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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion esta encaminado en la propuesta de
estrategia comercial para la microempresa artesanal “El Rey” de barra de
chocolate fino y de aroma, del Cantén San Jacinto de Yaguachi, provincia
del Guayas, en el periodo 2017, que presenta hoy en dia, dificultad en el
incremento de ingresos de la organizacibn mencionada, donde se puede
considerar esta observacion en los datos de venta de los tres dltimos
afios y se evidencia la disminucion de la cantidad de las ventas. La
problematica que se presenta es la falta de estrategia comercial de la
institucion para generar mayor venta y distribucién a nivel nacional de
forma estratégica y comercial, la falta de técnicas de marketing Mix por
parte del grupo administrativo, la carencia de conocimiento de los tipos de
estrategias y la forma correcta de aplicarlo por parte de los mismos. En su
metodologia manejada se ajusta a la investigacion las cuales se elaboré
los tipos de investigacion exploratorio, descriptivo y correlacional, se
utilizé la técnica de la encuesta dirigido a los distribuidores que
desconocen el producto por motivo de la falta de la propuesta expuesta.
Los beneficiarios de esta investigacion serdn los duefios de la
microempresa El Rey de barra de chocolate fino y de aroma, por el
incremento de las ventas y, por ende, aumentaran los ingresos de los
mismos. Se concluye que la ejecucion de la propuesta presentada
mejorara la rentabilidad de la empresa en su totalidad.
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Abstract

The present research work is aimed at the commercial strategy proposal
for the "El Rey" micro-enterprise of fine chocolate bar and aroma, of the
San Jacinto de Yaguachi Canton, province of Guayas, in the period 2017,
which presents today in day, difficulty in increasing the income of the
organization, where this observation can be considered in the sales data
of the last three years and the decrease in the amount of sales is evident.
The problem that arises is the lack of commercial strategy of the institution
to generate greater sales and distribution at the national level in a strategic
and commercial way, the lack of marketing techniques Mix by the
administrative group, the lack of knowledge of the types of strategies and
the correct way to apply them. In its methodology, it is adjusted to the
research which was developed the types of exploratory, descriptive and
correlational research, the survey technique was used directed to the
distributors who do not know the product because of the lack of the
exposed proposal. The beneficiaries of this research will be the owners of
the El Rey micro bar of fine chocolate and aroma, for the increase in sales
and, therefore, increase their income. It is concluded that the execution of
the presented proposal will improve the profitability of the company.

Commercial strategy Revenue Increase Microenterprise
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacién del problema en el contexto

Se conoce al cacao como una fruta tropical, la mayor parte de sus
sembrios estdn en la Region Costa y la Amazonia del Ecuador. Se
caracteriza por ser un arbol con flores pequefas entre las ramas, el fruto
qgue brota es de forma de mazorca que sujeta granos protegidos de una
pulpa rica en azucar. Los lugares especificos de sembrios por el clima
conveniente para su produccion y la comercializacion son las provincias:

Los Rios, Guayas, Manabi y Sucumbios.

Los tipos de cacao producidos en el Ecuador son dos: el cacao CCN-51 y
el conocido comunmente como Cacao Nacional (arriba), siendo este fino
de aroma desde la época colonial. La produccion y la comercializacion de
este producto ponen al pais en uno de los mejores productores de cacao

de calidad en grano, sabor y aroma a nivel mundial.

El cacao es un producto que lo siembran y cosechan grandes empresas y
microempresarios. En las plantaciones minoritarias sirven para el uso
personal, ventas al por menor y mayor como materia prima para iniciar un
nuevo proceso, siendo este el sustento de las familias de produccion

inferiores, se precisa la planificacion de nuevos productos a base del



mismo para lanzar al mercado productos nacionales que beneficien a sus
sembradores. Los productos a base de cacao son mdltiples en la
globalizacion industrial en paises desarrollados y en desarrollo. Las
barras de chocolates es una de ellas, la dependencia de la calidad del
producto se debe al proceso total; las normas de proceso, la materia
prima y asi se obtendra un producto final de calidad.

Las producciones de cacao a nivel global lideran el continente africano y
americano por las condiciones climaticas que permiten la siembra y
cosecha del cacao con caracteristicas Unicas de cada pais. En América
los paises que lo producen son, Brasil, Republica dominicana, Colombia,
México, Pera y Ecuador. Los derivados del cacao en nuevos productos
procesados son de alta produccion en los paises mencionados. La
manteca de cacao, la harina de cacao, aceite de cacao, etc., logren
comercializar dentro y fuera de estos paises por la necesidad de

utilizaciéon de este producto en el mundo actual.

Segun las estadisticas de la Organizacion Internacional de Cacao se
considera que Ecuador es el pais que lidera en la produccion y
comercializacion del cacao por su excelente sabor y aroma fino que lo
caracteriza en diferencia de los otros. El 60% de la demanda mundial del
cacao es satisfecha por el pais ecuatoriano. El incremento de exportaciéon
es notorio en el promedio anual, el 13.5% en valor FOB y 10.1% en
toneladas en los afios 2012 al 2016. El pais exporta el cacao en grano y
semielaborados como: la pasta de cacao sin desgrasar, manteca de
cacao con acidez superior al 1%. En base a la produccién vy
comercializacion de este producto el pais ha tenido un crecimiento
sostenido econémico que beneficia en su totalidad a la comunidad.
(Ministerio de Comercio Exterior , 2017)

Actualmente la comercializacion del cacao se da a través de
microempresas independientes, es decir, duefios de sus propias
empresas. Habitualmente, los integrantes que trabajan en ella son

miembros de su propia familia. También se conoce aquellos, como



emprendedores que a pesar de los riesgos del éxito o el fracaso que esto
implica, tienen la capacidad para iniciar un negocio que genere ganancias
con el objetivo principal de agradar a sus clientes. La pasion de estos
productores es comercializar un buen producto para ser reconocidos

localmente y extenderse en la comercializacion nacional.

Los pequefios emprendedores habitan alrededor de todo el pais
ecuatoriano, ya que es la forma de pertenecer a una entidad particular
gue genere ingresos para sustentar su hogar. Debido a esto, se conoce la
problematica que atraviesa este pais en la falta de empleo estable para
brindar una calidad de vida a los ciudadanos. Desde los inicios de este
territorio existen pequefios agricultores que cuidan de su cosecha para
obtener una materia prima de calidad para generar de manera estratégica

un producto nuevo de calidad que le genere rentabilidad.

Pabel Mufioz, Secretario Nacional de Planificacion y Desarrollo, recalcé la
importancia estratégica de los datos obtenidos: “Hay un crecimiento
importante del nUmero de empresas y de ventas en el pais, asi como de
las personas que en actividad economica se afilian a la seguridad social”.
Al respecto, agreg6é que el Ecuador es un pais de micro y pequefias
empresas, en donde los motores del crecimiento mostrado en el tejido

empresarial estan en Pichincha y Guayas (INEC, 2014).

A pesar de las condiciones estatales, el Ecuador es uno de los paises a
nivel latinoamericano que mayor produccion general por su diversidad de
productos naturales que vierten de su biodiversidad vegetal y animal. Esto
impulsa a los microempresarios demostrar sus habilidades con las
riquezas naturales para aportar ganancias individuales y a la
productividad de una nacién, esto implica que es relevante para el pais el

emprendimiento de microempresas que mejora la economia del mismo.

José Rosero, Director Ejecutivo del Instituto Nacional de Estadistica y
Censo INEC, manifesto que el 89,6% de las empresas contempladas en

esta version son microempresas, el 8,2% pequefias, el 1,7% medianas y



el 0,5% grandes empresas. De acuerdo con el sector econdmico, los
sectores mas predominantes son comercio con el 39% seguido por
servicios con el 38,4% (INEC, 2014).

La falta de estrategia comercial ha impedido la realizacion de productos
derivados del cacao, es ineludible resaltar que la calidad de producto de
otros paises es elaborada con cacao ecuatoriano. Por ende, urge la
educacion de las herramientas estratégicas comerciales que generan
mayor beneficio a los microempresarios a través de productos procesado
del cacao de calidad que producen. De esta manera aporta al desarrollo
sostenible del pais, generan plazas de empleos, mejora las relaciones de

comercializacién internacional y local.

Situacion Conflicto

La microempresa auténoma del producto a base de cacao, barra de
chocolate fino y de aroma El Rey, del Canton San Jacinto de Yaguachi,
elabora un producto de primera clase y la comercializacion es de manera
ambulante con un logo y produccion artesanal. El bajo ingreso para los
propietarios es por la minima cantidad distribuida en un mismo lugar.
Donde se apremia propagar el producto de calidad mediante nuevas
estrategias de comercializacion dentro y fuera del pais para mejorar el

ingreso empresarial.

Formulacion del Problema

¢,De qué manera influye la estrategia comercial de barra de chocolate fino
y de aroma, en los ingresos de la microempresa artesanal “El Rey” del
Cantén San Jacinto de Yaguachi, provincia del Guayas, en el periodo
20177

Delimitacion del Problema
e Campo: Administracion de Empresas

e Area: Comercial

e Aspecto: Ingresos



e Tema: Estrategia Comercial

Variables de la investigacion

Variable dependiente:

e Incremento de ingresos

Variable independiente:

e Estrategia Comercial
Objetivos de la Investigacion
General

Proponer una estrategia comercial para el incremento de los ingresos de
la microempresa artesanal El Rey del chocolate en barra fino y de aroma,

en el periodo 2017.
Especificos

e Fundamentar los aspectos tedricos sobre la comercializacion
del producto.

e Diagnosticar la incidencia de las estrategias comerciales en los
ingresos de la microempresa artesanal “El Rey” de barra de
chocolate fino y de aroma

e Proponer una estrategia comercial para mejorar los ingresos de

la microempresa artesanal El Rey.



Justificacion

El impulso actual del estado para diversificar la oferta de productos en el
mercado ecuatoriano y a la vez conquistar el mercado internacional es
uno de los objetivos de los entes del estado como parte de impulsar los
sectores estratégicos del pais, esto abre una oportunidad en comercializar
un producto terminado dentro y venderlo fuera del territorio, con el fin de
aprovechar la paulatina reduccion de las importaciones de productos
terminados al pais, esto conlleva a una solucién practica de los problemas
socioeconémicos de los agricultores de cacao nacional y tener una marca

registrada El Rey.

El trabajo tiene como fin proponer una estrategia comercial que logre
captar la atencidon de los clientes para aportar al desarrollo econémico y
productivo y dejar un precedente en los negocios de productos del cacao,
mejorando asi, la competitividad del cacao Fino y de Aroma del Ecuador.

La presente investigacion pretende demostrar que pequefios cacaoteros
locales del Canton San Jacinto de Yaguachi también pueden
comercializar competitivamente productos terminados en mercados
nacionales e internacionales, en base a un efectivo y adecuado plan de
comercializacion con enfoque local y venta en el extranjero, dejando asi la
basica idea de tan sélo vender hacia el exterior las materias primas
usadas para elaboracion de productos terminados, el mismo que luego

son importados por nuestro pais.

e Conveniencia: Identificar los gustos y preferencia de los clientes
nos ayudara a otorgar un producto a favor de nuestro publico
objetivo para su consumo con las diferentes estrategias de ventas

gue se aplique para conquistar el mercado.

e Implicaciones practicas: La microempresa artesanal El Rey de
barra de chocolate fino y de aroma elabora un producto de calidad

a la vista y paladar para los moradores del canton San Jacinto de



Yaguachi, este producto no cumple con la comercializacion
adecuada por la falta de conocimiento de la técnica. La correcta
aplicacion de estrategias comerciales nos ayudara incrementar los
ingresos por ventas del producto barra de chocolate fino y de

aroma El Rey.

Utilidad metodologica: el estudio de poblacién con la correcta aplicacion
de las técnicas de investigacion ayudara a conocer los patrones de
compra de los clientes para la aplicacion de las estrategias de ventas en

los diferentes mercados.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

FUNDAMENTACION TEORICA
Antecedentes histéricos

MONTEROS, Edgar (2005) sefiala citado por (Fajardo Chacén,
Martinez, & Liliveth, 2016): “Una microempresa puede ser
definida como una asociacion de personas que, operando en
forma organizada, utiliza sus conocimientos y recursos:
humanos, materiales, econdmicos y tecnoldgicos para la
elaboracién de productos y/o servicios que se suministran a
consumidores, obteniendo un margen de utilidad luego de
cubrir sus costos fijos variables y gastos de fabricacion” (pag.
15)

Esta teoria aporta a la microempresa artesanal fino y de aroma El
Rey para la asociacion de las personas que elaboraran de manera
responsable un producto de calidad, para generar ingresos al
propietario luego de fijar la inversion total y las ganancias por cierta
cantidad de produccion en un tiempo estimado y verificar la

rentabilidad del mismo.

