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Resumen

La empresa Virginia S.A. dedicada a la venta alimentos y productos
organicos determina un plan estratégico de marketing para incrementar
las ventas de alimentos y productos organicos en el canton Duran
investigando los fundamentos tedricos de estrategias , marketing
diagnosticando los métodos y técnicas en el desarrollo de proyecto lo
cual en su método cualitativo nos ayuda a descubrir de forma minuciosa
,hechos , situaciones para un incremento de resultados innovacién de
estrategias para su beneficio actual y futuro. Logrando mejorar la gestién
con productos de mejor calidad puliendo la organizacion e imagen del
negocio orientada a la implementacion de estrategias para el éxito,
realizando un seguimiento y control adecuado.
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CAPITULO |

1.1 Planteamiento de problema

Desde la época del siglo XXI todos los grandes nombres de estrategias
corresponden a personajes histéricos que concuerdan una vision general de
la contienda en la que se veian envueltos, grandes dotes de mando y

capacidad de liderazgo entre los soldados.

A comienzos del siglo XX cuando las estrategias se empiezan a ligar un vinculo
al mundo empresarial, aunque en sus inicios se da antes de la revolucién
industrial y la emersidbn de organizaciones empresariales cada vez mas

complejas.

( Von Neuman & Morgesstern , 1994, pag. 79) Se produjo la estrategia en el
mundo empresarial con la estrategia elaborada para entender el
comportamiento de la economia, la teoria de los juegos, se usa actualmente
en muchos campos como la biologia, sociologia, politologia, fisiologia y

ciencias de la computacion.

Jhon Von Neuman demostr6 matematicamente que siempre hay un curso
racional de accion para los juegos de los dos jugadores con intereses
compleméntales opuestos (uno ganay otro pierde).Explica que es una teoria
matematica que estudia las caracteristicas generales de las situaciones
competitivas de manera formal y abstracta, es Gtil para tomar decisiones en
caso donde dos o0 mas personas que deciden enfrentarse en un conflicto de
intereses, asi estudia la toma de decisiones e interacciones como en juegos
de ajedrez ,la negociacion politica, las estrategias militares, estrategias de

conflictos.



La nocidbn mas arcaica de un juego se encuentra en el mainbongion una
coleccion de cuentos populares galeses (siglos XI-Xll), relata que dos reyes
que estan en la guerra juegan al ajedrez, mientras que sus ejércitos batallan
en las proximidades, cada vez que un rey se come una pieza llega un
mensajero para informar al otro que ha perdido un hombre importante o una

division al final un rey da jagque al otro.

Actualmente la teoria de los juegos se desarrollé con el hecho de que un
individuo se relaciona con otro u otros. Hoy dia es frecuente cotidianamente
esta teoria, cuando nos inscribimos en la universidad, cuando nuestro rector

toma la decision de que monto se va a cobrar a nosotros como estudiantes.

Como mencionamos anteriormente fue un campo de estudio de John Von
Neuman publicando una serie de analisis respecto a la economia y a los
negocios. Nos da a entender que el éxito va hacer en la utilizacién de una

buena estrategia la cual el rival pueda llegar a un punto de desequilibrio.

Desde siempre la estrategias de marketing han sido el factor que marca
tendencia en todas partes del mundo, muchos paises siguen apegos de donde
son expertos en la industria como Europa, Estados Unidos directamente se
enfocan en el clima , cultura ,temporada religion , afinidades mundiales , los

gustos y preferencias de la sociedad o personales .

La mayoria de personas que caen en la magnitud de esta industria, suelen
pedir aprobaciones de seres queridos de lo que compraran, consultar en
internet semejanza y estilos para lucir bien o adquirir marcas populares de la

epoca.

Emplear estrategias de marketing y ventas debe ser prioridad al momento de
tener un impacto positivo de demandas, las marcas mas notables deben estar
en un constante cambio para no ser olvidadas, sorprender a las clientes
hacerlos sentir con cierto status y se diferentes al resto. Tener valor agregado,
conocer clientes, innovar, utilizar marketing, publicidad, disefio, orientandonos

hacia el futuro.



Las altas directrices y organizaciones deben sumergirse en realidades y
tendencias de nuevos mercados, interactuar con sus clientes internos y
externos en el entorno y la competencia para elaborar planes estratégicos con

una perspectiva hacia el futuro que permita adaptarse.

Las estrategias constituyen un aspecto muy importante en las decisiones que
deben tomar las personas que tienen cargo en la gestion de una organizacion
en la que hay recursos que debe ser utilizado de una manera concreta para
que se dé la efectividad de un resultado favorable.

Normalmente para las empresas las estrategias es uno de los temas
gerenciales de mayor importancia en el competitivo entorno actual ya que
ayuda a definir las directrices de las operaciones de la comparfiia mantener un

atributo cambiante y enfrentarse a la competencia.

El planteamiento del problema del proyecto investigativo se da por el bajo
resultado de las ventas de alimentos y productos orgéanicos. Se necesita
planificar e interpretar una o mas estrategias de marketing con la finalidad de
lograr los objetivos que el negocio se ha propuesto a alcanzar en el mercado,
y asi poder mantener una economia fructifera y activa, para lograr mejorar la
gestidén de las ventas, con producto de calidad mejorando la organizacion e
imagen del negocio, orientada a la implementacion de estrategias de

marketing para el éxito realizando un seguimiento y control adecuado.

Tener una buena productividad para asi evaluar y analizar intermediarios que
necesitamos para que siga desarrollando con una buena estrategia que es
beneficiable para quienes conforman el negocio prosperando en las ventas

gue son de vital importancia para el buen funcionamiento del negocio.

1.2 Ubicacion en un contexto

El marketing ha existido desde el primer comerciante que sinti6 la necesidad
de crear alguna estrategia para aumentar sus ventas. De esto ha llovido lo
suficiente como para llenar nuevamente nuestros mares. Dicen que los

babilonios fueron los pioneros en el marketing por transportar sus mercados



en barcos. A fin de cuentas, es una pequefia demostracion de la necesidad del
consumidor. También los fenicios se proporcionaban en cruces o puertos, del

negocio que traian de otras tierras y acufiaban sus propias monedas.

(Phip kotler & Gary Arnstrong, 2003, pag. 52) “una filosofia de marketing
segun la cual el logro de las metas de la organizacion depende de la
determinacion de las necesidades y deseos de los mercados, satisfaccion de

los deseos de forma mas eficaz y eficiente que los competidores

Dentro de este contexto , es necesario considerar la diferencia entre el
concepto de venta y concepto de marketing .Al respecto ambos autores
mencionan que el concepto de venta “adopta una perspectiva de adentro
hacia fuera para obtener , por lo tanto el punto de partida en el negocio y
requiere de muchas ventas y promocion para obtener ventas rentables” y el
concepto de marketing “se adopta de fuera hacia dentro se enfoca hacia las
necesidades del cliente ”,la orientacion hacia el cliente y el valor son el camino

que lleva a las ventas y a las utilidades .

Finalmente, ambos autores advierten que la implementacion del concepto de
marketing a menudo implica que simplemente responder a los deseos
expresados por los clientes y sus necesidades obvias. En muchos casos, los
clientes no saben lo que quieren o incluso no saben que es posible. Tales
situaciones requieren de un marketing impulsador de clientes, entender las
necesidades de los clientes mejor que los clientes mismo y crear productos y

servicios que satisfagan necesidades existentes y latentes hoy en el futuro.

Actualmente el marketing estd pasando por proceso de esfuerzo y
actualizacion de oportunidad de avances con respecto a otras regiones
mundiales como Norte América y en Europa gracias a su desarrollo que ha
venido presentando en dichas regiones del mundo hemos logrado observar y
aprender de su efectividad e incluso de las nuevas perspectivas en los
negocios de las diferentes empresas. Sin embargo, no fue hasta la época de

los 70 que naciera el Marketing tal y como lo conocemos hoy en dia.



Al inicio del capitalismo las empresas se preocupaban en como aumentar su
produccion. Una vez logrado esto, surgié un nuevo problema, las empresas

tuvieron que preocuparse por como vender todo lo producido.

Al poco de empezar a resolver este problema se dieron cuenta de que los
deseos y necesidades del consumidor eran claves para vender. De este punto
surgieron los estudios de mercado, ya que era inutil intentar vender algo que
la gente no queria. Finalmente fue en este punto de la historia donde surgié6 la

“orientacion al marketing”.

Ecuador es autosuficiente para ofrecer un plan de marketing en sus
alternativas turisticas, mejorando la economia del pais, lo que daria una gran
oportunidad para generar desarrollo en pequefias localidades del territorio
nacional. Nuestro pais también genera planes de marketing para para mejorar

nuestra economia futura.

El marketing posee recursos inagotables, donde tras determinadas acciones
se consiguen sus correspondientes reacciones. Es decir, en un mundo donde
gueremos vender lo que venden los demas, tendremos que ofrecer algo que
los deméas no ofrezcan, diferenciarse es indiscutible. Para distinguirnos, la
mercadotecnia posee un conjunto de estrategias y técnicas que nos permiten

lograr que nuestro producto destaque entre los demas.

