cambios de uso de productos, productos de carécter ecolégicos, con el
proposito de crear una mejor imagen de marca de Distrimay Vain Victoria's y

diferenciarnos de la competencia para generar posicionamiento.

= Precio

La estrategia de precio de Distrimay Vain Victoria's es la de maximizacién de

utilidades, sin embargo, se consideran otros aspectos al momento de fijar precios:

Ciclo de vida del producto: los productos maduros, que ya son asiduos o de
compra permanente por parte de los clientes se les puede mantener el precio aunque el
margen de rentabilidad sea bajo, ya que el volumen compensa el margen e igual genera

rentabilidad para el emprendimiento.
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La novedad del producto: un producto novedoso, bonito, diferente a lo que se
oferta en el mercado debe generar una alta rentabilidad, aqui se hace alusion a la
percepcidn por parte del cliente. Se fija un precio alto y el cliente esta dispuesto a pagar,
asi sea en dos maximo tres cuotas. Si el producto demanda de reposicidn se puede hacer

un descuento por comprar mas a partir de tres unidades.

Ingreso de nuevo producto: hay productos nuevos que son muy econdémicos y
relativamente pequefios, a ese tipo de productos se los remata con margenes de
rentabilidad menores y sirven como promociones de descuento cuando el cliente lleva

productos de mayor precio.

Precio por posicionamiento: Distrimay Vain Victoria's es considerado por los
clientes un almacen virtual de articulos de uso personal que busca contar con productos
novedosos. Este posicionamiento nos permite fijar precios un poco mas altos en la

categoria de productos con relacion a la competencia.

] Promocioén

La promocidén son todos los canales que sigue Distrimay Vain Victoria's para
comunicarse con los clientes. La forma actual de comunicarse con el mercado es por
medio de internet y las redes sociales en las cuales se comparte informacion y publicidad
de los productos. Sin embargo, existen clientes antiguos, tradicionales y fieles, a los
cuales se les realiza marketing directo, es decir, se efectta una Ilamada telefonica formal
en las cuales se afianza la relacion entre proveedor y cliente ya que no sélo se habla de
negocios y se toma un pedido, sino que ademas se abarcan otros temas de interés
doméstico, familiar y de la comunidad. Ese tipo de conversaciones integra mas la relacion
comercial ya gque se identifican necesidades futuras de los clientes para ampliar la cartera

de productos y cuando hacer algun tipo de promocién en el tiempo.
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] Plaza

La estrategia funcional de plaza se fija en funcion de la naturaleza del producto y
la naturaleza del mercado, con esto se establece el canal de distribucién. Distrimay Vain
Victoria's distribuye productos considerados no perecederos, que no son de primera
necesidad, pero que si necesitan llegar a tiempo cuando se trata de productos que ya han
sido pactados con antelacion con los clientes para eventos tipo cumpleafios, aniversarios,
0 de mayor importancia como lo son bautizos, quinceafieras 0 matrimonios, que necesitan
tener otro tipo de acabados. Es necesario que los productos lleguen en el lugar indicado,
en el tiempo adecuado, en las cantidades solicitadas y con la calidad esperada. Aqui
hemos hecho énfasis en la relacion con los importadores de los productos. La logistica de
distribucion por parte de los proveedores debe ser puntual y eficiente. Por su parte
Distrimay Vain Victoria’s bonifica con un descuento al cliente cuando va a retirar la
mercaderia en sus instalaciones, mientras que cuando se trata de hacer llegar los productos
donde el cliente segun el volumen de compra, las entregas las asume la distribuidora o a

su vez se cobra por el servicio de entrega contratado.

3.3 PLAN DE ACCION

o Plan de accion de producto

El plan de accion relacionado al producto en Distrimay Vain Victoria's consiste
en todas las actividades concernientes a optimizar la cartera de productos de la

distribuidora, asi se establecen las siguientes préacticas:

Realizar un inventario fisico de las existencias de productos.

Determinar los productos de rotacion y los productos que no se han vendido

durante los Gltimos dos meses.
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Realizar una promocion con los productos de baja rotacion para la eliminacion de

inventario y generacion de ingresos.

Invertir los recursos econdmicos en productos que sea de rotacion y que generen

mayor margen de rentabilidad.

