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RESUMEN:

La microempresa Deli-fritos, se dedica a la comercializacion y
elaboracion de productos artesanales fritos, esta microempresa
presenta contrariedades para comercializar los productos y el poco
involucramiento y compromiso de los trabajadores en el desarrollo de
la microempresa no permite un mejor desenvolvimiento debido a la
ausencia de un plan de mejora para incrementar las ventas y
satisfacer la demanda de sus clientes fue el principal problema que se
observd. La investigacion estuvo orientada en determinar una
estrategia para renovar el proceso de distribucion para el
sostenimiento, debe mejorar el empaque y la imagen que tiene la
presentacion de los productos,se aplicd los métodos siguientes; el
Heuristico que permitio identificar, definir y presentar el problema,
gue dio lugar a la carencia de registro, actividades tanto comercial y
un las funciones respectivas que deben realizar los colaboradores; el
método deductivo que accedié a una mejor compresion de larealidad
en las conclusiones que se detall0 los procesos que se necesitan para
dar valor a la investigacién, el método inductivo que sirvié para la
observacion de los hechos analizados

ESTRATEGIA COMERCIALIZACION SOSTENIMIENTO MICROEMPRESA
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Abstract

The micro-enterprise Deli-fritos, is dedicated to the commercialization
and the elaboration of fried artisanal products, this microenterprise
presents contrarieties to commercialize the products and the little
involvement and commitment of the workers in the development of the
microenterprise does not allow a better development due to the
absence of an improvement plan to improve sales and meet the
demand of its customers was the main problem that is recorded. The
research was oriented to determine a strategy to renew the
distribution process for the support, it should improve the packaging
and the image that the presentation of the products has, it was applied
to the following methods; the Heuristic that allows identifying,
defining and presenting the problem, which gives rise to the lack of
registration, both commercial activities and the respective functions
that must be performed to the collaborators; the deductive method
that allowed a better understanding of reality in the conclusions that
were detailed in the processes that are needed to give value to the
research, the inductive method that served to observe the analyzed
facts.

STRATEGIES COMMERCIALIAZATION SUSTENANCE MICROPRESS
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CAPITULO |
EL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en un contexto
La ausencia de una planificacion estratégica en la comercializacion de los
productos de la microempresa Deli- fritos, genera malestar en algunos

clientes que no son abastecidos en los pedidos que ellos realizan.

La microempresa tiene alrededor de 10 clientes entre minimarkets, tiendas,
bazar, cevicherias, asaderos entre otros, realizan pedidos de 250 a 300

unidades diarias y la cantidad de clientes aumenta uno por semana.

La ausencia de materia prima en este caso el verde, papa, pinton, aceite, y
una cocina industrial retrasa el cumplimiento y la entrega de los shacks,
esto es por causa que al comprar no se toma en cuenta la cantidad de

pedidos que existen, al contrario realizan un supuesto estimado de ventas.

La inexperiencia del gerente propietario también es un problema por que
desconoce de estrategias que puede implementarse tanto en la

comercializacidon para generar mas ingresos.

Debido a su demanda la microempresa necesita estrategias para
posesionarse y satisfacer totalmente a sus clientes vy en el bienestar de
sus trabajadores que estan en riesgo de quemaduras al elaborar o freir los
shacks, los colaboradores no tienen la suficiente proteccion que los aleje
del peligro del aceite caliente, ellos no tienen definidas responsabilidades

de trabajo y esto es uno de los principales problemas.

La microempresa donde se comercializan los productos snacks esta

ubicada en la cooperativa flor de bastion bloque 4 al norte de Guayaqui



Situacion conflicto

Cuadro 1 Conflicto

Antecedentes

Consecuencias

Fallas en la planeacion
operacional.

Inexperiencia.

Falencias a la hora de
resolver problemas y tomar
decisiones.

Ubicacioén de la
microempresa alejado del
sector comercial.

Ausencia de estrategias de
comercializacion.

Personal de trabajo no
capacitado.

Ausencia de registro

de las ventas.

Personal desmotivado.

Escases de Productos en

stock

Clientes con quejas sin

atender.

Irresponsabilidades de los
trabajadores.

La afectacion de las
actividades diarias
Incapacidad para dar
soluciones en las entregas
a los clientes.

Dificulta el posicionamiento
de Deli fritos

Genera perdida de dinero.

Riesgo en el area de
elaboracion.

Perdida de dinero.

Incentivos para los
colaboradores ausentes.
Productos en stocks son
vendidos y no se producen
a diario para el dia
siguiente.

Cliente insatisfecho del mal

servicio.

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis




La planeacion operacional permite establecer claramente los
objetivos especificos para que los empleados sepan cuales son las
funciones que deben cumplir, en la microempresa los empleados no
tienen definidas sus responsabilidades laborales por lo que genera
conflictos entre ellos.

Uno de los factores que estancan el desarrollo de la microempresa
es la falta de conocimiento de las diversas estrategias que se puede
utilizar tanto en la comercializacion y en capacitar a sus empleados,
familiarizarse bien con el entorno, analizar la situacion, y otros
factores, son las principales causas de los problemas que se
presentan a diario.

La demanda de ventas que la microempresa tiene es exuberante
tanto asi que a diario aumenta un cliente fijo, por tal motivo los
pedidos por cliente son de 100 unidades y no se le entrega la
cantidad requerida, generando el malestar de los clientes, resolver
ese problema y dar una solucién al cliente que satisfaga sus

necesidades es un conflicto que no lo pueden resolver.