El Marketing avanza significativamente desde sus inicios. Uno de sus virtudes
fue el momento en el que se fusionaron los conocimientos sobre el
comportamiento social con los que ya se tenian del marketing. Manejar las
tecnologias y los conceptos del mundo digital para poder determinar las

decisiones correctas.

Analizamos algunos términos y funciones para Implementaremos recursos

necesarios para adoptar a mi proyecto que se dedica a la venta de productos



organicos dado a conocer todo lo que nos beneficia en determinar nuestras
estrategias en base al mejoramiento de la economia.

Alimentos organicos, exquisitos en nutrientes los cuales se cultivan crian y
procesan utilizando métodos naturales y cuyo principal objetivo es lograr un
producto alimenticio que no contengan aditivos quimicos ni compuesto
sintéticos. Mejorando asi el bienestar de quien lo consume y el medio

ambiente.

Alguno de los alimentos organicos y los convencionales existe gran diferencia,
es que se encuentran totalmente libres de residuos quimicos, libres aditivos,
sintéticos, sin alteraciones genéticas, Algunos alimentos parcialmente
organicos a un 100% certificado, dependiendo el pais donde se legislen y la
normativa aplicable. Al nivel mundial y para certificar el producto sello de
producto organico; implica un riguroso programa de control semestral tanto de
la materia prima como del producto final procesado y elaborado, el cual es
realizado en empresa independiente implementados protocolos
internacionales aprobado y unificados. Actualmente se elaboran bajo la
categoria de alimentos organicos huevos, carnes, azucar, te café, yerba, miel
frutas, hortalizas, vinos, aceites, lacteos dulces, conservas, etc. Desarrollando
un mercado en amplia expansion, ante un consumidor cada vez mas

informado comprometido con la salud.

Se registra en la ciudad de Guayaquil del Cantén Duran con direccion a
Primavera 2 mz 2 vila 22 sus horarios de atencién son de lunes a sabado 8.30

am - 8.00 pm.

El negocio “VIRGINIA” se encuentra unicamente ubicado en la provincia del
Guayas del Canton Duran que inicio sus actividades comerciales en enero del
2014, estad encaminada hacia el incremento de sus ventas de alimentos y
productos organicos, al mejoramiento del proceso de servicio y calidad

objetando a las necesidades del consumidor.



VIRGINIA esta comprometida con la seguridad de sus productos de calidad en
fecha de elaboracion y de vencimiento en sus productos y en lo que concierne

a los alimentos se toma que no estén deteriorados.

Este negocio no cuenta con mucha variedad de producto por eso se da el bajo
rendimiento de resultado en ventas y por tanto su ausencia de clientes, es de
vital importancia ya que mediante sus compras es la evolucion del negocio en
la tienda “VIRGINIA”.

Para resolver este planteamiento se pretende implementar un plan estratégico
de marketing para incrementar las ventas, proveer mas ingresos mantener una
economia fructifera y econémica, mejorando la organizacién e imagen del

negocio.

Actualizdndonos en marketing digital e implementacion de estrategias para dar
un aporte positivo y significativo para avanzar entorno a lo que se necesita en
local. Adoptar las técnicas mencionadas en el proceso para que de esta
manera incrementemos el resultado de dinero para mejorar la economia de la

tienda de alimentos y productos organicos “VIRGINIA”.

1.3Situacién conflicto

Tabla 1 : Conflicto

Antecedentes Consecuencias

Tiempo de espera Perdidas de clientes

Escasa publicidad Reduccion de las ventas

Calidad de atencion Adquisicion de clientes por la
competencia

Elaborado: Espinoza Ninfa (2020)



1.4 Formulacion del problema

¢,Como incide la formulacion de estrategias de marketing en el incremento de
las ventas de la tienda de alimentos y productos organicos “;VIRGINIA”

ubicada en el cantén Duran, provincia del Guayas en el afio fiscal 2019?

1.5 Delimitacion del problema

Campo: Administracion

Area: Marketing

Aspectos: Estrategias de marketing

Tema: Estrategia de marketing para el incremento de las ventas

en la tienda de alimentos y productos organicos “VIRGINIA” del cantén Duran

1.6 Variables de Investigacion
Variable Independiente: Estrategias de Marketing

Variable Dependiente:  Ventas de alimentos y productos organicos

1.7 Evaluacion del problema

Relevante: Porque Aporta para la obtencién de nuevos conocimientos y su
desarrollo para explicar determinadas observaciones o descubrir respuestas a
problemas que se obtuviesen en el trabajo investigativo.

Claro: Porque proporciona la informacion necesaria para la maduracién de
decisiones basicas que se puede definir como la recopilacion y el andlisis de
informacion, en lo que respecta en general a la empresa y mercado, realizados
de forma expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del

marketing estratégico y operativo.

Coherente: Porque permite adaptar mejor los productos a las condiciones de
la demanda ya que esto es necesario en todo el ambito de produccion ya que



en la tienda de alimentos y productos organicos se maneja con una higiene
donde todo lo que respecta calidad, competencia se basa con una fuente de
lluvia de ideas para congeniarse con actividad diaria.

Concreto: Porque Hace mas eficaz el sistema de ventas y el rendimiento de
resultados. Se refiere a todas las métricas que tienen que ver con el resultado
del proceso, comunmente asociadas al objetivo de ventas que es orientar la
accion de marketing en definicion una estrategia planteada que da que aporta
totalmente con el beneficio del negocio.

Conciso: Porque nos ayuda a determinar las oportunidades problemas de
mercado, factores que son positivos, favorable que se descubren en el entorno
en el que actda la empresa, y permiten obtener ventajas competitivas, con el
propdsito de conocer si estamos cumpliendo con los objetivos planteados en

nuestra formulacién estratégica.

Viable: Porque especifica la implementacion necesaria para tener en cuenta
la administracién de procesos en los beneficios que nos proporciona el

marketing en particular y productividad.

1.8 Objetivos de la Investigacion

1.8.1 Objetivos General

e Determinar un plan estratégico de marketing para incrementar las

ventas de alimentos y productos organicos en el cantén Duran.

1.8.2 Objetivos Especificos:
e Investigar los fundamentos tedricos estrategias, marketing, ventas de
alimentos de productos organicos.
e Diagnosticar los métodos y técnicas de marketing en el desarrollo del
proyecto.
e Proponer una estrategia de marketing de ventas de alimentos y

productos organicos



1.9 Interrogantes de Investigacion

e (Como influyen las estrategias de ventas para un mejor analisis de

resultados?

e ¢ Cudles son los métodos y técnicas de marketing para el desarrollo de

proyecto?

e (Qué estrategia de marketing podemos ampliar para el beneficio del

negocio.

1.10 Justificacion e Importancia

El presente proyecto de estrategias de marketing posibilita a la tienda
“VIRGINIA” dar un mejor auge de resultados en las ventas de alimentos y
productos, ya que con las estrategias de marketing se obtendra un impacto

positivo, tanto econdémico y personal.

En este proyecto investigativo se dio por bajo incremento de resultados de las
ventas lo cual nos da precepto de innovar estrategias para su beneficio actual
y futuro , proveer mas ingresos y asi poder mantener una actividad econémica
y fructifera lograr mejorar la gestidén de las ventas de alimentos y productos

organicos, con productos de mejor calidad.

Mejorando asi la organizacion e imagen del negocio, orientada a la
implementacion de estrategias de marketing para el éxito, realizando un
seguimiento y control adecuado. Por otro lado, rentabilidad es la direccion
donde queremos llegar ya que es el indice que mide la relacion que existe
entre la utilidad o ganancia obtenida o que se va a obtener, y la inversién

realizada o que se va a realizar para poder obtenerla.
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Tomando en cuenta el numero de habitantes del barrio primavera dos, no
cuenta con una tienda cercana para realizar las compras, tienda “VIRGINIA”
surge pensando en las necesidades de los habitantes del sector, ya que en
algunos momentos deben desplazarse hasta lugares muy alejados del negocio
para conseguir completo y a bajos precios articulos de la canasta basica y

otros productos necesarios en el dia a dia de los hogares.

El estudio nos permite analizar las ventajas competitivas que se necesita para
dar una mayor productividad al negocio mantener la calidad y evaluar todos
los items gque necesitamos para implementar una buena estabilidad para el

mismo.

Propongo entonces investigar la evolucién del marketing y estrategias que
visualicen hacia un futuro una propuesta innovando a lo largo del desarrollo
de proyecto investigativo, pues considero que los analisis previos han pasado
por alta concepcion fundamental, viable sobre la sociedad ya que el termino
estrategias es importancia en todo planteamiento de propuesta de negocio,
gue especifica una serie de pasos o de conceptos nucleares que tienen como

fin la consecucién de un determinado objetivo .

Los motivos que me llegaron a motivar el efecto de la problemética es el no
contar con una estrategia de venta para que el consumidor o cliente visite
rutinariamente o haga efectiva su compra, el no contar con una tienda cercana
también nos beneficia en parte, aunque normalmente no se mantiene las
ganancias por lo tanto existe bajo resultado mensuales de ventas en la cual

no dan mayores ingresos a lo invertido por la poca clientela.