Las microempresas han evolucionado de manera progresiva ya que estas

aportan al desarrollo econ6mico de un pais en general. Estas generan



plazas de empleos para minimizar con el indice de desempleo en una

comunidad, su finalidad tiene enfoque economico, éticos y sociales.

A nivel mundial las empresas y los microempresarios se han globalizado.
El tema de aquello es la superacion de personas o grupos de personas
que tienen un capital de inversion pequefia con vision de expandirse
como entidad. En los paises en desarrollo es permitida la apertura de
microempresas para promocionar un  producto, habilidades,
conocimientos personas de una comunidad con el fin de satisfacer las
necesidades del cliente con precios considerados y de distribucion
directa. (Alvarez M & Pérez R, 2017)

En los estados Unidos muchos de los grandes empresarios han iniciado
como microempresarios, tal como el reconocido producto de KFC
(Kentucky Fried Chicken), que inicio como una pequefia empresa que
promocionaba la habilidad de crear un producto novedoso y de calidad
para su gran acogida, hoy en dia es una de las empresas con mayor

cadena de distribucion en el mundo.

(Cantos Aguirre, 2006, pag. 15) dice: “Con el propésito de
impulsar y fomentar el desarrollo del sector micro empresarial
del Ecuador, en el 2004 se constituydé una instancia de alto
nivel para establecer las politicas que permitan la organizacioén,
fortalecimiento y crecimiento de las microempresas y sus
organizaciones gremiales, la cual fue creada segun decreto N.°
2086 del Registro Oficial N.° 430 del 28 de septiembre del
2004, bajo el Art 1, 75 denominada “Consejo Nacional de la
Microempresa — CONMICRO, con sede en la ciudad de Quito,
con patrimonio y fondos propios, como organismo coordinador ,
promotor y facilitador de las actividades de la microempresa del
pais”. (Folleco & Leandro, 2016)



Esta teoria fortalece la propuesta de la microempresa El Rey ya que
existe una ley oficial que facilitara la organizacién, fortalecimiento y

crecimiento de la pequefia empresa en proceso.

Ecuador es un pais que esta en crecimiento y desarrollo econémico y
parte de la estrategia del gobierno nacional es aprovechar la biodiversidad
que representa al pais. El nacimiento de los microempresarios en el
Ecuador es por las necesidades econémicas que atraviesa el mismo. Se
estima que por cada 100 empresas 99 son micro empresas en la
localidad. También se resalta que estas sociedades son los
abastecedores de materia prima a grandes proveedores. El grupo de
trabajo de una microempresa esta determinado de 10 a 15 personas y
generan significativas ganancias individuales y a la comunidad con la
diversidad de productos en el mercado y las plazas de empleo que genera

este emprendimiento.

Habitualmente los mayores microempresarios del pais estan en los
sectores rurales que promocionan los productos y materia prima que
producen. El sector rural mantiene limitaciones econémicas, por ende,
requiere de estrategias para productos nuevos para su crecimiento. El
Cantén San Jacinto de Yaguachi es un lugar con comercio dinamico y
produccion de productos que elaboran los microempresarios de la
localidad. La aportacién directa es el progreso de las personas de clases

baja y media.

La comercializacion de un producto de los microempresarios debe cumplir
con un plan de marketing para poder medir la efectividad, rentabilidad y
evolucion de la microempresa en base a las herramientas principales de
comercializacion que es el producto, promocién, plaza y precio. El éxito
de la misma es aplicando los métodos adecuados para medir y controlar
el progreso a largo plazo. De esta manera se podrd mantener la

estabilidad de la micro o macro empresas en desarrollo.

Comercializacion
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La comercializacion es el conjunto de las operaciones enfocadas a
comercializar los productos, bienes o servicios. Esta actividad es
ejecutada por instituciones, empresas e inclusive lo practican los grupos
sociales. Estos se presentan en dos formas: Micro y Macro, es decir,
Microcomercializacién y Macrocomercializacion. (Armijos & Alexander,
2016)

La comercializacién se origina desde la era neolitico o mas conocida
como la era de la piedra, ya que sus herramientas eran estructuradas en
base de ellas, después se elaboran de metales con el descubrimiento de
aquello. En esta época se comercializaban las cosas como un intercambio
de materiales que necesitaba cada persona o tribu, se consideraba como
el trueque, ya que se carecia de una moneda o billete que lo pueda
comprar. En la antigiiedad se consideraban dinero a los cerdos, dientes
de ballena, cacao, conchas marinas, sal, la pimienta, etc., pero el que

tenia mas valor era el oro. (Monar Gaibor, 2015)

Los tipos de comercializacion que se efectuaban en ese tiempo eran:
mayorista y minorista, donde se dirigian a los puntos de intercambio para
comercializar sus productos o bienes al por mayor o menor. La
comercializaciéon se hacia dentro de una tribu o0 nacién, también se
lograba externamente que tenian que emprender viajes en trasportes
terrestres, marino o aéreo. De esta forma se inici6é la comercializacion de
sus cosechas, criados, y recursos de la naturaleza que estaba en cuidado

de las personas como bienes propios. (Martin, 2014)

A partir del siglo Il se cre6 el papel por el chino Tsai Lun, esto dio inicio a
la creacion de maquinas industriales para generar papel para cuadernos,
libros, revista, donde dio a inicio a la caligrafia y pintura. Debido a esa
evolucion se cred el dinero como etapa monetaria para representar los
bienes de cada persona, se necesitdo la creacion del dinero por los
problemas que se presentaba en la comercializacién prehistérica. (Tormo,
2015)

11



La comercializacion del siglo XXI tiene el mismo objetivo que es vender
productos conforme a las necesidades de las personas en el campo
comercial y asi generar ingresos de los empresarios a nivel mundial. Las
técnicas de comercio son actualizadas como plan de mayor
comercializacion. Las industrias con més produccion de productos para la
comercializacion son China, Japén, Estados Unidos, Alemania, Rusia,
Suiza, donde la demanda de mercado es incrementada por la cantidad de
pedidos que manejan en los paises de distribucidbn que comunmente es a

nivel global.

Ventas

Considerando a Kotler, (2013) y Lerma & Bércena, (2013) citado por
(Tulcanazo Torres, 2016) Las ventas es el alcance de varias empresas,
donde indican que los consumidores no adquieren el nimero requerido de
sus bienes, sin que estas efectlen promociones y ventas a gran nivel; es
el aspecto principal en una organizacion ya que mediante de las ventas se

consiguen ganancias y estabilidad en el mercado.
Clasificacion de ventas

Garcia L. M., (2011) citado por (Castells, 2012) concluy6é que las ventas

logran ejecutarse mediante de distintas formas:

v Ventas a compradores industriales: es aquella donde el
vendedor solicita instrucciones a nivel experto y técnico.

v Ventas a mayoristas: el vendedor requiere de formaciones
eminentes.

v' Venta a detallistas: el vendedor precisa de formaciones menos
intensas que los mayoristas.

v" Venta directa a los clientes: el primordial objetivo es poseer una

correcta actitud en los vendedores.
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Marca

La marca es un aspecto esencial en un producto que sale al mercado
para la comercializacién, donde es preciso disefiar de forma estratégico y
planificado un nombre que identifique el producto del mercado

competitivo.

También se define que la marca es un nombre, término, sefal, simbolo o
disefio que identifica al fabricante de un producto o servicio, asi como

también diferenciarlos de sus competidores. (Monferrer Tirado, 2013)

Como menciona (Monferrer Tirado, 2013) resulta ventajoso crear una

distincion entre tres niveles de analisis de imagen de marca.

v' Imagen percibida: es conocer como los consumidores ven y
observan la marca (desde afuera hacia adentro).

v" Realidad de la marca: es la que esta fundada en las fortalezas y
debilidades reconocidas por la compafia (desde adentro hacia
afuera).

v' La imagen deseada: representa en que el mandato de la marca

quiere que esta sea divisada por el fragmento de mercado objetivo.
Publicidad

La publicidad es el medio por el cual se logra dar a conocer el producto a
la comunidad local o general. Existen varias formas de representarlo, ya
sea mediante internet, logos, carteles, radio, prensa, television, etc. estos
medios son caminos viables para proyectar el mensaje del fabricante al

consumidor de forma valiosa.

(Tulcanazo Torres, 2016) considera que la publicidad es mas manipulada
por las compafiias comerciales, llega a mayor cantidad de consumidores
que logran estar esparcidos geograficamente; el consumidor relaciona el

mensaje de publicidad principalmente mediante los medios viables.
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Estrategias

(Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997) “Su etimologia nace del griego
“strategos” que quiere decir “un general”. El verbo de esta palabra griega
representa “planificar”. Sus origenes aplicativos nacen del “ejercito” y
“acaudillar’, su objetivo era destruir a sus adversarios a base de la

planificacion establecida”. (pag. 5)

Con respeto a esta teoria se podrd planificar la estrategia de
comercializacion del producto barra de chocolate fino y de aroma El Rey
que pertenece a la microempresa artesanal, también motiva a innovacion

de un producto competitivo.

Esto indica que derivacion proviene de planificacion de un general que
tenia a cargo un grupo de militares. El trabajo del mismo fue analizar todo
el campo y planear su proteccion en vision de victoria de lo planteado.
También se puede considerar que las estrategias estan creadas para
evitar perjuicio en el futuro, se puede tomar esta palabra para aplicar en

los &mbitos, comerciales, industriales, educativas, deportivas, etc.

Segun Rodriguez Pefiuelas (2004) citado por (Maldonado Penagos, 2014)
donde considera que: el vocablo estrategia es utilizado de diferentes
formas y para varios objetivos, este ha ido evolucionando su concepto y
aplicacion con el pasar de los afios. Su origen fue en la milicia durante las
planificaciones de los dirigentes, es una herramienta que se ha utilizado

durante siglos y sigue vigente hasta la actualidad.

Esta teoria redacta que la palabra estrategia es muy conocida y
manipulada por las personas en el mundo, su finalidad es de gran ayuda
para quien lo aplica, su espesor teorico es para planificar a base de ideas
estrictamente formadas y es permisible adjuntar nuevos conceptos a ella

para hacer una herramienta Unica en cada utilizacion.

Hoy en dia, la estrategia es globalizada en la aplicacion de las

herramientas de trabajo para todas las areas que se requieran. Las
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organizaciones publicas y privadas establecen un fin a seguir con la
seguridad de su realizacion eficaz, esto se debe a las planificaciones que

maneja la tactica actual.
Niveles de Estrategias

(Johnson, Scholes, & Whittington, 2010) consideran que los niveles de

estrategia son los consiguientes:

v' Estrategia corporativa: es la de nivel mas alto, ya que se
encomienda del propdsito o fin general y la eficacia de la
compafia, asimismo de como se afadira valor a los componentes
de negocio. (Johnson, Scholes, & Whittington, 2010)

v' Estrategia de negocio: es aquella que muestra como se debe
combatir con conquista en sus mercados individuales, igualmente
se la conoce como estrategia competidor. (Johnson, Scholes, &
Whittington, 2010)

v' Estrategias operativas: es la que esta encargada de ver como las
compafias afirman a las estrategias corporativas y de negocio.
(Johnson, Scholes, & Whittington, 2010)

Proceso Estratégico

Segun (Acero L. C., 2010) citado por (Tulcanazo Torres, 2016) considera
gue las ocupaciones esenciales de la estrategia se focalizan en lo que se
concibe por estrategia concepto nuclear del método o tipo de
procedimiento que conocen como comprension que establecen parte al

conseguir y conservar una ventaja competitiva.
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RETO
ESTRATEGICO

~al X A

Factores
Externos
(Entorno)

Factores
Internos

Situacion de
Revalidad

Genérico y
Especifico

Sistema de Recursos y
Objetivos Capacidades

llustracion 1. Formulacion estratégica
Fuente: (Acero L. C., 2010)

Estrategia de Comercializacion

El origen de la estrategia de comercializacion dio sus inicios después de
la segunda guerra mundial, ya que se estructurd la conceptualizacion del
marketing para promocionar sus productos con la estrategia de las cuatro
P, que significa, la planificacion para el producto conveniente, precio,
plaza, promocion. Esto se precisé en complicidad de la comunidad de esa
época en la satisfaccion de sus necesidades del mercado. (Ocafa &
Patricio, 2015)

Después de la guerra mundial se urgid la planificacibn de nuevos
productos por la privatizacion que tuvieron durante la guerra. Después de
la crisis de los 30 el crecimiento poblacional fue desmedido y con ella su
necesidad comercial e industrial. La creacion de empresas fue necesaria
y también se efectu6 la competencia entre ellas, hasta el punto de

atemorizar a los que querian entrar en la industrial comercial. Los
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empresarios descubrieron que la forma correcta y rentable de entrar al
mercado era pensando en el mercado pequefio que demanda gran
cantidad de ventas y ganancias. Por esta razon, se elaboro la estrategia
de marketing para fraccionar los productos por edad, sexo y etnia en su

comercializacion. (Ocafia & Patricio, 2015)

Michael E. Porter (1996) define: “La estrategia competitiva radica en
desarrollar una extensa formula de como la compafia va a combatir,
cuales convienen ser sus objetivos y qué politicas seran necesarias para

lograr tales finalidades” citado por (Astigarraga, 2016, pags. 13-29).