Solicitar a los clientes informacién del tipo de categoria de productos y las

cantidades aproximadas que necesitarian para los proximos dos meses.

Prever los moviles de consumo, de las futuras actividades que realice el barrio

Santa Isabel, asi como también las efemérides del canton y del DMQ.

Contar con el respaldo financiero para la compra de los productos.

o Plan de accion de precio

El plan de accién relacionado al precio en Distrimay Vain Victoria's hace
referencia a las actividades relacionadas a fijar el precio de los productos con el fin de
velar por la salud financiera del emprendimiento, segun eso se proponen las siguientes

acciones:

Revision de la lista de precios de los productos actuales de los proveedores.

Fijar una politica de margen de rentabilidad minima de la distribuidora.

Establecer precios a los productos de forma unitaria, de cuarto de docena, media

docena, decena, docena.

Acordar con los importadores que informen sobre las posibles variaciones de

precio del os productos que se compran con frecuencia.
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Observar la fijacion de precios en la misma categoria de productos con relacién a

los precios de la competencia.

Los productos nuevos, con alta innovacion, diferentes, con valor agregado, que
difieran mucho con relacion a la competencia, se aplicara la estrategia de descreme, es
decir, al principio se fijard un precio alto, si la rotacion se sintiera afectada se bajara

gradualmente el precio.

o Plan de accion de promocion

El plan de accion sobre la promocién en Distrimay Vain Victoria’s se concentra
en las gestiones que se deben realizar acerca de la comunicacion con los clientes, este tipo
de comunicacion se orienta hacia la parte digital on line, se propone realizar lo que se

detalla a continuacion:

Definir el objetivo de marketing del emprendimiento: Incrementar el nimero de

clientes.

Objetivo de promocion: informar y persuadir.

Disenar el plan de contenidos de texto y grafico que se va a comunicar por los

proximos seis meses, considerando los maéviles de consumo.

Establecer un calendario para la correcta ejecuciéon del plan de accion de la

promocion.

o Plan de accion de plaza

El plan de accion de plaza de Distrimay Vain Victoria's gira en torno de las

practicas que se ejecutaran a favor del mercado en donde se pueden apreciar:
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Levantar en calidad de base de datos toda la informacién que se tiene de los

clientes actuales.

Segmentar a los clientes por edad, preguntar a los clientes la fecha de su

cumplearios.

Cuantificar la cantidad de contactos promedios al dia que se realizan por parte de

clientes y prospectos en los medios sociales.

Cuantificar la cantidad de consultas promedios al dia que realizan los clientes y

prospectos por medio de los canales sociales.

Cuantificar la cantidad de clientes que hicieron pedidos y compran por medio de

los canales digitales.

Cantidad de dinero invertida en la compra de los productos que ofrece Distrimay

Vain Victorias por parte de los clientes.

Con el fin de ejemplarizar y sintetizar los planes de acciones de Distrimay Vain

Victoria's en cuanto a las variables de marketing se hacen referencia en la Figura #



60

Figura 14 Estrategia de las 4 P’s

e Producto ]