El objetivo principal, es fomentar incremento de ventas para tener un resultado
positivo que proyecte confiabilidad a las personas para ir creciendo poco a
poco como un negocio adaptable de las necesidades del consumidor para

implantar la diferencia de la calidad.

El interés es que el negocio tenga una buena productividad para asi evaluar y

analizar intermediarios que necesitamos para que siga desarrollando con una
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buena estrategia que es beneficiarle para quienes conforman el negocio
prosperando en las ventas que son de vital importancia para el buen
funcionamiento del negocio abastecer todos los productos y alimentos
necesarios que sea de vital importancia para tener la aceptacion de cada uno

de los que formar parte diariamente en su consumo.

1.11 Viabilidad Tebérica

e Viabilidad Econémica

Econdmicamente es viable porque Analizamos si existe suficiente dinero para
financiar los gastos e inversiones determinados por los que produce el propio
sistema, proyecto o idea que se esta evaluando, por lo que en realidad se lleva
a cabo un analisis de rendimiento o rentabilidad interna. Esta determinada por
el momento en el que lo lancemos al mercado. Si nuestro producto se
encuadra en un sector con una tendencia creciente de mercado, tendra una
viabilidad economica mayor que si se encuadra en un sector con una

tendencia decreciente.

e Viabilidad Etica

La ética es aceptable porque va enfocada a la excelencia humana, por lo que
va dirigida a todos los seres humanos dentro y fuera de organizacion. Por un
lado, va enfocada hacia el consumidor o grupo social afectado por las
actividades de la empresa, con un fin oculto o no mencionado que es el de la
maximizaciéon de utilidades. Acudir ante cualquier problematica que se
presente en el medio social simplemente porgue esa situacion esta afectando
directamente y hacemos caso omiso a la problematica, no deteniéndonos a

pensar las consecuencias que esta pueda presentar.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes historicos

(Johannes Gutenberg, 1450)La obra maestra de la primera imprenta de
Gutenberg en Aguncia (Alemania) fue la Biblia de 42 lineas, llamada asi por la
cantidad de renglones a dos columnas que marcaban las 1.286 bellas paginas
de la obra, impresa en dos volimenes a tamafo folio. Gutenberg queria
ensefiar que mediante la imprenta podia elaborarse un libro tan hermoso y
perfecto como los mas soberbios manuscritos de aquella época, con la
diferencia de que podian realizarse 200 copias iguales, que fue la edicion que
se hizo. El cual tardé alrededor de tres afios en imprimirla, y se cree que se
usaron cuatro prensas funcionando simultdneamente, seis tipégrafos y una
docena de prenseros. Este gran inventor aleman probé mantener en secreto
su trabajo. De hecho, pedia a sus socios que no mostraran a nadie de la

prensa.

En 1927 se instalé en Estados Unidos el importante principio de que las ondas
radiofénicas integraban al pueblo y que solo podrian ser usadas de manera
privada mediante un permiso formal del Gobierno, por un plazo determinado.
Todas las licencias serian otorgadas o canceladas segun conviniera al interés
de ellos, a la necesidad y conveniencia, publica. De este modo, las licencias
de las emisoras ya existentes fueron automaticamente cesadas de
operaciones Yy la industria tubo que comenzar de nuevo, solicitando permiso
de emision y agregando argumentos en beneficio del publico. A mediados de
la década de 1920, los empresarios radiofénicos buscaban financiacion para
sus emisoras. Un comité de hombres de negocios de Nueva York pidi6é fondos

al publico oyente para poder
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contratar.a intérpretes de alta calidad, pero no resultd, pues los oyentes

preferian escuchar gratis.

En parte esto describe por qué el publico lleg6 a aceptar después los mensajes
publicitarios. Se presentd que filantropos hicieran donaciones a las radios, tal
como se hacia con universidades, hospitales o bibliotecas, y se expuso una
tasa por cada receptor para financiar la radiodifusion, con la esperanza de que
la misma industria resolviera el problema. Mientras tanto, la publicidad se

imponia sutilmente en las transmisiones.

Al inicios, los anunciantes no hacian publicidad directa. Basicamente solo
mencionaban su nombre, o titulaban el programa con el nombre de sus
productos. Esta forma de publicidad despertaba pocas criticas. El anuncio
daba informacion sobre la venta de unos apartamentos propiedad de la
Queensborn Corporation. Por esta “cufa”, de 10 minutos, se pagaron 50
dolares. meses después, otras dos empresas — Tidewater Company Yy
American Express — anunciaron a la comunidad internacional que sus ventas

habian aumentado debido a que habian utilizado la nueva “publicidad radial’.

Esta formula tubo exito, el secretario de Comercio se opuso a la
comercializacion de la radio. Su posicion obtuvo el apoyo de varios
funcionarios del Estado. Consecuentemente en la sociedad norteamericana,
esta posicion estaba condenada de antemano, ya que los oyentes estaban
mas interesados en un entretenimiento gratuito que en una programacion de

Optima calidad.

La gran parte de la publicidad fue artificialmente aplazada durante un breve
periodo por la American Telephone and Telegraph Company, que
administraba muchas patentes. De modo que al principio la publicidad fue
moderada.E| publico estaba dispuesto a oir la publicidad con tal de poder
disfrutar de sus programas y el dinero procedente de la publicidad hacia
posible la contratacion de coOmicos, cantantes y de orquestas. Los radioteatros

en la actualidad El marketing digital (0 mercadotecnia digital) es un conjunto
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de estrategias de promocion de productos y servicios en plataformas online:
sitios web, redes sociales, blog, correos mente...Puedes comprender con
electronicos, SEO, video marketing, mobile, etc.

Tomando en cuanto y facilitando, qué si esta permitido y qué no dentro de la
mercadotecnia en internet, es determinado a través de numerosas tacticas
digitales y canales, para conectar con clientes en un espacio especifico:
internet. Desde tu sitio web, hasta los recursos digitales de tu compafia -
publicidad digitales, campafas de mailing, folletos en linea y mas-, existen un

gran espectro que cabe bajo el paraguas de marketing digital.

El marketing digital, la promocion de tus productos o marca a través de medios
electronicos, el desapego de la forma tradicional de hacer marketing por los
canales y métodos que utiliza; los cuales permiten un sistema de organizacion
y andlisis con base en tus campafias, para informar cémo estan funcionando,
en tiempo real. Normalmente los contenidos digitales se han convertido en los

MAas persuasivos y a los que mayor acceso tiene el publico.

Acceso a la informacion de las marcas y sus productos era extremadamente
limitado. El marketing digital es una fuente infinita de informacion, Asi esta
rama del marketing, engloba acciones de entretenimiento, compras, noticias
y, sobre todo, interacciones, Ahora los clientes tienen acceso no solo a lo que
tu compafia dice, sino lo que el mundo digital piensa de tu marca, todos hablan

de Redes sociales y Sitios web como ejes rectores del marketing digital.

(Philp & Lane , 1999)EI concepto de marketing es sencillo: “la mercadotecnia
se define como la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para
satisfacer las necesidades de un mercado objetivo por un beneficio. La
mercadotecnia identifica necesidades insatisfechas y deseos. Define, mide y
cuantifica el tamafio del mercado y su potencial de ganancias sefiala qué
segmentos la compaiiia sirven mejor y disefia y promueve los productos y
servicios adecuados”. En este sentido es que distingue siete estrategias de

marketing que urgen al conocimiento del mercadologia:
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Calidad maxima en el producto. Se trata de asociar la marca a una imagen
de calidad, de tal forma que, al llegar a la mente del consumidor, de inmediato
la relacione con este aspecto.

Nichos de mercado: Si bien con el tema Dilleniales y Generaciones como la
X los mercadologos del mundo han popularizado la segmentacion; también es
cierto que muchos dejan de lado los nichos de mercado y para Kotter esta

comprobado que este tipo de estrategias son exitosas.

De bajo costo: No consiste en reducir costos, sino en que la estrategia se
apligue en todas las areas de la compafiia, con el fin de no deteriorar la
expectativa que el propio cliente tiene. Para ejecutarlo se debe de ser
ingenioso y ser creativo, ademas de aprovechar lo maximo posible todas las

ventajas que puede brindar en su conjunto un modelo de negocio exitoso.

De experiencia Unica. Esta estrategia busca conseguir que el cliente viva una
experiencia inigualable, Unica y diferente, lo que lograra que el cliente esté
dispuesto a pagar mas dinero por un producto o servicio similar al de la

competencia.

Reinventando el modelo de negocio.: Kotler recomienda reflexionar y tratar
de reinventar el modelo de negocio tomando en cuenta hacer las cosas

distintas a los que se ha realizado en la compafia.

De innovacion. Consiste en que la marca esté en continuo lanzamiento de
productos que suponen gque esta un paso adelante, la asocia con innovacion
y la refuerza contra la competencia. El mejor ejemplo es Apple, pero aplica en

todas las industrias, no sélo en la tecnoldgica.

El mejor disefio: Los productos con disefio constituyen un segmento tan
fructifero que cada vez mas empresas se concentran en esta estrategia que

prioriza justamente que se incluyan elementos graficos unicos y destacados.