Esta teoria ayuda en la planificacibn de la estrategia con enfoque

competitivo para liderar en el mercado mayor con productos similares.

La estrategia de comercializacion es una alternativa de las empresas para
sacar a flote sus propdsitos. En esta se incluye la planificacion de los
superiores de la empresa con su respectivo grupo de trabajo. Asimismo,
se proyecta teorias nuevas en el mercado para asociarlas en la
innovacion que permite la competitividad comercial que cada dia va en

ascenso.

En la actualidad, la comercializacién de productos es un tema global, el
crecimiento de la poblacibn ha exigido nuevas estrategias en las
empresas para mejorar sus productos y variedad. Por la gran cantidad de
industrias cada producto que es lanzado al mercado debe tener objetivos
de comercializacion precisas, habitualmente las empresas apuntan al
mercado pequefio porgue es la poblacion mayor en nivel social, estas se
ajustan a las necesidades de cada persona como parte estratégico de la
comercializacion vigente. (Tamarit, 2013)
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Tipos de Estrategias de Comercializacion

* Estrategias
nacionales, regionales
y locales.

* Estrategias de
estacionalidad.

* Estrategias
competitivas

Estrategia
Genéricas

*Estrategias de lider
*Estrategias de ataque

Estrgéegla «Estrategias de defensa
Participacién +Estrategias de seguimiento
o imitacion

*Estrategias de retadores

+Estrategias de expansién o
crecimiento

*Estrategias de nichos o del
océano azul

*Estrategias de estabilidad
+Estrategias de contratacion
*Estrategias combinadas

Estrategia
de Destino

llustracion 2. Estrategias de Comercializacién
Fuente: Garcia M.U., (2010)

Estrategia genérica: Es usual para bienes de débil implicacion
emocional, es decir, es propia para productos estandarizados, protege a
la empresa en caso de una guerra de precios, en el cual el objetivo es que
la organizacion siga erosionando sus margenes con la finalidad de
eliminar a competidores ineficientes en costes. Por ende, se puede

considerar que esta estrategia es una tactica para superar el desempenio

18



de la competencia fraccionaria de la industria. De este modo se lograra la
eficiencia de la empresa que lo aplique. (Jauregui, 2016)

e Estrategias Nacionales, regionales y locales: es el enfoque de
marketing dirigido al mercado geografico que se desea
comercializar y posesionar un producto.

e Estrategias de estacionalidad: se refiere al marketing vy
planificacion que se debe aplicar en las fechas especiales por la
gran demanda que se presenta con el respecto al mismo, donde se
debe aprovechar el marketing estacional para dar apertura a
nuevos clientes y fidelizar a los existentes.

e Estrategias competitivas: se estima a las acciones que se deben
aplicar para el buen funcionamiento de la empresa dentro de la
competencia. Estas estrategias tienen un objetivo y es el éxito

organizacional.
Estrategia de participacién

Esta estrategia de participacién en el area de comercializacion es la parte
esencial por ser un indicador de desempefio de una organizacion en
contraposicion de la competitividad. Es decir, es el porcentaje de ventas
en el interior de la industria Vs el porcentaje en ventas de la competencia,
donde se estima, que es la parte del mercado que se atiende en términos

de ventas en porcentajes. (Arias Roche & Salazar Isaza, 2014)

El indicador de participacibn de comercializacion es examinado en
conjunto a la tendencia en ventas que facilitaran las pautas de la
estrategia de crecimiento a implementar, ya sea a través de captacion de
los consumidores de la competencia o aprovechar la predisposicion
progresivo del mercado. Donde es medido por el volumen general de
ventas de cada empresa o ente productivo tomando como consideracion:

el lugar, el periodo y el sector. (Arias Roche & Salazar Isaza, 2014)

e Estrategias de lider: se considera al lugar de reconocimiento de

una empresa, marca o producto que este en el mercado.
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Estrategias de ataque: es la planificacion que se aplica en una
empresa para atacar al mercado competitivo, donde es necesario
gue se estudie el mercado de la competencia para las dos
opciones que tiene esta estrategia, la de ataque directo y ataque
lateral.

Estrategias de defensa: se refiere al enfoque de disminuir las
amenazas de ataque de las competencias en el mercado, donde el
objetivo de esta estrategia es la innovacion y variedad de producto
para su eficacia empresarial.

Estrategia de seguimiento o imitacion: se refiere a la
reproduccion con ciertos aspectos variables originales aplicado en
el modelo de un producto vigente que este en el nivel de éxito
comercial. Existen dos tipos de imitaciébn que son: falsificacion y
copia ilegal.

Estrategias de retadores: es la segunda posicibn de una
empresa, marca o producto que este en el mercado, donde el
retador siempre tiene dos objetivos en la mira y es alcanzar al lider

y lograr mantener distantes al resto de los retadores existentes.

Estrategia de destino

Esta estrategia se refiere a los diversos mercados que hay en la industria,

donde mediante de la misma se propone aumentar el grado de

penetracion de un producto en mercados pocos explotados. Se considera

a estos mercados los distantes o0 mas comun conocidos como mercados

lejanos, donde se estima la propagaciéon en mercados reconocidos. De

esta forma se logra captar nuevos segmentos de destinos, Ultimamente,

se crea como una estrategia de introduccion en mercados emergentes.
(Jiménez Garcia , 2011)

Estrategias de crecimiento: es la que cataloga las estrategias en
oficio del producto o servicio que brinda la sociedad, y del mercado

sobre el cual procede. (Palacio Acero, 2015)
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e Estrategias de nichos: se refiere a plantear un producto o servicio
con valor inventor, de esta forma se crea un nuevo mar, conocido
comunmente como nichos.

e Estrategias de estabilidad: se relaciona en las ventas o
liquidacion de actividades necesarias para disminuir costos y
gastos de una empresa.

e Estrategias de contratacion: se considera al estudio del mercado
y negociacion de ofertas con empresas comercializaciones.

e Estrategias de combinadas: email marketing coligado al de

marketing automatizado.

Estrategia de penetracion en el mercado: es aquella donde la
compafia admite la posibilidad de progresar e aumentar sus ventas
manipulando los productos actuales y en los mercados en el que trabaja.
(Palacio Acero, 2015)

Estrategia de desarrollo del mercado: a través de esta estrategia, la
comparniia consigue localizar estudios o nuevos usos para sus productos o
servicios actuales, asumiendo como vital propdésito para atraer nuevos

segmentos de mercado. (Palacio Acero, 2015)
Estrategia de Marketing Mix
Estrategia de Producto

Segun Fischer & Espejo, (2011) citado por ( Quispe Chiliquinga & Borja
Quispe, 2017) consideran que el producto es el bien y/o servicio que la
sociedad brinda a su mercado objetivo, a su vez alcanzar compensar las
necesidades de los consumidores; el mismo que poseera su propia

desenvoltura (nombre del producto, recipiente) de los otro.

Garnica, (2009) citado por (Tulcanazo Torres, 2016) sefala que las

estrategias de producto se designan mediante los siguientes aspectos.

v" Incluir nuevas particularidades al producto (nuevas mejoras,

utilidades o funciones).
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v" Incluir nuevas propiedades al producto (nuevo empaque, disefio,
colores, logo).

Expulsar una nueva linea de producto

Aumentar la linea de producto

Lanzar una nueva marca

<N X

Incluir nuevos servicios al cliente (entrega a domicilio, nuevas

garantias, facilidades de pago, mayor asesoria en la compra).

Estrategia de precio

Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, (2011) citado por (Padilla
Padilla, 2016) afirman que el precio es la cuantia monetaria que los
consumidores tienen que costear para conseguir un producto; es decir,
que el precio es el que muestra el valor que valdra para dar el cambio del

dinero con el bien o servicio.

La estrategia de precio de un producto es un paso primordial dentro del
mecanismo de firmeza de precios porque instituye las pautas y limites, sin
embargo, es dificil plantear un precio digno a que los productos poseen
peticion y costes afines entre si y enfrentan diferentes niveles de
competencia. (Padilla Padilla, 2016)

Estrategia de plaza

Lambin ,Galluci, &Sicurello, (2009) citado por (Tulcanazo Torres, 2016)
concluyen que la plaza es una distribucion desarrollada por socios
interdependientes que anuncian en el proceso de hacer que los productos
y servicios queden aptos para el consumo de los consumidores; se toma
en cuenta lo que son canales, cobertura, ubicacion, inventario, transporte,

logistica.

La estrategia de plaza se refiere al canal de comercializacion practicante
para hacer alcanzar el producto al publico objetivo, una compafiia obtiene

identificar diferentes fragmentos que quieren desiguales niveles de
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servicios, y debe resolver cuales atendera, y ademas restar el coste total
del canal para compensar al cliente. (Tulcanazo Torres, 2016)

Estrategia de promocion

Segun Kirchner, (2013) y Riscos, (2013) citado por (Padilla Padilla, 2016)
consideran que la promocién de ventas estd encaminada al corto plazo
para investigar resultados inmediatos, entre ellos estd acrecentar el
volumen de las ventas y de comprimir pérdidas o introducir al mercado
nuevos productos ya sea por periodos; se maneja una gran diversidad de

herramientas para incitar una rapida respuesta del mercado.

Como afirma (Hidalgo & Zunino, 2011) las estrategias de promocién se

mencionan en tres tipos de control:

v" Control interno
v" Control de consumo
v" Control de distribucion.

Al respecto, Kirchner, (2013) citado por (Tulcanazo Torres, 2016)
comentan que las estrategias de promocion de venta dirigida al

consumidor final se mencionan las siguientes:

Descuentos - directos e indirectos.
Cupones o Articulos promocionales
Premios

Gratificacién por compra regular

D N N NN

Vales — para regalos o boleto para participar en rifas, conciertos o
descargas.

Muestras gratis

Sorteos

Concursos

Formacion de ofertas oferta demanda.