Maximizaxion

Diversificacion <o uiifekcEs

Desarrollo de
mercado

Informar y
persuadir

* Promocion

Elaboracién: Bonilla, 2023

3.4 ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

. ASIGNACION  PRESUPUESTARIA / CUENTA DE

RESULTADOS

Presupuesto al momento de iniciar de Emprendimiento Distrimay Vain Victoria’s



Tabla 16 Presupuesto inicial del emprendimiento

Presupuesto Inicial de Emprendimiento
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Financiamiento Estimado Real Diferencia
Inversores
Fundador (Sra. Andrea Bonilla) $5.000,00 $5.000,00 $0,00
Inversor 1 (Sr. Luis Zurita ) $2.000,00 $2.000,00 $0,00
Inversor 2 (Sr. Nelson Bonilla ) $3.000,00 $4.000,00 $4.000,00
Otro $0,00 $0,00 $0,00
Total Inversion $10.000,00 $11.000,00 $4.000,00
Préstamos
Préstamos del Banco 1 $0,00 $0,00 $0,00
Préstamos del Banco 2 $0,00 $0,00 $0,00
Préstamo no bancario $0,00 $0,00 $0,00
Total Préstamos $0,00 $0,00 $0,00
Otro Financiamiento
Subvencion Estado $0,00 $0,00 $0,00
Otros $0,00 $0,00 $0,00
Total Otro Financiamiento $0,00 $0,00 $0,00
Total Financiamiento $10.000,00 $11.000,00 $4.000,00
Costos Estimado Real Diferencia
Costos de Unica vez
Publicidad por apertura $100,00 $100,00 $0,00
Sitio online del negocio $200,00 $150,00 $50,00
Desarrollo de la Marca $250,00 $100,00 $150,00
Remodelaje de Inmueble $0,00 $0,00 $0,00
Tarjetas de Negocio $0,00 $0,00 $0,00
Licencias y permisos $500,00 $400,00 $100,00
Compras de Hardware y Software $1.500,00 $1.000,00 $500,00
Decoracion $0,00 $0,00 $0,00
Tarifas de servicios Legales $0,00 $0,00 $0,00
Magquinas y equipamiento $800,00 $700,00 $100,00
Muebles de oficina $0,00 $0,00 $0,00
Efectivo Operativo (Capital de trabajo) $200,00 $150,00 $50,00
Punto de venta de Software/Hardware (Posnet) $0,00 $0,00 $0,00
Reserva por contingencias $100,00 $100,00 $0,00
Instalacion de sistema de seguridad $0,00 $0,00 $0,00
Configuracion, instalacion y servicios de consultoria $0,00 $0,00 $0,00
Cartel $0,00 $0,00 $0,00
Inventario Inicial $250,00 $150,00 $100,00
Teléfono $15,00 $20,00 $-5,00
Herramientas y suministros varios $25,00 $25,00 $0,00
Viajes $60,00 $50,00 $10,00
Vehiculo $60,00 $60,00 $0,00
Otros 1 $0,00 $0,00 $0,00
Costos Fijos Totales $4.060,00 $3.005,00 $1.055,00
Costo Mensual Promedio
Salario Fundadores $600,00 $450,00 $150,00
Salario Motorizado $150,00 $200,00 $-50,00
Publicidad (internet, diarios, etc.) $200,00 $200,00 $0,00
Seguro de negocio $0,00 $0,00 $0,00
Seguro de vehiculos $50,00 $49,50 $0,50
Conexion de internet $10,00 $15,00 $-5,00
Crédito y Préstamos intereses y monto $0,00 $0,00 $0,00
Servicios legales y contables $0,00 $0,00 $0,00
Suministros $20,00 $20,00 $0,00
Teléfono $15,00 $12,00 $3,00
Gastos relacionados al sitio web $0,00 $0,00 $0,00
Otros 1
Costo Mensual Promedio $1.045,00 $946,50 $98,50
Nudmero de meses 12
Total Costo mensual Promedio $12.540,00 $11.358,00 $1.182,00
Costos Totales $16.600,00 $14.363,00 $2.237,00
Resultado de la estimacion Inversion vs Costos $-6.600,00 $-3.363,00 $1.763,00




Incremento mensual para la proyeccion de ventas.

Tabla 17 Incremento para proyeccion de ventas

an:a1+(n—1)d
Donde:
a, = Ultimo término
a; = Primer término
n = ndmero de términos
d = razén o diferencia

Despejando (d):
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d= o
n
Datos:
a, = $4485
a; = $3450
n=12
d="7?
Calculo:
= a n
n
q= 4.485
12
q= 1.035
11
d= 94,09

Elaboracién: Bonilla, 2023



Proyeccion de ingresos y gastos para Distrimay Vain Victoria“s posterior a la implementacion del Plan de Marketing propuesto.

Tabla 18 Proyeccion de ingresos y gastos
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ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Ingresos | $3.500,00 | $3.200,00 | $3.700,00 | $3.500,00 | $5.000,00 | $2.900,00 | $2.500,00 | $2.300,00 | $4.200,00 | $5.500,00 | $6.400,00 | $7.300,00
Egresos $2.300,00 | $2.000,00 | $2.500,00 | $2.100,00 | $3.100,00 | $1.500,00 | $1.200,00 | $1.200,00 | $2.500,00 | $3.400,00 | $3.600,00 | $5.700,00
Resultado | $1.200,00 | $1.200,00 | $1.200,00 | $1.400,00 | $1.900,00 | $1.400,00 | $1.300,00 | $1.100,00 | $1.700,00 | $2.100,00 | $2.800,00 | $1.600,00

Elaboracion: Bonilla, 2023
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Costo de implementacion de las estrategias de Marketing.