2.2 Antecedentes Referenciales
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Autora: Stefanie Johanna de Freitas Guzman, 2017
Universidad/ instituto: universidad de Guayaquil

Tema: “Propuesta de marketing con el fin de incrementar las ventas en la

empresa Arrendauto S.A”

Resumen: El trabajo de titulacion busca plantear un Plan de marketing con el
fin de impulsar las ventas de la empresa Arrenduato S.A, la cual se encuentra
situada en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca. La empresa Arrendauto
tiene como actividad los vehiculos, conocida con su nombre comercial Localiza
Rent a Car Arrendauto S.A. la cual es una empresa de alquiler de vehiculos
que tiene siete afos en el mercado con la franquicia brasilefia Localiza Rent a
Car. El mercado meta de Localiza son las aseguradoras, turistas y empresas
en general que requieran de movilizacion para el éxito de su operacion. Las
estrategias de marketing se enfocan en incrementar al 100% los convenios
corporativos, promover las ventas por medios digitales y disminuir el costo

promedio por agencia. (Freitas Guzman , 2017)

Semejanza: Ambos buscan proponer un plan de marketing para incrementar
las ventas promover las ventas por medios digitales para el crecimiento de

negocio.

Diferencia: Arreduato S. A se dedica al alquiler vehiculos que estan
posicionados en tres ciudades del Ecuador Quito Guayaquil, Cuenca Mientras
qgue el proyecto investigativo que se dedica a las ventas de alimentos y
productos organicos esta y posicionado en una sola ciudad Guayaquil en el
Canton Duran, hace referencia en el analisis mercado es mas avanzado en

resultados y oportunidades de expansién de Productos.
Autora: Carla Georgina Hijar Guerra, 2017

Universidad/ Instituto: San Ignacio de Loyola
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Tema: Propuesta de un plan de marketing para incrementar las ventas en la

empresa de calzados Busmol Sac.

Resumen:

El presente proyecto el cual fuese desarrollado por la empresa CALZADOS
BUSMOL SAC, especializada en la fabricacion de calzado para damas y son
100% cuero natural. Asimismo, la empresa posee dos marcas para identificar

a sus diferentes lineas de calzado, las cuales son Bussemflex y Francesifa.

Despues del andlisis situacional de la empresa se fij6 el método o forma de
conseguir el objetivo principal, es decir la Implementaciéon de un Plan de
Marketing. Se propone un Plan de Marketing con el fin de proveer a la empresa
una vision clara respecto a sus objetivos de marketing y por ende al incremento

de sus ventas. (Georgina Guerra , 2017)

Semejanza Ambos garantizan la proximidad al cliente adaptandose a las
necesidades y la satisfaccion que buscan proponer un plan de marketing para
incrementar las ventas. Al adquirir un producto o un servicio, de la misma
manera que nos permite conocer mas cerca del cambio en los gustos y

preferencias de los consumidores.

Diferencia: Dedican a la fabricacion de calzado para damas a base de cuero
mientras que en el proyecto investigativo que se dedica a las ventas de
alimentos y productos organicos no fabricamos en cambio adquirimos a

proveedores los productos para asi comercializarlos o venderlos.

Autora: Diana magnolia Cardona Pintag, 2018
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Universidad/ instituto: Universidad de Guayaquil facultad de ciencias

administrativas carrera ingenieria comercial.

Tema: Disefio de un plan estratégico de marketing para la empresa scg

Ecuador.
Resumen

El presente trabajo se basa en que a finales del afio 2016 e inicios del 2017,
la compafila SCG Ecuador comenzé a tener problemas en sus ingresos, ya
que comenzd disminuir su nivel de ventas, se dedica a ofertar asesorias
financieras a medianas empresas, analizando cada modelo de negocios de
sus clientes, aplicando puntos de equilibrio, sin embargo la falta de publicidad
y promocion ha generado que empresas radicadas en el mismo segmento,
hayan quitado participacion de mercado, disminucion en el costo de las
asesorias y ademas empleando medios electrénicos como redes sociales y
plataformas de ventas para dar a conocer sus servicios. (Cardona Pintag ,
2018)

Semejanza Ambos ofrecen un determinado producto o servicio, buscan formar
planes de negocio, antes de poner en marcha sus ideas econémicas para
menorar competitividad para que los clientes o consumidores finales los

seleccione, Es decir, mas probabilidades que se generen ventas.

Diferencia: Se representa por un servicio de asesoria en materia financiera
para emprendedores, que buscan formar planes de negocio, antes de poner
en marcha sus ideas econdmicas, mientras que en mi proyecto investigativo
gue se dedica a las ventas de alimentos y productos organico se adoptar las
técnicas mencionadas en el proceso para que de esta manera incrementemos

el resultado de dinero.

Autora: Maria del Carmen Cisneros Osnhayo, 2017
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Universidad/ instituto:  Universidad Nacional Mayor de Santos Marcos

Tema: Plan de marketing para conseguir el incremento de las ventas en la

empresa Premium Cotton SAC
Resumen:

La empresa Premium Cotton SAC de Lima-Peru, distribuye la marca Camille
Sophie de ropa para nifias, las prendas son elaboradas por su abastecedor
Serflex SAC, empresa de experiencia en fabricacion que resalta la calidad,
empleando materias prima de vital importancia con una persuasion cuidadoso
de cada una de las prendas durante todo su evolucion, desde su elaboracién
hasta su presentacion a las tiendas. Asimismo de esto, dan suma importancia
a los desarrollo de disefio y creatividad, para esto cuenta con un diseiiador de
moda que puede interactuar sencillamente con sus carencias y las tendencias
correspondiente a este asunto se introducird elementos digitales como el
internet. La produccién y el marketing son parte importante de un método
industrial global, cuyo fin es brindar al consumidor bienes y servicios que
convenzan sus necesidades. Toda empresa requiere una estrategia de

marketing. (Cisnero Osnayo, 2017)

Semejanza Presentan un Plan de Marketing a la medida de la empresa,

basandose en el marketing tradicional logrando el posicionamiento.

Diferencia Comercializa la marca Camille Sophie de ropa para nifias, la cual
las prendas son fabricadas por su proveedor mientras en el proyecto
investigativo que se dedica a las ventas de alimentos y productos organicos
permiten la compray venta para satisfacer a consumidores de un solo sector

por el momento.

Autora: Jenny Alexandra Camino Freire 2012
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Universidad/ instituto: Universidad Técnica de Ambato facultad de Ciencias

Administrativas

Tema: “Estrategias de publicidad y su impacto en las ventas de la Empresa

Repremarva de la ciudad de Ambato.

Resumen:

El presente trabajo de investigacion con el tema Estrategias de Publicidad y
su impacto en las ventas de la empresa Repremarva de la ciudad de Ambato,
durante el afio 2012, tiene como objeto estudiar y examinar la situacion actual
en la que se esta prosperando las actividades, tanto internas como externas
con la intenciébn de ser competitivos y conseguir el éxito de la empresa.
(Camino Freire , 2012)

Semejanza: Busca las adecuadas estrategias de publicidad que permita
incrementar las ventas, con lo cual posibilitar4d llegar a tener un
posicionamiento y reconocimiento en el mercado de influencia de la empresa.
Aumentar los conocimientos como incursionar en el campo del marketing a

nivel de internet por correo, evaluando destrezas en el area del mercadeo.

Diferencia: Examina la situacion actual en la que se esta desarrollando las
actividades, tanto internas como externas mientras en el  proyecto
investigativo que se dedica a las ventas de alimentos y productos organicos
se enfoca mas hacia los beneficios de los consumidores que la propia

estructura organizativa del negocio.

Autora: Lorena Isabel Orosco Quimiz, 2015
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Universidad/ instituto: Universidad de Guayaquil Facultad de Ciencias

Administrativas

Tema: Estrategias de marketing y posicionamiento de un determinado
producto (lavavaijilla tips) de la compafiia Calbaq

Resumen:

La compafia Calbaq fabrica vy distribuye la marca tips de producto de
limpieza como: ambientales, desinfectante y desengrasantes, para el hogar a
nivel nacional. La pauta de las ventas no es igual en los cantones y en la
ciudad de Guayaquil; en la cual el desengrasante para la cocina conocido
comercialmente como lavavajilla tiene poco requerimiento, a pesar que en
otras ciudades sus ventas son representativas. La propuesta busca
reposicionar el producto en el afio 2016 y explica la comparacion de los
aspectos administrativos, técnicos, y financieros de la compafia; estrategias
de marketing; y el calculo de la tasa interna de retorno y valor actual neto del
proyecto. (Orozco Quimiz, 2015)

Semejanza: Concluye que la principal deficiencia es el bajo incremento en las

ventas, afectando el crecimiento de la empresa.

Diferencia: se dedica comercializacion de productos de limpieza si bien a su
analisis de los aspectos administrativos, técnicos, y financieros de la compafiia
mientras en el proyecto investigativo que se dedica a las ventas de alimentos
y productos se enfoca su identificacion y seleccion de las estrategias de

marketing que influyen en el reposicionamiento.
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2.3 Fundamentacion legal

(Constitucion de la Republica Del Ecuador Art 54, 2008) Las personas o
entidades que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen
bienes de consumo, seran responsables civil y penalmente por la deficiente
prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus
condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la
descripcidon que incorpore. Las personas seradn responsables por la mala
practica en el ejercicio de su profesién, arte u oficio, en especial aquella que

ponga en riesgo la integridad o la vida de las personas.