Reembolsos

NN N N R

Eventos
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(Hidalgo & Zunino, 2011) indican que en la promocion se logran elegir a

dos estrategias basicas:

v' Estrategia push: es aquella que brinda el producto hacia los
clientes a través de los canales de colocacion (plaza), con el
propoésito de que lo obtengan y estos lo confien a consumidores
finales. (Hidalgo & Zunino, 2011)

v' Estrategia pull: la organizacioén rige las diferentes promociones,
publicidad en direccién a los consumidores finales, con la intencion
de convencer la compra del producto; el objetivo de esta estrategia
es que los consumidores soliciten el producto en las tiendas, para
gue estas ejecuten pedidos a la compafia. (Hidalgo & Zunino,
2011)

Efectividad de las estrategias

La efectividad se considera al grado de cumplimiento de los propésitos
planteados, es decir, el resultado o el producto de la actualidad y lo
predeterminado. Donde se mide en la rentabilidad de la empresa
mediante la estrategia de comercializaciobn que permite incrementar los
ingresos de manera continua y efectiva. De esta forma se podra identificar
si la estrategia expuesta y ejecutada brinda resultados positivos o

negativos a una productividad comercial. (Chamorro Sevilla, 2015)

Se trata de la relacién que existe entre los resultados logrados por la
empresa en comparacion con los resultados propuestos por la misma
organizacion. Permite la medicion del grado de cumplimiento de los
objetivos que han sido planificados. A la efectividad se la puede comparar
con la productividad en relacion con el impacto producido en la

produccion de mayores y mejores productos. (Ventura, 2011)

En muchas oportunidades se puede apreciar como las empresas
promocionan el cumplimiento de los objetivos organizacionales, pero no

se habla del costo que trajo dispuesta el sedimento de los mismos, como
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también si son estimadas las necesidades de los clientes. De todas
formas, sirve como un informe para el control de explicitos parametros de
calidad y para poder vigilar los desperdicios en los procesos y el

incremento del valor agregado. (Ventura, 2011)
Ingresos

Los ingresos, en procesos econdémicos, representan a todos los accesos
monetarios que coge una persona, familia, empresa, organizacion, un
gobierno, etc., (Telésforo & Collay, 2016). Desde la antigiiedad en la
comercializacibn se creaba con el objetivo de poseer un ingreso
monetario que contribuya al duefio de los bienes que comercializa. Por
ende, se define a la palabra ingresos como un bien econémico que
alcanza una persona o entidad a base de las ventas o actividades que lo

generen. (Chavez Carcamo, Recinos Barahona, & Samayoa Vega, 2011)
(Borja Ulloa, 2015) define:

Los ingresos son todas las ganancias que ingresan al conjunto
total del presupuesto de una entidad, ya sea publica o privada,
individual o grupal. En términos mas generales, los ingresos
son los elementos tanto monetarios como no monetarios que
se acumulan y que generan como consecuencia un circulo de

consumo ganancia. (pag. 40)

Esta teoria indica los ingresos que entren en la microempresa
artesanal de barra de chocolate fino y de aroma El Rey seran de

manera efectiva o en propiedades.

Los ingresos pueden ser de diversas formas, por vender un objeto o algo,
por hacer una actividad laboral o general. Todas estas acciones generan
ingresos a la persona u organizacion. En el caso de las personas
individuales sus ingresos son el sueldo que se les paga por el trabajo
ejecutado en una empresa. En el area comercial los ingresos son todos

los flujos monetarios o bienes que ingresan como ganancia de la actividad
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que lo genera. Hoy en dia los ingresos son parte de la contabilidad que se
requiere para administrar las proporcionalidades.

Factores que inciden en las ventas

Los factores primordiales que indicen en las ventas de un producto son

las siguientes (Balmaceda, 2012):

v' El precio: es una herramienta a corto plazo, el cual se logra
cambiarlo después del tiempo estimado. Residen diversos factores
afadidos a la firmeza de precios, que orientan desde el tipo de
mercado y ajenos de la empresa, hasta el propio ciclo del producto.
El precio es un aspecto significativo dentro de la comercializacion
efectiva, es decir, debe estar a nivel de competitividad con los
otros, asimismo se estima la calidad del producto en conjunto con
un precio beneficioso y comercial para la vista del consumidor.

v' La distribucién: su intencion es dirigir el producto solicitado a
disposicion del mercado. Donde a través del mismo se facilitara y
se provocara la adquisicion del producto al consumidor. Se logra
considerar que existe diferentes formas de distribucion, pero hay
una sola manera de distribucion directa del productor y
consumidor, que es el marketing multinivel. Para permitir a una
comercializaciéon de un producto de forma masiva y exitosa, es
necesario, la intervencién de un grupo de personas dedicadas a la
distribuciéon con peculiaridades beneficiosos tales como tener una
buena actitud y compromiso.

v' Actitud: la actitud abarca distintas cosas, entre ellas la afirmacion
gue se ha estimado. La forma de verse fisicamente, su vestimenta,
aspecto, carisma, el medio de transporte para la distribucién, todos
estos puntos relevantes son fundamentales dentro de la actitud
correcta para la comercializacion de un producto. Asimismo, es
necesario que adopte una actitud convincente al comerciante para

adquirir el producto y lanzarlo a la venta o patrocinarlo. Es
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importante que la actitud demuestre confianza y éxito a los

comerciantes para la inclinaciéon al mismo.

Indicadores financieros

Rentabilidad

Liquidez Indicadores Gestion

Solvencia

llustracion 3. Indicadores financieros
Fuente: Instituto Nacional de Contadores Publicos — Colombia (2014)

Indicadores de liquidez

Estos indicadores nacen de la necesidad de calcular la capacidad que
poseen las compafiias para cancelar sus obligaciones de corto plazo.
Aprovechan para establecer la habilidad o problema que muestra una
compafia para pagar sus pasivos corrientes al convertir a efectivo sus
activos corrientes. Se trata de establecer qué pasaria si a la asociacion se

le requiriera el pago inmediato de todos sus compromisos en el lapso
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menor a un afo. De esta forma, las tablas de liquidez aplicados en un
momento definitivo valoran a la empresa desde el punto de vista del pago
inmediato de sus créditos corrientes en caso excepcional. (Fontalvo

Herrera, De la Hoz Granadillo, & Vergara, 2012)
Indicadores de solvencia

Los indicadores de endeudamiento o solvencia poseen por objeto medir
en qué grado y de qué forma participan los merecedores dentro del
financiamiento de la empresa. Se trata de instituir también el peligro que
corren tales merecedores y los duefios de la compafia y la utilidad o
contrariedad del endeudamiento. (Fontalvo Herrera, De la Hoz Granadillo,
& Vergara, 2012)

Desde el punto de vista de los directores de la empresa, el manejo del
endeudamiento es toda una habilidad y su optimizacion depende, entre
otras variables, del contexto financiero de la empresa en particular, de los
margenes de rentabilidad de la misma y del nivel de las tasas de interés
presentes en el mercado, teniendo siempre presente que ocuparse con
dinero prestado es bueno siempre y cuando se alcance una rentabilidad
nitida superior a los bienes que se debe pagar por ese dinero. (Fontalvo
Herrera, De la Hoz Granadillo, & Vergara, 2012)

Por su parte los merecedores, para conceder nuevo financiamiento,
conjuntamente eligen que la empresa disfrute un endeudamiento "bajo”,
un excelente escenario de liquidez y una alta reproduccién de utilidades,
factores que reducen el riesgo de crédito. (Fontalvo Herrera, De la Hoz
Granadillo, & Vergara, 2012)

Indicadores de gestion

Estos indicadores tienen por objetivo medir la eficiencia con la cual las
empresas utilizan sus recursos. De esta forma, miden el nivel de rotacion
de los componentes del activo; el grado de recuperacion de los créditos y
del pago de las obligaciones; la eficiencia con la cual una empresa utiliza

sus activos segun la velocidad de recuperacion de los valores aplicados
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en ellos y el peso de diversos gastos de la firma en relacién con los
ingresos generados por ventas. (Pérez, Collado, Rizo, & Borges, 2017)

En varios indicadores, se intenta imprimirle un sentido dinamico al analisis
de aplicacion de recursos, a través de la comparacion entre cuentas de
balance y cuentas de resultado. Lo anterior nace de una iniciacién
elemental en el campo de las finanzas de acuerdo con el cual, todos los
activos de una empresa deben favorecer al maximo en el logro de los
objetivos financieros de la misma, de tal suerte que no conviene
conservar activos inservibles o innecesarios. Lo mismo sucede en el caso
de los gastos, que cuando registran valores demasiado altos respecto a
los ingresos manifiestan mala gestion en el area financiera. (Pérez,
Collado, Rizo, & Borges, 2017)

Este indicador se ajusta en su totalidad a la propuesta de esta
investigacion, el cual permitirA medir la rentabilidad de la microempresa
de barra de chocolate fino y de aroma El Rey, es fundamental la ejecucién
del indicador mencionado para controlar los activos, gastos y ganancias

de la entidad en un lapso determinado.
Indicadores de rentabilidad

Los indicadores de ganancia, designados también de rentabilidad o
lucratividad, se utilizan para medir la efectividad de la administracion de la
empresa, para controlar los costos y gastos y, de esta manera, convertir
las ventas en utilidades. (Olivares Araujo, Fernandez, & Zamora Rojas,
2015)

Desde el punto de vista del capitalista, lo mas significativo de utilizar estos
indicadores es considerar la manera como se origina el retorno de los
valores invertidos en la empresa (rentabilidad del patrimonio y rentabilidad

del activo total). (Olivares Araujo, Fernandez, & Zamora Rojas, 2015)
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Antecedentes referenciales

En la Universidad de Bio — Bio, facultad Ciencias Empresariales se
elaboré un estudio relacionado con el tema” Disefio de estrategias de
comercializacion de productos derivados de la avellana para pequefios
propietarios forestales de la comuna de San Fabian de Alico, region del
Bio-Bio.”, para la factibilidad del estudio se aplicO técnicas de
investigacion como encuestas para analizar el mercado de las avellanas,
en los lugares seleccionados, donde se pudo notar que la mayor parte de
los forestales no son duefios de los terrenos que reforestan, también se
procedioé a la entrevistas a ingenieros forestales, los cuales pueden dar
informacion exacta de las dimensiones y condiciones de los terrenos
explorados. También se elabor6 un focus group con la participacion de los
dirigentes reconocidos de la comunidad. La ultima entrevista que se
realizd6 fue a los personajes principales que son los productores para
conocer la realidad de la situacion actual. Dentro de las conclusiones de
este estudio se encontrd que los productores tienen la capacidad, a pesar
de sus inconsistencias, para formar una microempresa dentro de su
territorio con vision a la expansion con el objetivo de mejorar sus ingresos
econémicos. (Lépez & Bernardo, 2015). De este tema se considera
relevante la técnica de recoleccion de datos denominado focus group, lo
cual puede aplicarse en la microempresa artesanal de barra de chocolate

fino y de aroma EIl Rey.

En los archivos de la Universidad EAN, Facultad de Posgrados, se
plante6 un estudio con el tema” Plan de negocio para crear una empresa
de chocolateria fina artesanal’, el objetivo de esta propuesta es
personalizar el producto a base de los gustos de las personas y su forma
de venta es via fisica y electronica. Para la factibilidad de esta propuesta
innovadora se necesitd lo principal que es el analisis del mercado y
evaluacion economica. La realizaciéon del estudio de mercado se aplicoé en
cincos aspectos que son: el analisis de la demanda, la oferta, los precios,

la ubicacion y la comercializacion. En base de los datos obtenidos logro la
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realizacion de la propuesta, donde esta busca la ampliacion de
comercializacion en la introduccion al mercado mayor. La estrategia
contiene la publicidad y comercializacion del producto con precios
razonables para la sociedad en general. ( FONSECA ORDONEZ &
RIVERA TORRES, 2012). Siendo este el componente que va aportar al
estudio en curso por la metodologia de mediciébn de efectividad del
producto y los medios de publicidad para dar a conocer el producto a nivel

nacional sin generar mayores gastos para la rentabilidad de la propuesta.

En la revista RICEA Iberoamericana de Contaduria, Economia y
Administracion, se efectu6 un estudio con el tema “Posicionamiento de
pan artesanal en jovenes de una comunidad rural”’, donde se aplica un
plan estratégico en las microempresas agroindustriales productoras de
pan artesanal. Los andlisis establecidos fue la entrevista a la comunidad
para conocer los gustos en el consumo del pan, donde ellos consideran
que el sabor debe ser tradicional a su cultura, un valor nutricional y que
esté al alcance econdmico. Donde ellos desconocen la diferencia del pan
tradicional o artesanal. Por ende, en esta propuesta se precisa la
elaboracion de un plan estratégico para cuyas microempresas y su
recomendacion principal es que el producto debe tener el aspecto y sabor
tradicional de cada localidad para su comercializacion. (Espindola M,
Méndez, & Calderén, 2016). El aporte que genera este estudio es la
innovacion de productos con direccion a la tradicion cultural y econémico
gque pertenece la microempresa de barra de chocolate fino y de aroma El

Rey.

Aunque existen varios temas relacionados con el estudio vigente se
preciso la eleccion de estos temas relacionados con las variables de la
propuesta expuesta. La estrategia de comercializacion es el objetivo
principal de los tres estudios relacionados. Uno de los puntos relevante
que aporto a la microempresa el Rey es la formacion a los agricultores
microempresarios de la actual propuesta, en la manera correcta de

emprender una entidad que genere ingresos rentables a favor de la
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misma. De igual forma que consideré la técnica aplicada del focus group
para el analisis comercial de la poblacion actual.