Tabla 19 Costos de implementacién de estrategias de marketing

No. Estrategia Tiempo Costo
Estrategia de producto:
1 innovar y ampliar la oferta 24 meses ~ $2.000,00

de productos y servicios

Estrategia de promocion

2 i 24 meses $1.000,00
virtual.
Estrategia de distribucion:

3 crear un nuevo canal de 24 meses $2.000,00

distribucion mediante un
servicio a domicilio.

24
TOTAL MESES $5.000,00

Elaboracién: Bonilla, 2023

3.5. EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN

La ejecucion del plan de marketing se realizara por medio del cumplimiento de

los objetivos estratégicos:

1. Optimizacidn de la diversidad de productos para captar el

segmento de mercado.

Se realizara la adquisicion de productos que le correspondan a los moviles de
consumo segun las fechas de eventos destacados en la comunidad, como por ejemplo:

Inicio de clases, Halloween, Navidad, afio nuevo, carnaval.

2. Afianzar el contacto directo con los clientes para

enfocarnos en prospectos potenciales.
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Realizar un plan de fidelizacidn de clientes para de ahi seleccionar a los prospectos

potenciales que pudiesen ser los distribuidores de Distrimay Vain Victoria's

3. Mejorar el manejo de redes publicitarias para captacion de

clientes potenciales

Aprender por medio de internet o inscripcién de algun curso en el que se mejoren
las habilidades del dominio de redes sociales y publicitarias para la captacion de nuevos

clientes.

4. Disefiar un plan de marketing para fijar estrategias que

atienda la demanda insatisfecha

Por medio del plan de marketing realizar la identificacion de los productos

especificos que los clientes necesitan para cubrir la demanda insatisfecha.

Para efectos de control del plan se procedera de la siguiente manera:

El control del Plan de Marketing se lo realiza a traves del cumplimiento de cada
uno de los enunciados y objetivos estratégicos regido por el cronograma de actividades
que brinden buenos resultados a favor de Distrimay Vain Victoria“s con el fin de captar
distribuidores e incrementar sus ventas para el fortalecimiento de su presencia de nombre
de marca en el barrio de Santa Isabel. Como todo sistema de control deber ser flexible,
sensible pero disciplinado, por lo que se pueden realizar modificaciones segun las

oportunidades que se presenten a medida que se ejecuta el plan.
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Conclusiones

Por medio de la teoria se realizo la identificacion de la estructura necesaria para
la elaboracion de un plan de marketing para ser aplicado a favor de Distrimay Vain
Victoria’s para la captacion de nuevos clientes, ampliar su canal de distribucion e

incrementar las ventas.

Segun el analisis de situacion realizado, se percibe que existe un ambiente
favorable dentro del aspecto demografico del barrio Santa Isabel por la ubicacién
geografica del emprendimiento, el conocimiento y la confianza que demuestra la

promotora del emprendimiento de Distrimay Vain Victoria“s

Distrimay Vain Victoria's tiene la oportunidad de posicionar su nombre de marca
y mejorar su participacion de mercado dentro de los segmentos de las distribuidoras del
barrio Santa Isabel asi como también incrementar su portafolio de productos para cumplir

con la demanda del mercado en los moviles de consumo.
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Recomendaciones

Llevar a cabo el presente plan de marketing para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos de Distrimay Vain Victoria’s para adquisicion de nuevos clientes e

incrementar las ventas.

Realizar controles frecuentes del proceso y cumplimiento de la implementacién
del plan de marketing con el proposito de prever desorientaciones de lo estimado para

estar acorde a la realidad del momento.

Fortalecer la presencia en las redes sociales y participar activamente en ellas pues
se considera que es un medio eficiente y econdmico con el propoésito de llegar a nuevos

segmentos de clientes, informar sobre nuevos productos y conseguir distribuidores.

Establecer alianzas estratégicas con los proveedores de Distrimay Vain Victoria“s
para que le mantengan informada de manera oportuna sobre las actualizaciones de nuevos

productos y fortalecer la imagen de innovacion con la que perciben los clientes.
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