(Ley de Compaiiias 20 de Mayo Art 3, 2014) Se prohibe la formacién y
funcionamiento de compafiias contrarias al orden publico, a las leyes
mercantiles y a las buenas costumbres; de las que no tengan un objeto real y
de licita negociacion y de las que tienden al monopolio de las subsistencias o
de algun ramo de cualquier industria, mediante practicas comerciales

orientadas a esa finalidad.

El objeto social de la compafia debera comprender una sola actividad

empresarial.

La operacion empresarial Unica a que se refiere el inciso anterior podra
comprender el desarrollo de varias etapas o de varias fases de una misma
actividad, vinculadas entre si 0 complementarias a ella, siempre que el giro de
la compafiia quede encuadrado dentro de una sola clasificacion econdémica,
como, por ejemplo, la farmacéutica, la naviera, la de medios de comunicacion,
la agricola, la minera, la inmobiliaria, la de transporte aéreo, la constructora, la
de agencias y representaciones mercantiles, la textil, la pesquera, la de
comercializacion de articulos o mercancias de determinada rama de la
produccion, la de comercializacién o distribucion de productos de consumo
masivo, la de tenencia de acciones, la de prestacion de una clase determinada
de servicios, entre otras.Para el mejor cumplimiento de lo anteriormente
dispuesto, la Superintendencia de Compaiiias y Valores elaborara anualmente

la clasificacion actualizada de las actividades antedichas, pudiendo tomar
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como referencia la respectiva Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
de todas las Actividades (CIIU), u otra semejante. Tal clasificacion actualizada
se publicara en el Registro Oficial durante el primer semestre de cada afio.

El objeto de la compafiia debera ser concretado en forma clara en su contrato
social. Sera ineficaz la estipulacion en cuya virtud el objeto social se extienda

a una actividad enunciada en forma indeterminada.

En general, para la realizacion de su objeto social unico, la compafia podra
ejecutar y celebrar todos los actos y contratos que razonablemente le fueren
necesarios o apropiados. En particular, para tal realizacion, la compafiia podra
ejecutar y celebrar toda clase de actos y contratos relacionados directamente
con su objeto social, asi como todos los que tengan como finalidad ejercer los
derechos o cumplir con las obligaciones derivadas de su existencia y de su
actividad.

La compafiia no podr& ejecutar ni celebrar otros actos o contratos distintos de
los sefalados en el inciso anterior, salvo los que ocasional o aisladamente
pudieran realizarse con fines de inversién, de investigacion o de
experimentacion, o como contribuciones razonables de orden civico o de

caracter social.

Los actos o contratos ejecutados o celebrados con violacion a este articulo no
obligaran a la compafiia, pero los administradores que los hubieren ejecutado
o celebrado, o los socios o0 accionistas que los hubieren autorizado, seran
personal y solidariamente responsables frente a los terceros de buena fe, por

los dafos y perjuicios respectivos.

2.4 Variables Conceptuales de la Investigacion
Variable Independiente: Estrategias de Marketing

Estrategia: (Fernandez Valifas, 2007, pag. 114) Las estrategias de
marketingson los medios por los cuales se lograran varios objetivos del
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Marketing, es importante comprender qué es la estrategia y como difiere de
los métodos. Las estrategias son los procedimientos generales seleccionados
para conseguir objetivos determinados. Detalla la manera de lograr los

objetivos en la escala de tiempo imprescindible.

Marketing: (Philip k. , 1988, pag. 89) Examina todas las areas del marketing-
desde la evaluacion de todo lo que necesitan y ambicionan los consumidores
hasta la creacion de clientes leales a largo plazo, pasando por el proceso del
interés por la marca- y acaba transformando lo que en principio se proponia

solo como una resumen en la obra mas valiosa de su especialidad.

Variable dependiente: ventas de alimentos y productos organicos

Ventas: (Ricardo Romero , 2007, pag. 140) La mercadotecnia, en un sentido
amplio, "es una funcion de las empresas que capta una lista de tareas con
unos objetivos propios, pero fuertemente interrelacionados entre si para
ejecutar los objetivos de la empresa”. Extendiendo ésta concepto, Romero
explica que la funcion de la mercadotecnia consiste en: "el analisis,
planificacion, ejecucion y control de actividades y programas destinados a
ejecutar intercambios, a fin de lograr los objetivos perseguidos y la satisfaccion
del cliente es una de las actividades mas simulado por empresas,
organizaciones o personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en

su mercado o meta.

Alimento: (Bahamonde , 2009, pag. 57) Toma un organismo 0 un Ser Vvivo
para sostener sus funciones vitales amplia un proceso en el cual un organismo
examina una serie de alteracién, recoge las formas contintas desarrollandose

durante toda la vida y el desarrollo cesa con la muerte.

Productos: (McCarthy Jerome , 1997, pag. 123)) Un producto es el resultado
de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de atributos tangibles e
intangibles (empaque, color, precio, calidad, marca, servicios y la reputacion

del vendedor) los cuales son percibidos por sus compradores (reales y
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potenciales) como capaces de satisfacer sus necesidades o deseos. El
producto "es cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de
satisfacer una necesidad y que representa la oferta de la empresa

El producto se define también como el potencial de satisfactores generados
antes, durante y después de la venta, y que son susceptibles de intercambio.
Aqui se incluyen todos los componentes del producto, sean o no tangibles,

como el envasado, el etiquetado y las politicas de servicio.

Orgéanicos: (Gageten, 2015, pag. 224) Aquel producto agricola o
agroindustrial que se produce a partir de un proceso saludable y sin ejercer
ningun dafio contra el medio ambiente; todos los alimentos de este tipo no son
transgénicos y estan exentos de agroquimicos y evitan el empleo de productos
sintéticos en su proceso de elaboracion de pesticidas, fertilizantes artificiales
o herbicidas, entre los més corrientes.es un término genérico para designar
procesos asociados a la vida o para referirse a sustancias generadas por
procedimientos en que intervienen organismos vivo, conoce como alimento

organico, que se obtiene por medio de un proceso saludable.

2.5 Definiciones conceptuales

Estrategia: (Mintzberg, 2000, pag. 76) se concentra en varias y distintas
definiciones de estrategias, como plan patron, posicion y perspectiva. con ello
introduce la idea de las estrategias puede desarrollarse en una organizacion
sin que alguien conscientemente, se lo proponga o lo proponga, es decir, sin
que sean formuladas. Sostiene que multiples personas, de manera implicita,

utilizan el término de esta manera implicita.

Marketing: (Kotler, Philip, 1999, pag. 89) “ El marketing es una funcion de la
organizacién y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor
a los clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de manera que
beneficien a toda la organizacion” .Actividades destinadas a satisfacer las
necesidades y deseos de los mercados meta a cambio de una utilidad o

beneficio para las empresas u organizaciones que la ponen en practica; razén
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por la cual, nadie duda de que el marketing es indispensable para lograr el

éxito en los mercados actuales.

Atencion: (James, 1890, pag. 102) Afirmaba: “Todo el mundo sabe lo que es
la atencion. Es tomar posesion de la mente, de una forma clara y vivida, de
uno de los que parecen ser diferentes objetos o lineas de pensamiento que
suceden de forma simultanea. Su esencia son la localizacion y la

concentraciéon de la conciencia.

James indica que hay algunos sentimientos que careces de expresion
corporal de alguna forma las manifestaciones de diversas emociones con la
intensidad que tengan ya sea dentro y fuera estad emociones se denominan
estandar. Es importante resaltar la teoria de james que hace énfasis en
los cambios corporales de la emocion y el andlisis de los cambios
corporales una percepcion el momento en el que el sujeto tiene o
experimenta una sensacion cada una de las fases para que se presente una

reaccion o una respuesta a estos procesos

Cliente: (Philip K. , 1999, pag. 145) Define a los clientes segun el mercado
gue integran estableciendo tipos de mercados de clientes tales como: mercado
de consumidores, mercados de empresas, mercado de revendedores,
mercado gubernamentales y mercados internacionales, a medida que cada
uno de ellos se va desarrollando, Sin embargo se tiene en cuenta que cliente
es aquel por quien se planifican, implementan y controlan las actividades de
las empresas u organizaciones .“Vivimos en una economia en la que se
considera que el cliente es el rey”
Cliente sea considerado como algo muy basico por la gran mayoria de
mercadologos y empresarios. Sin embargo, si tenemos en cuenta que el

cliente es por quien se planifican, implementan y controlan las actividades
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CAPITULO llI
MARCO METEODOLOGICO

3.1 Datos de la Empresa

Nombre de la Empresa:  VIRGINIA
Fecha de Constitucién:  Enero del 2014

Objeto social :  Venta de alimentos y productos organicos

La tienda “VIRGINIA” se encuentra Unicamente ubicada en la Provincia del

Guayas, en la ciudad de Guayaquil Cantén Duran.