AN D D

Propuesta de Valor

Se define al conjunto de beneficios que reciben los clientes a quien va
dirigido el producto a través de un negocio. Donde los productores reciben

de los clientes la remuneracion en mayores de los casos.

Esto conlleva a la solucién de las necesidades o problematica que
presenten la demanda de una manera Unica y estratégica para diferenciar
el producto de la competencia y ser el producto elegido de los clientes por

todas las cualidades que estan dentro de sus expectativas empresariales.

Una propuesta de valor crea valor para un segmento de mercado gracias
a una mezcla detalla de elementos convenientes a las necesidades de

dicho segmento. Estos valores pueden ser:
Cuantitativos:

Precio
Calidad

v
v
v" Reduccién de costos
v

velocidad del servicio

Cualitativos:
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Novedad
Disefio

Marca

Status
Desempefio
Personalizacion
Comodidad
Utilidad

Experiencia del cliente

N X X 8 X < X X

Segmento del Mercado

Los clientes no existen si no se sabe quiénes son. Por aquello es
imprescindible conocer todo de los clientes y fraccionar de forma mas
especifica la caracteristica a quienes va dirigido el producto o servicio.

Para conocer a los clientes es fundamental aplicar estas estrategias:

v' Demografico: se refiere a la separacion del gran mercado en grupos
masivos en base de diversos aspectos especificos tales como: la edad, la
raza, el género, el estado marital, la ocupacién, la educacion y el ingreso
se encuentran entre los atributos de segmentacién demografica.

v' Geografico: es importante en las empresas que venden productos
y servicios especificos a cierta comunidad, estado, region, pais o
grupo de paises. Donde se precisa hacer llegar el mensaje del
producto a la comunidad a través de los medios viables tales como:
television, radio, internet, revistas, anuncios de periédico.

v" Psicografico: se conoce a esta estrategia como estilo de vida, el
cual se promociona el producto a un grupo de personas

aficionados a las caracteristicas del producto expuesto.
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Comportamiento: se refiere al comportamiento de los
consumidores, donde se incluye patrones de uso, flexibilidad del
precio, lealtad a la marca, y busqueda de beneficios. Es necesario
resaltar que el grupo mayor de consumidores es de clase media y
baja, esto debe estar muy presente para establecer un precio aun
siendo un producto de calidad.

Segmentacion de negocios: se basa en segmentar a los clientes
por negocios, es decir, lograr que los clientes se hagan
distribuidores del producto por brindar todos los beneficios que
esperan, de esta manera el cliente se establece en el negocio de

forma fiel.

Canales

Es la forma o el medio por el cual el producto interactla con los clientes,

donde se consideran los mas viables:

v
v

v
v

Directos: internet, seguros, industriales, cupon, etc.

Cortos: grandes almacenes, supermercados, transportes terrestre,
maritimo o aéreo.

Largos: Hostelerias, tienda de barrio, etc.

Dobles: importadores exclusivos, méster franquicias, etc.

Relacién con los clientes

Es muy importante la relacion con los clientes porque es el medio por el

cual se consigue a los clientes, se mantienen por el beneficio y el trato

que se le da. Es fundamental que los clientes tengan la certeza que el

propdsito del empresario es crecer en conjunto con los clientes.

v

Conocer mejor a los clientes: es la forma estratégica de conocer
a los clientes, ya sea en forma directa o indirecta, es decir,
personalmente o a traves de medios de comunicacion. Es
necesario mantener una buena relacion para que se pueda
determinar los minimos detalles del cliente, ya que el mayor tesoro

de un empresario es el cliente.
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v

Satisfaccion del cliente: se conoce que existen muchos tipos de
clientes, es por aquello que se precisa conocer muy bien al cliente
para que se determine el trato especifico a cada uno en base a su
necesidad para que se sientan satisfechos.

Crear una relacion a largo plazo: es facil atraer un cliente nuevo,
lo dificil es retener al cliente. Donde se necesita de una crear una
comunicacion agradable para fortalecer las relaciones de ambos

lados y asi mantener los clientes fijos y duraderos.

Sistema de pagos

Es significativo disponer de varias formas de ingresos, es decir, dar la

facilidad a los clientes la forma de pago que esté a su disposicion.

AR NEE NI NERN

Sistema de pago inmediato
Sistema de preventa
Sistema de prepago
Sistema de postpago

Sistema de venta al crédito

Recursos Claves

Se clasifican en cuatro pasos, donde se describe los recursos

estratégicos que se requieren para la aplicacién de la propuesta vigente.

v

Fisicos: se consideran a los recursos tales como carros de
transportacién y distribucion, maquinarias, infraestructura, etc.
Intelectuales: especialmente es la marca, también puede ser los
derechos del autor, patentes y bases de datos del cliente.
Econdmicos: se refiere al dinero, que puede costear y respaldar a
los clientes o para solventar los gastos diarios.

Humanos: la totalidad de las empresas requiere de recursos
humanos para trabajar y hacer que funcione la empresa, por ende
se considera muy importante las personas que trabajan en la

empresa.
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FUNDAMENTACION LEGAL
LEY DE ORGANICA DE COMERCIALIZACION Y ABASTECIMIENTO
ALIMENTARIO
TITULO |
GENERALIDADES
CAPITULO |
PRINCIPIOS FUNDAMENTALES

Articulo 4.- PRINCIPIOS BASICOS.- La comercializacion de productos
de origen agricola, pecuario, acuicola, pesquero, hidrobiolégico y
agroindustrial debe desarrollarse bajo los principios de productividad,
calidad, diversificacién, equidad, inclusion, reconversion productiva,
acceso a los medios de produccion, sostenibilidad, inocuidad y respeto a
los derechos de la naturaleza, siendo obligacién del Estado Ecuatoriano el
velar por que se apliquen tales preceptos en el sistema comercializacién
de productos de origen agricola, pecuario, acuicola, pesquero,
hidrobiologico y agroindustrial en general a fin de prevenir la imposicion
de condiciones desfavorables en la comercializacion; controlar el
cumplimiento de las condiciones contractuales y los plazos de pago;
establecer mecanismos para la regulacion de precios; establecer
mecanismos para evitar y sancionar la competencia desleal, las practicas
monopolicas, oligopdlicas, monopsoénicas, oligopsonicas, de
acaparamiento y especulativas. (CONFERENCIA PLURINACIONAL E
INTERCULTURAL DE SBERANIA ALIMENTARIA, 2012)

TITULO I
ACTORES DE LA COMERCIALIZACION AGROPECUARIA
CAPITULO |
PRODUCTORES

Articulo 12.-PRODUCTOR AGROINDUSTRIAL.- Es toda persona natural
o0 juridica que se dedique a la produccion de productos agroindustriales de
tipo alimentario o no alimentario; los que pueden tener la calidad de

propietario o arrendatario; y se los categorizara en micro, pequefios,
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medianos y grandes, segun lo establezca el érgano regulador de la
politica agroindustrial del Ecuador, considerando para su clasificacion el
volumen de produccion, los niveles de productividad, el nivel de ingreso,
entre otros. (CONFERENCIA PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE
SBERANIA ALIMENTARIA, 2012)

CAPITULO I
CONSUMIDOR

Articulo 17.- DEFINICION DE CONSUMIDOR.- Persona o conjunto de
personas naturales o juridicas que satisface sus necesidades mediante el
uso de productos alimentarios o no alimentarios, de origen agricola,
pecuario, acuicola, pesquero, hidrobioldgico y agroindustrial generados en
el proceso productivo; Un consumidor es aquella persona natural o
juridica que piensa comprar o ha consumido un producto determinado,
eligiéendolo entre los de la competencia, para consumirlo de forma
definitiva o usarlo como materia prima para el desarrollo de un nuevo
producto. (CONFERENCIA PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE
SBERANIA ALIMENTARIA, 2012)

Los consumidores pueden agruparse en asociaciones, redes o colectivos,
para ejercer sus derechos de poder acceder a productos sanos, nutritivos
y de calidad, segun se establece en la Ley de Defensa del Consumidor y
la Ley Orgénica de Régimen de Soberania Alimentaria. (CONFERENCIA
PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE SBERANIA ALIMENTARIA,
2012)

Estas asociaciones, redes o colectivos de Consumidores deberan
registrarse en el Ministerio de Inclusion Econémica y Social o quien haga
sus veces, como mecanismo de control y regulacién de esos actores de la
cadena de comercializacion o de los circuitos econdémicos solidarios.
(CONFERENCIA PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE SBERANIA
ALIMENTARIA, 2012)
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CAPITULO IlI
INTERMEDIARIOS

Articulo 19.- LOS INTERMEDIARIOS. - Para la presente Ley los

Intermediarios se clasifican en:

a) Mayoristas;

b) Minoristas;

c) Supermercados;

d) Centros de Acopio;

e) Almacenes Generales de Deposito;
f) Agroindustrias; vy,

g) Instituciones o Empresas Publicas.

TITULO 1Nl
DE LOS PRODUCTOS
CAPITULO |
TIPOS DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS

Articulo 31.- DEFINICION DE PRODUCTOS ESTRATEGICOS. - Los
Productos Estratégicos son aquellos productos de origen agricola,
pecuario, acuicola, pesquero, hidrobiolégico o agroindustrial, que son
para uso alimentario, que pertenecen a la canasta basica de consumo de
alimentos de los ecuatorianos, los que deben ser definidos en base a
garantizar la soberania alimentaria del Ecuador, ademéas que su sistema
de cadena productiva es de importancia estratégica para la economia del
Ecuador. (CONFERENCIA PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE
SBERANIA ALIMENTARIA, 2012)

El Estado debera definir y evaluar periédicamente los productos
estratégicos, en base a que estos productos deben priorizar y garantizar
el objetivo estratégico del Estado que es la soberania alimentaria y el
desarrollo del sector rural del Ecuador. (CONFERENCIA
PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE SBERANIA ALIMENTARIA,
2012)
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TITULO IV
DEL MERCADO
CAPITULO |
TIPOS DE MERCADO

Articulo 38.- MERCADO PUBLICO.- Mercado Publico es el conjunto de
personas haturales o juridicas, publicas o privadas, que participan de
alguna forma en la compra y venta de productos de origen agricola,
pecuario, acuicola, pesquero, hidrobiolégico o agroindustrial, que pueden
ser para uso alimentario o no alimentario, para satisfacer las necesidades
de las Instituciones Publicas o Programas Sociales del Estado,; Reservas
Estratégicas, Planes de Emergencia Nacional o demas programas o
proyectos de las Instituciones del Estado que necesiten adquirir o
abastecerse de productos agropecuarios para la alimentacion
preferentemente. (CONFERENCIA PLURINACIONAL E
INTERCULTURAL DE SBERANIA ALIMENTARIA, 2012)

Articulo 39.- MERCADO INTERNO.- Mercado Interno es el conjunto de
personas naturales o juridicas, publicas o privadas, que participan de
alguna forma en la compra y venta de productos de origen agricola,
pecuario, acuicola, pesquero, hidrobiol6gico o agroindustrial, que pueden
ser para uso alimentario o no alimentario, para satisfacer las necesidades
de los consumidores los cuales son exclusivamente privados aunque
pueden estar formando parte de algun programa de emprendimiento
Estatal como el Programa de Socio Solidario,, (CONFERENCIA
PLURINACIONAL E INTERCULTURAL DE SBERANIA ALIMENTARIA,
2012)
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CAPITULO Il
DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades
fundamentales y el acceso a los servicios basicos; (LEY ORGANICA DE
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y
servicios competitivos, de oOptima calidad, y a elegirlos con libertad; 3.
Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad; (LEY ORGANICA
DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

4. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus
precios, caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas
aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren
presentar; (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes o0 servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones Optimas de calidad,
cantidad, precio, peso y medida; (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, 2011)

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los
métodos comerciales coercitivos o desleales; (LEY ORGANICA DE
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)
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7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del
consumo responsable y a la difusion adecuada de sus derechos; (LEY
ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafos y perjuicios, por
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios; (LEY ORGANICA DE
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de
asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al
momento de elaborar o reformar una norma juridica o disposicién que
afecte al consumidor; y, (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, 2011)

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela
administrativa y judicial de sus derechos e intereses legitimos, que
conduzcan a la adecuada prevencién sancién y oportuna reparacion de su
lesiéon; (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que
correspondan; y, (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR,
2011)

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un
libro de reclamos que estara a disposicién del consumidor, en el que se
podra notar el reclamo correspondiente, lo cual ser4d debidamente
reglamentado. (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR,
2011)

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor. - Son obligaciones de los

consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y
servicios; (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)
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2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes
0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido; (LEY
ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la
de los demés, por el consumo de bienes o servicios licitos; y, (LEY
ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes
y servicios a consumirse. (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, 2011)

CAPITULO V
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor. - Es obligacién de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda
realizar una eleccion adecuada y razonable. (LEY ORGANICA DE
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio. - Todo proveedor esta
en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo
con el consumidor. Ninguna variaciébn en cuanto a precio, costo de
reposicién u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes,
sera motivo de diferimiento. (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, 2011)

Art. 19.- Indicacion del Precio. - Los proveedores deberan dar
conocimiento al publico de los valores finales de los bienes que expendan
o de los servicios que ofrezcan, con excepcién de los que por sus
caracteristicas deban regularse convencionalmente. (LEY ORGANICA
DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)
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El valor final deberéa indicarse de un modo claramente visible que permita
al consumidor, de manera efectiva, el ejercicio de su derecho a eleccion,
antes de formalizar o perfeccionar el acto de consumo. El valor final se
establecera y su monto se difundira en moneda de curso legal. (LEY
ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

Art. 20.- Defectos y Vicios Ocultos.- ElI consumidor podra optar por la
rescision del contrato, la reposicion del bien o la reduccion del precio, sin
perjuicio de la indemnizacion por dafos y perjuicios, cuando la cosa
objeto del contrato tenga defectos o vicios ocultos que la hagan
inadecuada o disminuyan de tal modo su calidad o la posibilidad del uso
al que habitualmente se le destine, que, de haberlos conocido el
consumidor, no la habria adquirido o hubiera dado un menor precio por
ella. (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)

VARIABLES DE INVESTIGACION

Variable dependiente: Incremento de ingresos, es la capacidad de
aumento de ganancias en forma de dinero o bienes que adquiere una
persona individual, grupal o entidad a través de actividades comerciales o

laborales. (Alarcén Chéavez, 2016)

Variable independiente: Estrategia Comercial, es la recopilacion de
ideas de las personas o grupo de trabajo que dirige esa area de una
empresa, el fin es mejorar un producto que este en linea de mercado con
las técnicas estratégicas para ser un producto de calidad, asi mismo se
puede aplicar en la creacion de productos nuevos que impacte en la

sociedad para su acoge y sea un éxito comercial. (Gémez & Lis, 2016)
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DEFINICIONES CONCEPTUALES

Ingresos: es la cantidad de dinero o bienes recopilados en un tiempo

definido.
Comercializacion: es la actividad de distribuir un producto.

Marketing: es la metodologia que se aplica para mejorar la

comercializacion de un producto.

Contabilidad: es la accién de controlar todos los ingresos y egresos

econdémicos de una persona o empresa.

Estrategia: es el mecanismo organizado y especifico para lograr un

propdsito establecido.
Competitividad: es la habilidad de competir con algo o alguien.

Demanda: se refiere a la peticion de algo que exige una persona 0O

entidad con su derecho respectivo.

Cliente: son las personas o entidades que hace uso de los servicios de

otra.

Empresa: es la entidad que en la que actuan los directivos y el grupo de

trabajo con un fin lucrativo.

Microempresa: es una empresa pequefia que actlan los propietarios y
su grupo de trabajo con fines lucrativos.

44



CAPITULO Il

METODOLOGIA

La microempresa El Rey de barra de chocolate fino y de aroma, esta
dedicada a brindar un producto de calidad a la comunidad ecuatoriana
con la satisfaccion de las necesidades de los consumidores.

El primordial objetivo de esta microempresa antes mencionada es la
produccion de una barra de chocolate fino y de aroma El Rey, para
endulzar los paladares de los habitantes de los lugares que la
comercializa. Siendo un producto de calidad ha presentado dificultades en
la comercializacién y posicionamiento en el mercado nacional. Cabe
resaltar que la competitividad es de gran nivel, por aquello la empresa
mantiene poca salida del producto y el resultado afecta a los
administradores por la disminucion de los ingresos o ganancias de los

mismos.

Aspectos de la Empresa

Nombre:

Microempresa artesanal El Rey de barra de chocolate fino y de aroma.
Fecha de Constitucion:

Creada juridicamente el 2 de febrero de 1999

Objetivo Social:
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* Incremento de la productividad.

* Mejoramiento de calidad.

* Mejoramiento del buen gobierno cooperativo.

* Eliminacion de riesgos de contaminacion.

* Industrializacion del cacao.

+ Comercializacién de productos asociados de las fincas de cacao.
Mision:
Producir y comercializar cacao nacional fino o de aroma y sus derivados
con la mas alta calidad, cumpliendo las exigencias del mercado y

satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes en el menor tiempo y

costo posible, con responsabilidad social y cuidando el medio ambiente.
Visién

Al 2020, en Ecuador es reconocida como la mejor organizacién
productora y comercializadora de cacao nacional fino o de aroma de

calidad, con certificacion organica y comercio justo, garantizando servicios

eficientes a sus asociados para el incremento de la productividad.

Estructura Organizativa
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Gerente

Departamento Financiero

Personal de Planta

Departamento de Calidad

Departamento Control
Interno

Departamento de
Exportaciones
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Plantilla total de trabajadores

APELLIDOS Y NOMBRES JEFATURA PROFESION CARGO SEXO N;EICI\:'IAEI\?'IFO ::IE(CEI:]?SEE EDAD QEISVSICDIEJS
CABELLO LUNA FREDDY BENITO GERENTE INGENIERO AGRONOMO GERENTE M |11/03/1970 |01/11/2000 | 47AN0S| 16ANOS-L1MESES
VELASQUEZ SUAREZ FELIPE FABIAN DEPARTAMENTO FINANCIERO INGENIERO COMERCIAL CONTADOR GENERAL M |05/01/1981 |01/09/2001|36ANOS| 16ANOS-1MESES
MALAVE VELASQUEZ BOLIVAR ALEXANDER PERSONAL DE PLANTA BACHILLER JEFE DE PLANTA M |23/10/1977 |01/09/2001 |39AN0S| 16ANOS-1MESES
PAREDES AVILA LADY JOHANNA DEPARTAMENTO DE CALIDAD INGENIERA AGRONOMA TECNICA DE CALIDAD F |06/08/1990 |01/08/2013 [ 27AN0S| 4ANOS-2MESES
MURILLO ERAZO ANTHONY LEONARDO | DEPARTAMENTO CONTROL INTERNO |[INGENIERO AGRONOMO TECNICO DE CONTROL INTERNO M |19/01/1985 |01/09/2013 |32ARK0S| 4ANOS-1MESES
GARCIA SANCAN NIXON FRANCI DEPARTAMENTO DE EXPORTACIONES BACHILLER JEFE DEPARTAMENTO EXPORTACIONES | M [23/06/1974 |01/09/2007 | 43AR0S| 10AR0S-1MESES
MORAN MARTINEZ KAREN ESTEFANIA INGENIERA CPA ASISTENTE DE CONTABILIDAD F |20/06/1993 |15/04/2015 | 24AR0S| 2ANOS-6MESES
MENDOZA ROMERO WILSON GILBERTO CHOFER PROFESIONAL CHOFER CUSTODIO M |20/09/1974 |01/10/2012 | 43AN0S| 5ANOS-OMESES
BAJANA MENDOZA WALTER GEQVANNY CHOFER PROFESIONAL CHOFER M |21/04/1974 |16/07/2011 |43AR0S| 6ANOS-2MESES
MORAN LARA FRANCISCO ANTONIO EDUCACION BASICA CUADRILLERO M |11/05/1973 |01/03/2003 | 44ANOS| 14ANOS-7TMESES
MALAVE VELASQUEZ LEYLI WALDIMIR EDUCACION BASICA CUADRILLERQ2 M |29/10/1975 |01/05/2004 | 41AN0OS| 13ANOS-5MESES
RIVERA DUME ESTALIN DANIEL EDUCACION BASICA CUADRILLERO3 M |23/12/1978 |01/05/2004 | 38AN0OS| 13ANOS-5MESES
LEON HARO WASHINGTON LORENZO EDUCACION BASICA CUADRILLERO4 M |13/11/1970 | 01/05/2005 | 46ANOS | 12ANOS-5MESES
VELASQUEZ SUAREZ DANNY JACINTO BACHILLER GUARDIA M |03/05/1978 |01/01/2001|39AN0S| 16ANOS-OMESES
MORA MALAVE MARLON MEDARDO EDUCACION BASICA CUADRILLEROS M |02/01/1992 |15/08/2014 | 25AN0S| 3ANOS-2MESES
RODRIGUEZ S0JOS EDINSON CARLOS EDUCACION BASICA GUARDIA2 M |04/04/1979 |15/08/2014 | 38ANOS| 3ANOS-2MESES
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Gréfico 1. Cantidad de trabajadores por categoria ocupacional

Trabajadores por categoria
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Clientes Principales

Los clientes de la microempresa El Rey de barra de chocolate fino y de

aroma son personas naturales, asociaciones, compafias, las cuales se

representan en 16 nacionales, la mayor parte son de la region costa y 6

extranjeros.

Descripcion:

NACIONALES

© © N o O A~ w bR

Union y Progreso

La Cruz

El Paraiso

El Triunfo

El Deseo

2 de Mayo

Casacay

Cordillera De Jubones

Villanueva

10. Miraflores
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11.Tenguel

12.Esmeraldas

13.Apovinces

14.Varios

15.Buscando el Futuro
16.Moradores Union y Progreso

EXTRANJEROS

Chocolates Halba (Suiza)
Walter Matter (Suiza)

Atlantic Cocoa (USA)

Rausch Chocolate (Alemania)

Zotter Chocolate (Austria)

S o

Daarnhouwer (Holanda)

PROVEEDORES

Los proveedores principales de la microempresa El Rey de barra de

chocolate fino y de aroma son empresa dedicadas a la produccion y

comercializacion de cacao, cloruro de sodio, aceite de teobroma,

sacarosa, aditivos, leche deshidratada.

Tabla 1. Proveedores principales

Empresa Rubro
UNOCACE cacao
CRISAL cloruro de sodio
SOCIEDAD AGRICOLA E sacarosa
INDUSTRIAL SAN CARLOS
ADISOL aditivos
EL ORDONEZ leche deshidratada
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COMPETIDORES MAS IMPORTANTES

Se han considerado organizaciones dedicadas a la misma actividad, de

tamafo, producto y servicio en relacion la microempresa El Rey de barra

de chocolate fino y de aroma.

Ecuacocoa S.A
Nestlé

Pacari
Papécocoa
Universal
Cafiesa S.A

Maquita cushunchic

© N o o A~ W DhPE

Confiteca

Principales Productos

Diversificacion de la oferta de productos de cacao:

+ Barra de Chocolate
+ Licor de cacao,
+ Manteca de cacao,
+ Polvo de cacao
¢ Nibs de cacao,

« Coberturas
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Anélisis econdmico financiero de aflos anteriores

Gréfico 2. Ventas 2015
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Gréfico 4. Ventas 2017 (enero a septiembre)

\lentas de Barras de Chocolates 2017
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Tabla 2. Analisis de ventas de los tres ultimos afnos

ANO INGRESOS POR  DIFERENCIA
VENTAS %
2015 | 16,898,22 - 41%
2016 | 14,587,89 . 36%
2017 | 12,506.03 (*) 11%
TOTAL 43,992.14 - 100%

(*) En el afio 2017 se ha considerado un ingreso proyectado por los meses de octubre a diciembre, debido a
que se tiene informacion hasta septiembre (US$ 9,379.52) del 2017.

Se puede observar que en los ultimos tres afios: 2015, 2016, 2017, existe
un decrecimiento en los valores de las ventas. Esto indica que el producto
cada afio es menos comercializado y aceptado en el mercado; es

necesario revisar las estrategias actuales de comercializacion.

En el afio 2017 se ha considerado un ingreso proyectado por los meses
de octubre a diciembre, debido a que se tiene informacion hasta

septiembre. Dicho valor es de (9,379.52) y se estima que los ultimos tres
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meses su valor en ventas es (3,126.51), esto indica una totalidad de

12,506.03 de los ingresos de ventas del afilo mencionado.