Es una empresa dedicada a la venta de alimentos y productos organicos

contribuyendo a brindar productos de excelente calidad.

Mision

Brindar al cliente una amplia variedad de productos relacionados con la
alimentacion y la salud, logrando que este se pueda satisfacer todas sus
necesidades en un mismo lugar y a un precio muy accesible, Siempre
teniendo a la calidad como el factor importante.

Visién

Ser unatienda y referente a la alimentacion y salud. Brindando bajos costos

y excelentes calidad en sus productos.
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Logotipo de la Empresa
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Politica de la empresa

v La empresa tiene el firme compromiso de satisfacer las necesidades de
sus clientes entregar alimentos y productos organicos vigentes de
calidad y mejora continua.

v' Brindar un trato justo a todos los consumidores, en solicitudes y
reclamos considerando que el fin de la empresa es el servicio
comunitario.

v Mantener nuestra imagen.

Valores corporativos

v' Compromiso con la calidad de nuestros productos
v" Reconocimiento al personal por ideas de mejora o ahorro de la empresa
v' Cuidado y protecciéon del medio ambiente
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Descripcion de Actividades

Gerente: Es responsable de representar a la empresa como persona natural
con su firma los actos y contratos en que ella tenga que intervenir, perpetuar
la organizacion, incrementar el estado de la técnica, satisfacer necesidades

del cliente.

Produccion: Se encarga de supervisar que dentro del proceso productivo se
cumpla con los objetivos y con el plan de solucion a problemas presentados

a la mayor brevedad posible.

Ventas: Controlar un cuerpo o departamento de ventas, planeacion de

presupuesto del vendedor, determina el tamafio y estructura de ventas.

Clientes: es el encargado de generar las compras de nuestros alimentos y
productos organicos, abasteciéndose de sus necesidades diarias al momento

de la adquisicion.

Planificador: Descubre las rutas mas rapidas y lo que le beneficia a la
empresa para tener resultados en cantidad logrando un incremento de

ganancias que proporciona su desenvolvimiento.

Mantenimiento: Es el encargado de mantener limpia e higiénica la empresa
para dar un aspecto favorable y reconfortable al negocio teniendo en cuenta
la higiene como punto importante.

Vendedores: Es el encargado uUnicamente de vender y brindar un buen
servicio al cliente teniendo en cuento la satisfaccion total del consumidor, en

un ambiente reformable e higiénico.

Chofer: Transportar en el vehiculo los productos y alimentos destinados para
el negocio garantizando las responsabilidad del cuidado debido desde el

punto de partida y de llegada.
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3.2 Disefio de Investigacion

Cuantitativo: Porgue nos ayuda a medir las magnitudes de los fenbmenos o

problema de investigacion y obtener un resultado exacto.

Cualitativo: Porque nos ayuda a percibir

el sentir, buscar, conocer los

sentimientos o sujetos o individuo que se orienta a investigar la actitud del

comportamiento y percepcion de las personas.

3.3 Tipos de Investigacion

Tabla 2: Prototipos

Explicativa

Descriptiva

Correccional

Explorativa

(Sabino , 1972)
Determinan los
origenes a
causa de un
determinado
fenomeno  su
objetivo es

conocer hechos

analizando las
relaciones de
causas
existentes.

(Hernandez
Sampieri , 2016)
Consiste en
indicar todas las
caracteristicas
del

gue se estudia

fendbmeno

implica la
capacidad y
de
evaluar, exponer
de

detallado el

evaluacion

forma

objeto de estudio

(Hernandez
Sampieri, 2016)
Tiene como
medir
de

que

propdsito
el grado
relacion
existe entre dos o
MAas conceptos o
variables, miden

cada una de ellas

y después
cuantifican la
vinculacion.

(Hernandez
Sampieri, 2016)

Examina un tema
de
poco estudiado que
ha
abordado

investigacion
no sido
antes
identifica contextos
variables,
establece
prioridades  para
investigaciones

futuras.

El proyecto de investigacion es descriptivo: Porque se utiliza, tal como el

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

nombre lo dice, para describir la
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realidad de situaciones, eventos que se presente en el ambiente del negocio

“VIRGINIA” personas, grupos o comunidades que se estén abordando y que

se analizaremos.

3.4 Poblacion: (Tamayo Tamayo , 1997, pag. 114)

individuos de la misma clase, limitada por el estudio.

Es un conjunto de

Poblacion finita: (Fidias Arias, 2012, pag. 81) Es aquella cuyo elemento en

su totalidad son identificables por el investigador.

Poblacidon infinita (Fidias Arias , 2012, pag. 86) Es aquella cuyo elemento es

imposible tener un registro identificable.

Tabla 3: Universo

Elemento Cantidad
Gerente 1
Produccion 1
Ventas 1
Planificador 1
Manteniendo 2
Vendedor 2
Chofer 1
Clientes 20
Total 29

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

3.5 Muestra: (Tamayo, 1997, pag. 38) La muestra es la que puede determinar

la problematica ya que le es capaz de generar los datos con los cuales se

identifican las fallas dentro del proceso.

Tipos de muestra:
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(Glass y Stanley, 1994, pag. 241). Los anteriores conceptos reflejan que al
analizar una muestra se estd aplicando la inferencia estadistica con el
propdsito de “... conocer clases numerosas de objetos, personas o eventos a
partir de otras relativamente pequefias, compuestas por los mismos
elementos,” En términos generales la informacion que arroja el analisis de una
muestra es mas exacta incluso que la que pudiera arrojar el estudio de la

poblacion completa.

v" Muestreo Intencional. (Glass y Stanley, 1994, pag. 244) El muestreo
intencional es un procedimiento que permite seleccionar los casos
caracteristicos de la poblacién limitando la muestra a estos casos. Se
utiliza en situaciones en las que la poblacion es muy variable y
consecuentemente la muestra es muy pequena.

v' Muestreo Accidental: (Glass y Stanley, 1994, pag. 245) El muestreo
accidental consiste en tomar casos hasta que se completa el nUmero
de unidades de analisis que indica el tamafio de muestra deseado.

v' El muestreo Probabilistico: (Glass y Stanley, 1994, pag. 246) Permite
conocer la probabilidad que cada unidad de analisis tiene de ser
integrada a la muestra mediante la seleccion al azar. Este tipo de
muestreo comprende los procedimientos de muestreo simple o al azar,
estratificado, sisteméatico y por conglomerados o racimos.

v Muestreo Simple: (Glass y Stanley, 1994, pag. 247)‘una muestra
aleatoria simple es la que resulta de aplicar un método por el cual todas
las muestras posibles de un determinado tamafo tengan la misma
probabilidad de ser elegidas,” (Esta definicion refleja que la probabilidad
de seleccién de la unidad de analisis A es independiente de la

probabilidad que tienen el resto de unidades.

No utilizaremos ningun tipo de muestra ya que poblacion es finita en

este proyecto investigativo.
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3.6 Los métodos a utilizar en esta investigacion:

Método cualitativo: ayuda en describir de forma minuciosa, eventos hechos,
personas, situaciones, comportamiento, interacciones que se observan
mediante un estudio; y ademas anexa tales experiencias, pensamiento,
actitudes, creencias.

Método inductivo deductivo: porque parte de la situacion que vive los

habitantes de Duran no contar con una tienda cercana de calidad.

Tabla 4: Procedimientos

Técnicas Elementos
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

3.7 Procedimientos de investigacion

Entrevista —Formulario

e Como: Se aplicé la entrevista planteada de siete preguntas, con previo
aviso de preguntas estructuradas a la propietaria del negocio Virginia
Espinoza.

e Cuando: La fecha de la visita Se la realizo el 20 de enero 2020.

e Donde: Se realiz6 la entrevista en el local tamario mediano de la tienda
“VIRGINIA” en el Cantén Duran.

Encuesta —Cuestionario

e Como: Se aplicé la encuesta elaborada de diez preguntas a los
moradores del sector de la tienda “VIRGINA”
e Cuando: La fecha de visita se la realizo 28 de enero del 2020

e Donde: Se realizd en el sector Duran Primavera dos.
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CAPITULO IV
Analisis e interpretacion de Resultados

4.1 Aplicacion alas Técnicas e Instrumentos

1.-Entre qué afo esta comprendida su edad?

Tabla 5: Edad Comprendida

Opciones Cantidad Porcentaje

Menos de 18 afnos 5 25%
De 18-24 aios 4 20%
De 25-34 afios 4 20%
De 35 -44 afios 5 25%
De 45 —o0 mas afios 2 10%
Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 1: Edad Comprendida

B Menos de 18 afios
W De 18-24 afios

De 25-34 afios
M De 35 -44 afios

W De 45 —o0 mas afios

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacion

Claramente muestra el maximo de personas encuestadas enfocandonos en

la edad comprendida que frecuenta la tienda VIRGINIA”



2.- ¢,Donde suele realizar sus compras habitualmente?