Disefio de investigacion
Tipos de investigacion

Esta investigacion cumple la metodologia aplicativa en el campo a
estudiar, por aquellos se es necesario analizar mediante métodos que
permitiran obtener informacion veridica. Donde se ha seleccionado los
métodos descriptiva y explicativa que permitira la realizaciéon de la
propuesta que presenta este trabajo de investigacion. (Esteban &
Fernandez, 2017)

Investigacion Exploratoria:

Este tipo de investigacion sirve especialmente para familiarizarse con el
fenémeno encontrado. De esta forma se lograra obtener conocimiento e

informacion de una situacion a solucionar. (Sabino, 2014).

En el presente trabajo de investigacion se precisé esta tipologia para
explorar y conocer detalladamente el fendmeno presentado. Asimismo, se

permitird adquirir informacién necesaria para fortalecer la exploracion.
Investigacion Descriptiva:

De acuerdo a lo indicado por (Malhotra, 2008)considera que este: “Tipo
de investigacion concluyente que tiene como principal objetivo la
descripcion de algo, por lo regular las caracteristicas o funciones del
mercado” (pag. 82)

Este permitirA seleccionar las partes fundamentales del fendmeno
encontrado y poder medir y recopilar informacion por cada una de ella de

manera especifica.
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Mediante esta investigacion permitira describir de manera precisa y
clasificada la informacion encontrada en el fendmeno de este estudio del

producto de la barra de chocolate fino y de aroma El Rey.
Investigacion Explicativa:

Esta investigacion permite la comprension y el conocimiento a fondo de
los fendbmenos, esto dirige a la demostracion de la hipétesis lograda en la

investigacion (Sabino, 2014).

Este tipo de investigacion permite la descripcidon de manera especifica y
explicita del fendbmeno encontrado en el estudio actual de la barra de
chocolate fino y de aroma El Rey.

POBLACION Y MUESTRA
Poblacién

Es el conjunto total de individuos, objetos o0 medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento
determinado. Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigacion debe
de tenerse en cuenta algunas caracteristicas esenciales al seleccionarse

la poblacion bajo estudio. (Herndndez & Rodriguez, 2016)

Existen tres tipos de poblacion Diana, finita e infinita, las cuales se

redacta lo siguiente:
Poblacion Diana

Se considera a esta poblacién a un conjunto de personas que poseen las
variables a estudiar, la cual esta definida por los objetivos del estudio.
(Suérez Gil , 2011)

Poblacioén Infinita:
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Se considera esta teoria, cuando el conjunto de personas con
caracteristicas a estudiar es inapreciable o no se conoce el tamafio de la
poblacion. (Suéarez Gil , 2011)

Poblacién finita

Se refiere esta teoria, cuando se logra calcular o se conoce el tamafio de
la poblacion. En el presente estudio se identifica como poblacion finita

durante la investigacion. (Suérez Gil , 2011)

La poblacién de esta investigacion corresponde a los 22 clientes que tiene
la microempresa de barra de chocolate fino y de aroma El Rey mas los
clientes potenciales que en este caso corresponden a las 3 parroquias del
cantén San Jacinto de Yaguachi con un total de 78 clientes, por lo que se

considera una poblacion finita.

Muestra

En cuanto a la muestra, esta representa una parte de la poblacién. Sefiala
Arias (2006), que es “un subconjunto representativo y finito que se extrae
de la poblacién accesible”. La eleccion de la muestra depende de lo que
se piensa y se cree que se pueda hacer con ella. La seleccién requiere
que se especifique con precision cuél es la poblacion relevante o
fendmeno de investigacion. (Hernandez & Rodriguez, 2016)

Es necesario tener en cuenta los tipos de muestra 0 muestreo para
identificar el estudio en base al criterio de los mismos. Donde se dara una

breve explicacion de las mas relevantes:

Muestra no probabilistica

No existe el criterio de que todos los sujetos tengan la misma posibilidad
para ser elegidos para formar parte de la muestra, ya que en este tipo de
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muestreo hay uno o mas criterios de decision por parte del investigador,
para que un determinado sujeto pueda o no formar parte del estudio. (Dr.

Lozano Zanelly, 2010)

Muestra probabilistica

En este tipo de muestreo las muestras son recogidas en un proceso que
brinda a todos los individuos de la poblacion las mismas oportunidades de
ser seleccionados. Por lo tanto, es el tipo de muestreo que deberemos
utilizar en nuestras investigaciones, por ser el riguroso y cientifico. (Dr.

Lozano Zanelly, 2010)

La muestra a utilizar en esta investigacion es una muestra probabilistica

aleatoria simple.

Muestra aleatoria simple

Se considera a todos los individuos que tienen la misma probabilidad de
ser seleccionados. La seleccion de la muestra puede realizarse a través
de cualquier mecanismo probabilistico en el que todos los elementos

tengan las mismas opciones de salir. (Dr. Lozano Zanelly, 2010)

(Scheaffer, Mendenhall 1ll, & Lyman Ott, 2008) indica en su libro de
elementos de muestreo que la muestra aleatoria simple se puede
presentar en tabla con una poblacién finita. De esta manera se puede

expresar la cantidad cuantitativa de la investigacion actual.
Donde indica en esta ecuacion:

n= namero de muestra

N= numero de poblacién

E= margen de error 0.2 (2%)

N

N =Bz mn-D+1
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B 100
- (0.2)2(100-1) +1

n

n=25

Entonces se puede observar el nUmero de la muestra que es 25, esto
representa la cantidad de los clientes que seran encuestados en este

estudio vigente.

Tabla 3. Poblacién

POBLACION CANTIDAD PORCENTAJE  MUESTRA
CLIENTES ACTUALES 22 22% 55=6
CLIENTES 78 78% 19.5=20
POTENCIALES
TOTAL 100 100% 25

Técnicas e Instrumentos de la investigacion

Para llevar a cabo una investigacion, se requiere de diversas técnicas e
instrumentos para la recopilacion de datos, tales como las pruebas,
observaciones, entrevistas, andlisis de contenido y cuestionarios. Se

requiere que los datos recogidos deben ser imparciales y fiables.

En opinion de Rodriguez Pefiuelas (2010), las técnicas, son los medios
empleados para recolectar informacion: observacion, entrevistas y

encuestas. (Hernandez & Rodriguez, 2016)
En este estudio se utilizaran las siguientes técnicas:
De obtencion de informacion:

e Cuestionario para encuesta

e Cuestionario para entrevista
De andlisis o diagndstico:

e Check list (lista de chequeo)
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Cuestionario

El cuestionario de encuesta es un instrumento de recogida de datos
rigurosamente estandarizado que operacionaliza las variables objeto de
observacion e investigacion, por ello las preguntas de un cuestionario

constituyen los indicadores de la encuesta. (Champagnat, 2002)

En esta investigacion se aplicardn dos encuestas, dirigidas a:

1. Clientes actuales de la empresa
Objetivo: Identificar la efectividad de las estrategias de
comercializacién aplicadas con los clientes actuales de la
microempresa El Rey, respecto a: producto, precio, plaza y

promocion.

2. Clientes potenciales
Objetivo: Identificar las necesidades y preferencias del cliente
potencial de la microempresa El Rey, respecto a: producto, precio,
plaza y promocion para desarrollar un plan de estrategias de

comercializacidn pertinente y atraerlos.

Recursos humanos

Los participantes principales de este proyecto son los microempresarios
gue deben cumplir con aportacion de sus productos de calidad para

comercializar a nivel nacional.
Recursos materiales

Se precisé utilizar computadora para redactar el problema y la solucién a
esta investigacion, la impresora para obtener de manera fisica el trabajo
de investigacion, por ultimo, el estudio de campo en el sector productivo

del cantén San Jacinto de Yaguachi.

Recursos econdmicos
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Los gastos financieros que se presentaron en la estructuracion del
presente estudio fueron los gastos de viaticos para observar y analizar el
producto propuesto, los gatos de impresiones y la compra del producto

para comprobar su calidad.

Entrevista al Gerente de Comercializacion

Objetivo: Identificar las estrategias de comercializacion aplicadas con el
gerente de la microempresa El Rey, respecto a: estrategias de lider,

ataque, defensa, seguimiento, retadores.

Instrucciones: Se solicita leer detenidamente cada pregunta y anotar el
literal de su preferencia.

1. ¢Cree usted, que la microempresa El Rey estd cumpliendo los
objetivos planteados?

Si, se puede verificar con respecto a los indicadores de la empresa,
lo cuales permiten medir cuantitativamente los ingresos y costos de

la microempresa.

2. ¢La planeacion competitiva de la microempresa El Rey cuenta con

estrategias de ataque?

Cuenta con un plan de estrategia para aplicar en la competencia,
pero han existido ciertas deficiencias que han sido reflejadas los

tres Gltimos anos.

3. ¢El producto y servicios de la microempresa El Rey utiliza
estrategias de defensa para posicionarse en el mercado

competitivo?
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El enfoque ha sido ese, en la realidad la microempresa no ha

podido defender el territorio local ni mas aun nacional.

¢La microempresa El Rey estd en continua innovacion para

disminuir la imitacién de productos y servicios?

Aun no se cuenta con mucha variedad e innovacién porque no se

ha posesionado en los mercados que lideran a nivel nacional.

¢En base al andlisis del mercado competitivo el plan estratégico de

retador, a qué tipo de ataque se inclina?

Ataque frontal

Ataques laterales

La estrategia que utiliza la microempresa es de ataque lateral, ya
gue aun se encuentra en estudio de mercados lideres para
estructurar una estrategia y alcanzarlos con vision de liderar y

mantener la distancia a los competidores de la cima.

Cuestionario a clientes actuales

Objetivo: Identificar la efectividad de las estrategias de comercializacion

aplicadas con los clientes actuales de la microempresa El Rey, respecto

a: producto, precio, plaza y promocién.

Instrucciones: Se solicita leer detenidamente cada pregunta y responder

segun su preferencia.

1.

¢,Cree usted que la barra de chocolate fino y de aroma El Rey es

un producto de calidad dentro del mercado competitivo?

¢, Considera usted que el precio establecido del producto y servicios

esta dentro del valor accesible al consumidor y comprador?
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3. ¢Cree usted que las formas de pago vigentes son convenientes

para los clientes?

4. ¢Considera usted que los puntos de acceso para la obtencion del
producto facilitan la compra del cliente?

5. ¢Cree usted que el tiempo de espera establecido para la entrega
del producto cumple con la satisfaccion de la demanda del

consumidor?

6. ¢Cree usted que la microempresa El Rey de barra de chocolate
fino y de aroma debe asociarse a marcas reconocidas para llegar

al mercado competitivo?

Cuestionario a clientes potenciales

Objetivo: Identificar las necesidades y preferencias del cliente potencial
de la microempresa El Rey, respecto a: producto, precio, plaza y
promocién para desarrollar un plan de estrategias de comercializacion

pertinente y atraerlos.

Instrucciones: Se solicita leer detenidamente cada pregunta y anotar el

literal de su preferencia.

1. ¢En la actualidad, compra y comercializa barras de chocolates en

las plazas locales y nacionales?

2. ¢Conoce usted del producto de barra de chocolate fino y de aroma

El Rey dentro del mercado competitivo?

3. ¢Le gustaria a usted conocer y comercializar un nuevo producto de

calidad para satisfacer al consumidor?
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4. ¢El precio establecido del producto de barra de chocolate fino y de

aroma El Rey estan en el nivel competitivo?

5. ¢Considera usted apropiados las facilidades de accesos
establecidas en la microempresa El Rey de barra de chocolate fino

6. yde aroma?

CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

CHECK LIST

El siguiente analisis se realiza en base a las estrategias de
comercializacibn  propuestas por (Garcia Valderrama, 2010),
considerando las respuestas de la entrevista realizada al gerente de la
microempresa EL REY de barra de chocolate fino y de aroma:

CHECK LIST

MICROEMPRESA ARTESANAL EL REY
BARRA DE CHOCOLATE FINO Y DE AROMA

TIPO DE METODOS NIVEL DE
APLICACION
Genéricas v Nacionales, v media — baja
regionales y locales
v" de Estacionalidad v media - alta
v' Competitivas v alta
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de Participacion v de lider v" media — baja
v' de ataque v' media - baja
v' de defensa v' media - baja
v de seguimiento o v" media — baja
imitacion
v' de retadores v" media — baja
de Destino v' de expansibn o v" media — baja
crecimiento
v' de nichos o del v" media — baja
océano azul
v de estabilidad v media — alta
v de contratacion v media — alta
v/ combinadas v' media — baja

Se identifica la necesidad de trabajar en las estrategias de participaciéon

y de destino, puesto que la empresa requiere mejorar sus ingresos y sera

oportuna la intervencion en la expansion y en el ataque o seguimiento.
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Encuesta a los clientes actuales

Grafico N. 5. La barra de chocolate El Rey es un producto de calidad.

Producto de calidad

B

B Muy de acuerdo ® Deacuerdo MIndeciso BMEn desacuerdo M Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

Los encuestados consideran que la barra de chocolate fino y de aroma El

Rey es un producto de calidad, donde el 88% estan muy de acuerdo y el
12% de acuerdo.
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Gréafico N. 6. Precio es accesible al consumidor

Precio es accesible al consumidor
8%

4%

B Muy de acuerdo ® Deacuerdo MIndeciso BMEn desacuerdo M Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante se puede observar que el 80% de los clientes
actuales consideran que el producto mantiene un precio accesible al

consumidor. Donde se indica la aceptacion del mismo.
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La forma de pago es conveniente al cliente

0%
20%

B Muy de acuerdo ® Deacuerdo MIndeciso BMEn desacuerdo M Muy en desacuerdo

Grafico N. 7. La forma de pago es conveniente al cliente

Analisis:

En esta interrogante se considera sobre la conveniencia de forma de pago

y el 40% de los clientes actuales dicen estar indecisos.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora
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Los puntos de accesos facilitan la compra a los
clientes

8%

8%

B Muy de acuerdo W De acuerdo M Indeciso BMEn desacuerdo B Muy en desacuerdo

Gréafico N. 8 Los puntos de accesos facilitan la compra a los clientes

Analisis:

En esta interrogante se considera que el 60% de los clientes actuales
estdn en desacuerdo de los puntos de accesos y la facilidad de la
obtencién del producto.

Fuente: Encuesta 67
Elaborado por: Autora



El tiempo de entrega del producto cumple con
las expectativas del cliente

0% ,0%

12%

28%

60%

B Muy de acuerdo ® Deacuerdo MIndeciso BMEn desacuerdo M Muy en desacuerdo

Gréfico N. 9. ¢ El tiempo de entrega del producto cumple con las

expectativas del cliente?

Analisis:

En esta interrogante los clientes actuales consideran estar en desacuerdo
con el 60%, donde se concluye que el servicio al cliente mantiene
deficiencias vigentes.
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Grafico N. 10. Debe asociarse a marcas reconocidas

Debe asociarse a marcas reconocidas

4% 0%

B Muy de acuerdo & Deacuerdo MIndeciso BMEn desacuerdo B Muy en desacuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante el 84% de los clientes actuales consideran
conveniente la asociacibn de marcas reconocidas para mejorar el
posicionamiento de la empresa.
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Entrevista a los clientes potenciales

Grafico N. 11. Compra chocolate en barra a proveedores del cantén

¢cCompra y comercializa chocolate en barra a
proveedores en plazas locales y nacionales?

ES| mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

Se puede considerar con estos resultados que el 80% de los clientes
potenciales hacen compras de chocolate en barra a proveedores de las
plazas locales y nacionales. Esto indica que, al indice de compra y venta

del producto en el comercio local, lo cual genera una oportunidad.
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Grafico N. 12. Conoce la microempresa EL REY

¢cConoce la microempresa?

ESI mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante se puedo verificar que el 92% de los encuestados
dicen NO conocer la microempresa de barra de chocolate fino y de aroma
el Rey.
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Gréfico N. 13. Le gustaria conocer y comercializar un nuevo producto
de calidad

éLe gustaria conocer y comercializar un nuevo
producto de calidad?

ES| mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante se puedo verificar que el 88% de los encuestados
estan interesados conocer el producto de barra de chocolate fino y de

aroma el Rey.
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Gréfico N. 14. El precio esta a nivel competitivo

¢El precio esta en el nivel competitivo?

ES| mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante se puedo verificar que el 96% de los encuestados
consideran que el precio establecido del producto de barra de chocolate
El Rey estéa a nivel competitivo.
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Gréafico N. 15. Considera apropiado la facilidad de acceso del
producto

¢Considera apropiado la facilidad de acceso del
producto?

ES| mNO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Autora

Analisis:

En esta interrogante se puedo considerar que el 92% de los clientes
potenciales estan conscientes que es apropiado la facilidad de acceso del
producto de barra de chocolate El Rey.
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PLAN DE MEJORAS

En base al andlisis realizado a través de la herramienta check list sobre
las estrategias genéricas, de participacion y de destino se evidencia la
falta de estrategias de participacion y de destino. Ademas, considerando
los resultados de las encuestas, es preciso disefiar estrategias que
mejoren el posicionamiento de la empresa y del producto, por lo que se

propone a continuacion las siguientes estrategias y plan de mejora:
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Plan de Mejoras 5W/2H

Oportunidades de mejora: Estrategia de comercializacién

Meta: Incremento de los ingresos, estabilidad y rentabilidad.

Responsable: Angela Jiménez Cardozo
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How

What? How? Why? Who? Where? When? much?
. Qué? ¢, Como? ¢Por quée? ,Quién? Donde? ;Cuando? CuéntdO
Realizar Creando una base de | Captar clientes Gerente Pedro J Enero 2018 $10.00
visitas de datos de las | de nuevos Montero,
presentacion a asociaciones de las | mercados Virgen de
asociaciones parroquias en las que se | (expansion) Fatimay
(clientes) tiene interés (MAG). Cone
nuevas. Concretando citas con (parroquias
los presidentes de cada del cantén
asociacion. San Jacinto
de Yaguachi)
Realizar Utilizando la  técnica | Conocer la] Financiero Cantén San Enero 2018 $20.00
benchmarking “cliente misterioso” oferta en cuanto Jacinto de Junio 2018
(analisis de la a producto, Yaguachi
competencia) precio, plaza y
promocion de
nuestros
competidores
Promocionar Participando en eventos | Aumentar el Gerente Ecuador Dos veces al $600.00
la calidad y ferias pagados a los | posicionamiento afio
como fortaleza gue asistan clientes]de la marca y (semestrales)

del producto

potenciales compradores
de cacao en barra.
Participando en eventos
gratuitos del canton o
provincia.

empresa.
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Hacer un Contratando un | Disminuir el | Financiero Microempresa | Febrero 2018 $980
analisis de prestador de servicios | precio al publico, el Rey, de
costo de gue realice inventario y|ya que barra de
produccion. costeo de lo requerido | actualmente esta chocolate fino

para la operacion. mas alto que la y de aroma

competencia.

Realizar Realizando un plan de | Obtener Gerente En la pagina | Dos veces al $800
campafa de incentivos  para  los | reconocimiento a Web afio
referidos con clientes que quieran | nivel (semestrales)
los clientes participar. internacional
que estan (expansion)
ubicados en el
exterior
Hacer Creando una base de |Brindar al cliente | Gerente A nivel Tres veces al | $800
convenios con datos de las |facilidad y variedad Nacional afno
Cooperativas asociaciones  (clientes |[en las formas de
de ahorro vy actuales). pago del producto.
crédito Concretando una cita

con el Gerente de la

cooperativa.

Atraer a clientes | Financiero A nivel Cuatro veces | $600

Crear un video Contratando un |potenciales y nacional al afo
sobre la profesional o pasante del Jconvertirlos a

empresa y el
producto que
comercializa.

area de comunicacion
social, marketing o
publicidad.

nuevos clientes.
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Diversificar la|v" Investigando y | Tener una ventaja | Gerente Microempresa | Enero 2018 $500
oferta. actualizando competitiva  que El Rey
periédicamente las |atraiga a clientes
tendencias de consumo |NUeVOS.
para conocer nuevas
necesidades del cliente.
Realizar Programando visitas |Brindar confianza | Administrador Ecuador Febrero 2018 | $100
sesiones de guiadas en la empresa ]a los clientes y
asesoramiento con los clientes. fidelizarlos.
para clientes
actuales
respecto al
producto.
Crear una Utilizando las |[Tomar decisiones | Gerente Microempresa | Enero 2018 | $700
herramienta herramientas google que |correctas que el Rey, de
que mida la son gratuitas. permitan  alcanzar barra de
efectividad de los objetivos de la chocolate fino
las estrategias empresa y la y de aroma

propuestas.

mejora continua.
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CONCLUSIONES

+ Se fundamentaron los aspectos teéricos sobre estrategias de

comercializacion e incremento de ingresos.

+ Se diagnostico la incidencia de las estrategias comerciales en los
ingresos de la microempresa artesanal “El Rey” de barra de
chocolate fino y de aroma, identificando el decrecimiento de los
ingresos por venta debido a la falta de posicionamiento de la

empresa por carencia de estrategias de participacion y de destino.

+ Se realiz6 un plan de mejoras modelo 5W/2H que propone
estrategias de participacibn y de destino que permitirdn el
incremento de los ingresos por ventas de la empresa artesanal “El

Rey” de barra de chocolate fino y de aroma.
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RECOMENDACIONES

Después de haber realizado este estudio en la empresa artesanal “El

Rey” de barra de chocolate fino y de aroma se recomienda lo siguiente:

+ Implementar el plan de mejoras propuesto.

+ Suscribirse a entidades gubernamentales que realicen

capacitaciones gratuitas a microempresarios y productores.

+ A plazo mediano revisar la estructura organizacional segun

necesidades.

+ Crear un departamento especifico de marketing y ventas.

+ Participar en ferias de promociéon de productos fomentados por los

departamentos de emprendimientos estatales.

+ Elaborar una gama de productos derivados del cacao para atraer a

los clientes potenciales en el mercado.
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PROPUESTA

15117 ;.’y

Chocolates El Rey

Chocolate Oscuro 61,4% |
Cacao CriolloNatural | < w

Cada tableta tiene 5 divisiones

de 50 gramos cada una, para

faciltar las medidas en la Chocolate con Leche 35,4% :
elboracion e sus recetas Cacao CrolloNatural [
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ANEXOS

Cuadros de encuestas

Encuesta a los clientes principales

Tabla N. 4. La barra de chocolate El Rey es un producto de calidad

Categoria Frecuencia| Porcentaje

Muy de acuerdo 22 88%

. De acuerdo 3 12%
Item :

Indeciso 0 0%

En desacuerdo 0 0%

Muy en desacuerdo 0 0%

TOTAL 25 100%

Tabla N. 5. Precio es accesible al consumidor

Categoria Frecuencia| Porcentaje
Muy de acuerdo 20 80%
item De acuerdo 4 16%
Indeciso 1 4%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 25 100%

Tabla N. 6. La forma de pago es conveniente al cliente

Categoria Frecuencia| Porcentaje
Muy de acuerdo 2 8%
item De acuerdo 8 32%
Indeciso 10 40%
En desacuerdo 5 20%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 25 100%

92



Tabla N. 7. Los puntos de accesos facilitan la compra a los clientes

Categoria Frecuencia| Porcentaje
Muy de acuerdo 2 8%
itermn De acuerdo 4 16%
Indeciso 2 8%
En desacuerdo 15 60%
Muy en desacuerdo 2 8%
TOTAL 25 100%

Tabla N. 8. El tiempo de entrega cumple con la satisfaccion

Categoria Frecuencia| Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0%
item De acuerdo 3 12%
Indeciso 7 28%
En desacuerdo 15 60%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 25 100%
Tabla N. 9. Debe asociarse a marcas reconocidas
Categoria Frecuencia| Porcentaje
Muy de acuerdo 21 84%
item De acuerdo 3 12%
Indeciso 1 4%
En desacuerdo 0 0%
Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 25 100%

Encuesta a los clientes potenciales

Tabla 10. Compra chocolate en barra a proveedores de plazas locales

y nacionales

Categoria Frecuencia| Porcentaje
ltem S 20 80%
NO 5 20%
TOTAL 25 100%




Tabla 11. Conoce a la microempresa EL REY

Categoria | Frecuencia| Porcentaje
NO 23 92%
TOTAL 25 100%

Tabla N. 12. Le gustaria conocer y comercializar un nuevo producto

de calidad
Categoria Frecuencia| Porcentaje
Item S| 22 88%
NO 3 12%
TOTAL 25 100%
Categoria Frecuencia| Porcentaje

Item sl 24 96%

NO 1 4%

TOTAL 25 100%

Tabla N. 13. El precio esta a nivel competitivo

Tabla N. 14. Considera apropiado la facilidad de acceso del producto

Categoria Frecuencia| Porcentaje
ftem S| 23 92%
NO 2 8%
TOTAL 25 100%
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