Tabla 6: Compras habituales

Opciones Cantidad Porcentaje
Supermercado 3 15%
Mercadillo 7 35%
semanal

Tienda /barrio 10 50%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 2: Compras Habituales

50% m Supermecado
® Mercadillo semanal

Tienda /barrio

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis Interpretativo

Se puede observar que la mitad de los encuestados son los que mas tienen
afinidad con sus compras habitualmente en tienda de barrio, la cual genera
para el negocio “VIRGINIA” un gran beneficio en el sector para poder distribuir

mas productos y afianzarnos al consumidor (ganancias).
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3.- ¢ Consume usted alimentos y productos organicos?

Tabla 7: Productos Orgéanicos

Opciones Cantidad Porcentaje
A veces 5 25%
Muchas veces 7 35%
Siempre 5 25%
Casi siempre 3 15%
Nunca 0 0%

Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 3: Productos Organicos

mA veces

B Muchas veces
Siempre

m Casi siempre

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis interpretativo:

Normalmente podemos ver que la mayoria de los consumidores ingieren
alimentos y productos orgéanicos que a su vez es un punto representativo

porque incita a adquirir diariamente los viveres necesarios para su

sustentacion.
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4.- ¢ Al momento de realizar la canasta familiar que es lo que usted
valora?

Tabla 8: Canasta Familiar

Opciones Cantidad Porcentaje
Precio 5 25%
Cantidad 3 15%
Calidad 5 25%
Servicio 3 15%
Higiene 4 20%

Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 4: Canasta Familiar

® Precio

m Cantidad
= Calidad
H Servicio
m Higiene

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacion

Es notable que se encuentra en una balanza la cantidad y el servicio ya que
comunmente lo que se fija la gente es en el precio y en la calidad ya que ambas
pueden fortalecer la adquisicion de la compra.
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5.- ¢Con que frecuencia Realiza usted o su familia las compras para su

hogar?

Tabla 9: Compras del Hogar

Opciones Cantidad Porcentaje
Diario 10 50%
Semanal 3 15%
Quincenal 5 25%
Mensual 2 10%
Trimestral 0 0%
Total 20 100%
Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)
Figuras 5: Compras del Hogar
0%
m Diario
® Semanal
= Quincenal
® Mensual
u Trimestral

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacion

Habitualmente la mayoria en el sector realiza sus compras diariamente lo
cual podemos manifestar que es de gran ayuda porgue nos orienta a tener un
horario fijo y responsable de abrir y cerrar el negocio para que los

consumidores adquieran los productos de la tienda “VIRGINIA”.
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6.- ¢Normalmente en el lugar que usted compra abastece todas sus
necesidades?

Tabla 10: Abastecimiento de necesidades

Opciones Cantidad Porcentaje
Totalmente 3 15%
Poco 5 25%
Muy poco 5 25%
Nada 2 10%
Casi nada 5 25%
Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 6: Abastecimiento de necesidades

u Totalmente
E Poco

= Muy poco
®m Nada

m Casi nada

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacion

Como nos podemos dar cuenta no satisface las necesidades de los
consumidores en sector ya que no cuenta con la atencidn necesaria y

usualmente los productos son escasos y no pueden obtener lo que desean en
dicho momento.
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7.- ¢Qué tan importante seria para usted una asesoria nutricional

Tabla 11: Asesoria Nutricional

Opciones Cantidad | Porcentaje
Importante 8 40%
Muy importante 5 25%
Poco importante 0 0%

Demasiado importante 7 35%
No importante 0 0%

Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 7: Asesoria nutricional

0%

® Importante

= Muy

importante
Poco

importante
® Demasiado

importante
= No

importante

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacién:

Segun lo reflejado se toma en cuenta la asesoria nutricional ya que mediante
esto los consumidores pueden orientarse a una buena alimentacion y nos da
utilidad para poder guiarnos en base a lo que el cliente le beneficia en su salud
y poder otorgar una asesoraria a los consumidores.
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8.- ¢Adquiere usted los productos y alimentos de latienda Virginia?

Tabla 12: Productos y Alimentos

Opciones Cantidad Porcentaje

Siempre 3 15%
Casi siempre 3 15%
A veces 11 55%
Muchas veces 3 15%
Nunca 0 0%

Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 8: Productos y alimentos organicos

E Siempre
m Casi siempre

A veces
® Muchas veces

55%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)
Andlisis e interpretacién
Normalmente no contamos con

la frecuencia de los consumidores, lo cual nos da a notar el bajo rendimiento
econdémico en el negocio ya que en su porcentaje mayoritario de 55% ingieren

alimentos a veces y se destinan otro lugar.
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9.- ¢,Cuando vas a comprar un producto adquiere el producto regular o

version light?

Tabla 13: Productos

Opciones Cantidad Porcentaje
Regular 14 70%
Version light 6 30%
Ninguna 0 0%
Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 9: Producto

0%

® Regular
m Version light
= Ninguna

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis e interpretacion:

Se considera que los consumidores no comunmente ingieren productos
version light ya que segun las personas encuestada prefieren las bebidas los

regulares.
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10 ¢Cuantas veces ingieres alimentos al dia? (tomando en cuenta

desayuno, almuerzo, cena.

Tabla 14: Alimentos

Opciones Cantidad | Porcentaje
Tres o cinco veces al dia 4 20 %
Cuatro o siete veces al dia 10 50%
Ocho o diez veces al dia 6 30%
Onces o treces veces al dia 0 0%

Total 20 100%

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Figuras 10: Alimentos

0%

E Tres o cinco veces
al dia

m Cuatro o siete
veces al dia

Ocho o diez
veces al dia

m Onces o treces
veces al dia

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

Andlisis Interpretativos

Como nos podemos dar cuenta segun las personas encuestadas en el sector
duran ingieren alimentos 4 o siete veces al dia, la mayoria por ende refleja un
porcentaje del 50% nos da a conocer una fortaleza para potenciar mas

nuestros productos necesarios para la satisfaccion del cliente.
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Entrevista al gerente del negocio

Objetivo: Innovar estrategias especificas de marketing enfocada en las

necesidades del consumidor.
Analisis interpretativo:

¢ Normalmente en todo negocio es importante manejarse con cualquier
mecanismo de tecnologia que pueda beneficiarse en si al negocio

adoptando nuevas posibilidades de desarrollo y avance.

e Por lo general toda entidad se manifiesta mediante una forma de
comunicacién que intenta incrementar el consumo de un producto
(publicidad).

e Usualmente abarca toda las necesidades que puede interpretar el
propietario de la empresa para la mejora de estrategias de satisfaccion

del cliente.
e Elaborar una estrategia es de vital ayuda en los incrementos de
resultado de negocio ,enfoca su fortalezas para ampliar conocimiento e

innovar.

e Complementa en que debe enfocarse el propietario del negocio para
asumir el rol lider para lograr su objetivo planteado.

¢ Analiza las herramientas tecnoldgicas con la que cuenta el negoccio

para el manejo diario.

e Evalla el criterio personal al momento de implantar una estratégica

para orientar el negocio hacia un solo fin.
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Tabla 15 : Formulario de Entrevista

Preguntas

Respuesta

1.- ¢Integra nuevos mecanismos
digitales de promocion?

No cuentan con medios digitales
para el desarrollo de la promocién, se
proyecta a futuro implementar una
maquina registradora.

2.- ¢Cudles son los medios que se
utiliza normalmente para realizar
publicidad?

Los medios que se utiliza para
realizar publicidad por el momento
son volantes de presentacion.

3.- ¢,Cudles son los
requerimientos para la mejora de
la estrategias  satisfaccion al
cliente?

Publicidad en redes sociales
Fidelizacion del cliente
Calidad de servicio

4.- ¢Considera usted que Ila
elaboracion de una buena
estrategias  influye en los
resultados para el negocio de la
empresa?

Es importante obtener y efectuar una
estrategia clara que siinfluye en los
resultados porque en base a eso
tendrdn la mejora y atencion de
servicio al cliente.

5.- ¢Qué debe tener un lider para
implementar una  estrategia
empresarial?

Disposicion a realizar un buen trabajo.
Debe contar con una planificacion
para lograr el objetivo planeado
Tomar decisiones para obtener un
mayor impacto en el negocio y
aumentar la productividad.

6.- ¢Normalmente en la empresa
se toma en cuenta las
herramientas las tecnologias
disponibles?

Por el momento no se cuenta con
varias tecnologias para la mejora del
negocio proximamente contaran con
nuevos equipos tecnologia para
garantizar la acogida.

7.- ¢, Cree usted que una estrategia
empresarial es una de las piezas
fundamentales para cualquier
negocio (porque)?

Normalmente es de vital ayuda ya
que mediante una estrategia se puede
llevar a cabo un mayor control dentro
del negocio.

Plan de estrategias de marketing

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)
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( Vicuifia Ancin S. J., 2012, pag. 19) Al hablar del plan estratégico de la
organizacion, nos estamos refiriendo al de la organizacion, nos estamos
refiriendo al plan maestro en el que la alta direccidn recoge las decisiones
estratégicas corporativas que ha adaptado “hoy” en referencia a lo que hara
en los tres proximos afnos (horizonte mas habitual del plan estratégico), para
lograr una organizacibn mas competitiva que le permita satisfacer las

expectativas de sus diferentes grupos de intereses.

(Martinez Pedros , 2012, pag. 35) El proceso de la reflexion estratégica se
debe iniciar con un analisis estratégico que da cobertura al andlisis del
entorno (tanto general como del sector al que pertenece la compafiiay analisis
interno con el fin de identificar las fortalezas que pueden convertirse en fuente
de ventajas competitivas sostenibles para la empresa. Ayuda a establecer
objetivos y a recogerlos junto con los métodos de actuacién para conseguirlos,

les ayuda a decidir como actuar a comprender y unificar ideas.

La formulacién de estrategias probablemente sea el tema mas discutido al
nivel empresarial , diferentes generaciones de lideres han considerado el

desarrollo una buena estrategia como el factor diferenciador del éxito.

Para asegurar la efectiva implementacion de estrategia se concretan

basicamente en tres:

e La existencia de una adecuada estructura organizativa,
e La definicion de planes de accion que concreten los objetivos
estratégicos

e Puesta en marcha de un sistema de motorizacién de la estrategia

Patrocinios
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Normalmente los patrocinios son estrategias de marketing mas utilizadas, a
las que las marcas dedican gran parte de su presupuesto. Consiste en
patrocinar eventos (Deportivos, musicales, culturales) la finalidad del
patrocinio es por partida doble ya que por un lado hay un objetivo comercial y

por el otro sirve para potenciar la imagen de la marca.

El hecho de que una empresa aparezca vinculada a determinados
acontecimos y que esté detras de ellos, ayuda a crear y fortalecer su branding.
Las redes sociales en este caso se utilizan para difundir y dar a conocer estos

patrocinios.
Fidelizacion

Muchas marcas apuestan sobre el marketing de fidelizacion utiliza técnicas y
recursos para que los clientes perduren y no se vayan a la competencia, el
objetivo es que la relacion entre empresa y el consumidor sea la mas duradera
y satisfactoria posible conociendo bien al comprador (gustos, opiniones
aficiones) para después ofrecerles los que les interesa.

La forma mas exclusiva es tener detalles con los clientes como; regalos ofertas

descuentos o productos exclusivos.
Redes sociales

La mayoria de las redes sociales permiten a la empresa la creacion de
anuncios los datos demuestran que dé, momento, las promociones mas
beneficiosas y rentables son las de Facebook y Twitter. tienen una ventaja
con la que no cuenta otros canales, permiten hacer una publicidad muy
segmentada y se dirigen a un publico concreto.La posibilidad de llegar hacia
los usuarios interesantes es elevadisima, otra red como LinkedIn, YouTube,

Pinterest también ofrecen a las marcas la opcién de anunciarse.

4.2 Propuesta de un plan de marketing

Oportunidad de mejora: Atraer la atencion de nuevos clientes
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Metas: incrementar los resultados de ventas en un 100%

Responsable: Gerente general

Tabla 16: Plan de Marketing

Actividad

Patrocinios

Técnicas de
Fidelizacion

Redes
sociales

Tareas

Organizar un
juego deportivo
en donde los
clientes del
sector tengan la
oportunidad de
participar.

Elaborar una
lista de clientes

fijos para
reconocer su
fidelidad con
tipos de
promociones 'y
descuentos.
Crear una
pagina web
donde

realizaremos
una publicidad
de
abastecimiento
de producto vy
nuestra marca

Encargado | Lugar | Tiempo

Propietario Sector | 15/04/2020

del negocio Duran

Propietario Sector | 08/05/2020

del negocio | Duran

Planificador @ Sector ' 16/06/2020
Duran

Elaborado por: Espinoza Ninfa (2020)

4.3 Conclusiones

costo

Por
mutuo
acuerdo

Por
mutuo
acuerdo

Adicional
a su
sueldo
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Al finalizar este proyecto investigativo sobre la propuesta de un plan de
estrategias de marketing para el incremento de las ventas en la tienda de
alimentos y productos organicos “VIRGINA “se obtuvo las siguientes

conclusiones.

e Se investigo todos los fundamentos tedricos de marketing de las

ventas de alimentos y productos organicos.

e Se diagnosticaron todos los métodos y técnicas apropiadas en el
desarrollo de proyecto.

e Se elabor6 una estrategia de marketing en ventas de productos

organicos.

e Existe el tiempo de espera del cliente al momento de la atencion que
desfavorece en si al negocio ocasionando la pérdida de clientes.

e La ausencia de publicidad con la que se maneja el negocio nos les
favorece al atraer posibles consumidores que a su vez podria

incrementar los resultados en ventas.

e La Calidad del servicio no cuenta con sus medidas de atencion al

consumidor para la satisfaccion total de los posibles compradores.

4.4 Recomendaciones
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e Continuar investigando la nueva teoria de marketing en ventas de

alimentos y productos organicos.

e Proseguir diagnosticando los métodos y técnicas para el desarrollo del

proyecto.

e Redisefiar un plan de marketing de ventas para solucionar los

inconvenientes futuro que se puedan presentar.

e Realizar una charla sobre el servicio de atencion al cliente para priorizar

el tiempo minimo y méximo de espera para una excelente atencion.

e Elaborar una eficiente publicidad mediante sitio web y redes sociales

para potenciar clientes futuros.

e Potenciar las medidas de servicio de calidad para persuadir la
excelencia del negocio y a su vez tener una rentabilidad fructifera y

evaluable.
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UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS COMERCIALES, ADMINISTRATIVAS
Y CIENCIAS

PROYECTO DE INVESTIGACION PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE: TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:

Estrategia de marketing para el incremento de las ventas en la tienda de

alimentos y productos organicos “VIRGINIA” del canton Duran.

Encuesta/ Ventas de Alimentos y Productos Organicos

Saludos:

Tenemos el gusto de dirigirnos a usted para realizar una encuesta sobre
alimentos y productos organicos esperando su colaboracion para evaluar

medidas puntuales para el incremento de resultado de la tienda “VIRGINIA.

Objetivo: Analizar la estrategias vigentes que se pueda manejar dentro del

negocio de alimentos y productos organicos

Instrucciones:
e Colocar un visto en el recuadro
e Lea cuidadosamente cada pregunta

¢ No dejar preguntas en blanco



e Agradecemos dar su respuesta con transparencia y veracidad a las
diversas preguntas del cuestionario, lo cual nos permitira un

acercamiento a la realidad que se vive en dicho sector.

¢ No realizar tachones para asi mantener legible la respuesta y pueda ser

Contabilizada

Entrevistador:

Fecha:

Encuesta< Cuestionario

1.- ¢Entre que afios esta comprendida su edad?

e Menos de 18 afios
e De 18-24afios
e De 25-34 afios
e De 35-44 afios

e De 45 0 méas afnos

2.- ¢ Donde suele realizar sus compras habitualmente?

Supermercado Mercadillo semanal Tienda/ barrio

3.- ¢,Consume usted alimentos y productos organicos?
A veces Muchas veces casi siempre

Siempre Nunca



4.- ¢ Al momento de realizar sus compras de la canasta familiar, qué es lo

que usted mas valora

e Precio Calidad Higiene

e Cantidad Servicio

5.- ¢Con qué frecuencia realiza usted o su familia las compra para su

hogar?

Diario Semanal Quincenal Mensual

Trimestral

6.- ¢Normalmente en el lugar donde usted compra abastece todas sus
necesidades?

Totalmente muy poco Casi Nada

Poco Nada

7.-¢ Qué tan importante seria para usted una asesoria nutricional?

Muy importante Poco importante No importante

Importante Demasiado importante

8.- ¢Adquiere usted los productos y alimentos de latienda Virginia?

Siempre A veces Nunca

Casi siempre Muchas veces



9.-Cuando vas a comprar un producto ¢compras el producto regular o
la version light?

Regular version light

10.- Cuéntas veces ingieres alimentos al dia? (tomando en cuenta
desayuno, comida, cena)

Tres o cinco veces al dia ocho o diez veces al dia

Cuatro o siete veces al dia onces o treces veces al dia

Agradezco de antemano por la atencion debida atencion y el tiempo dedicado

a resolver la encuesta.

Guayaquil, 15 de enero 2019

Espinoza Mosquera Ninfa Marisol
1312816786



Entrevista -Formulario

Objetivo: Analizar las estrategias de marketing vigentes
Datos Generales

Nombre de la Empresa:

Nombre del Entrevistado:

Nombre del Entrevistador:

Area que trabaja:

1.- ¢Integra nuevos mecanismos digitales de promocién que atiendan a
la promocion digital del consumidor?

2.- ¢Cudles son los medios que se utiliza normalmente para realizar
publicidad?

3. ¢Cudles son sus requerimiento para la mejora de la estrategia
satisfaccion al cliente?

4.- ;Considera usted que la elaboracién de una buena estrategia influye
en los resultados para el negocio / empresa?



5.-¢Qué debe tener un lider para implementar una estrategia
empresarial?

6.- ¢Normalmente en la empresa se toma en cuenta las herramientas y
las tecnologias disponibles?

7.- ¢Cree usted que una estrategia empresarial es una de las piezas
fundamentales para que cualquier negocio. (Porque



Fotos

Lugar de abastecimiento de
producto y alimento

Congelador de Productos de
“bebidas.