El posicionamiento de la marca es una estrategia comercial que
pretende conseguir que un producto ocupe un lugar en la mente del
consumidor y que sea de su preferencia, la ubicacion de la,
microempresa esta alejada de una zona comercial dificulta la
accesibilidad a los clientes para que la empresa sea conocida a
pesar de la demanda que existe, es importante mencionar que
posicionarse en el mercado es la base para la sostenibilidad de toda

compaifiia.

La ausencia de estrategias de comercializacién para la rentabilidad
gue se presenta en Deli fritos, falta de formacién profesional, asi
como también el desinterés y descuido por buscar innovar los
procedimientos desarrollados dentro de la comercializacion de
productos artesanales fritos, genera una significativa pérdida de

tiempo y dinero.



» En la microempresa en el area de elaboracion el personal no esta
informado sobre los posibles riesgos de qguemaduras e intoxicacion
gue se puede presentar, ya que se utiliza aceite caliente para freir y
el gas, la ausencia de un adecuado uniforme o proteccién puede
causar peligrosos dafios ocasionando quemaduras de quien este a
cargo de elaborar los productos, se debe poseer capacitacion y
entrenamiento sobre buenas précticas de trabajo con el fin de evitar
accidentes.

» Llevar un registro de las ventas nos facilita toda la informacion que
necesitamos para llevar a cabo una gestion eficiente de la situaciéon
econémica del negocio y poder asi conocer el estado de las cuentas en
todo momento ademas de comparar con ventas anteriores, Deli fritos no
registra las ventas que se realizan a diario por lo que se presenta perdidas
y descuadre de dinero.

» Un personal motivado, remunerado, incentivado, capacitado son la
clave para que una empresa llegue al éxito, y cumplir con los
objetivos que se espera alcanzar, en la microempresa es necesario
implementar estos recursos antes mencionado para mejorar la
calidad laboral y entre compafieros se apoyen, actualmente los
trabajadores estan desmotivados por la ausencia de incentivos que
merecen.

» La importancia de tener controlado en todo momento nuestra
capacidad de stocks frente a las ventas del dia a dia es necesario
para abastecer la demanda de los cliente, en la microempresa se
torna un conflicto ya que no se cuenta con productos en stocks para
comercializar el dia siguiente por lo general se vende todo los
productos y es como empezar de cero un nuevo dia.

» Escuchar con atencién, comunicar cuales son los pasos para
resolver el problema, indicar los motivos de atraso de entrega,
disculparse, tener actitud, ofrecer siempre mas, son los requisitos
necesarios para manejar una queja Yy fidelizar al cliente

manteniéndolo satisfecho.



Delimitacion del problema

Campo: Administracion
Area: comercializacion

Aspectos: comercializacion de productos, sostenimiento de la

microempresa.

Tema: Estrategia para la comercializacion de productos artesanales

fritos, en el sostenimiento de la microempresa Deli-fritos.

Formulacion del problema

¢ Como planificar una estrategia para la comercializacion de productos
artesanales fritos, en el sostenimiento de la microempresa Deli-fritos en el

ano fiscal 20187

Variables de investigacion

Variable independiente: comercializacion de productos.

Variable dependiente: sostenimiento de la microempresa.

Evaluacion del problema

Entre los aspectos generales planteados en este trabajo de investigacion

tenemos los siguientes:

Delimitado: segun (Roman, Montenegro De Timaran, & Tapia Fierro,
2006)

La delimitacion del problema consiste en identificar con claridad y
precision los limites, y especificamente, el aspecto o los aspectos que

seran objeto de investigacion. En la realizacion de este proceso



generalmente se tienen en cuentan tanto la delimitacion conceptual,

como la del universo, geografia y cronologia, y el tipo de investigacion.
(p,65).

La investigacion esta aplicada a la ausencia de una planificacion
estratégica en la comercializacion de los productos de la microempresa Deli
fritos en Guayaquil para el sostenimiento del afio 2018, debido a que se
analizara los factores que impiden que la microempresa realice los

respectivos registros de todas sus ventas.

Claro: La redaccion de este trabajo estd enfocada en términos que son
plenamente claros, precisos y entendibles con la finalidad de que los
resultados expresados sean de facil comprension para su entendimiento y
ejecucion, las ideas principales de este tema son la sostenibilidad y mejorar

la calidad de comercializacion.

Evidente: Las conclusiones que se determind en la visita de campo
realizada en la microempresa Deli fritos, dio lugar a evidenciar las falencias

que los colaboradores realizaban al no tener claras sus responsabilidades

Generaban inconvenientes tanto de ventas, entregas y elaboracion y a su
vez perjudicaban su salud al no contar con los debidos instrumentos de

trabajo.

Concreto: La descripcion del trabajo sera corto, preciso, directo y
adecuado segun la informacién que se recogio en la visita de campo y en
los datos recolectados de la observacion y encuesta, ya que como objetivo
de este proyecto en sus estrategias y el plan de mejora se aplique con

instrucciones claras y precisas.

Relevante: ElI tema del proyecto es de suma importancia para la
microempresa para generar fuentes de trabajo, ya que si se logra cumplir
con el plan de mejoray las estrategias de comercializacién generara mas
empleos y asi los clientes podran satisfacerse con los productos de primera

calidad que se les ofrecera.



factible: La aplicacion de la propuesta de estrategias que se presenta en
este trabajo es factible por que la microempresa tiene una demanda de
clientes muy buena que son convenientes para su sostenibilidad, es
importante mencionar también que los productos que ofrece Deli fritos son
bastante aceptados y con el plan o las estrategias los resultados que
arrojan las ventas proyectadas se observo las posibilidades de invertir en
nuevos productos y en infraestructura para un trabajo de calidad con sus
empleados y clientes.

Interrogantes de la investigacion

1. ¢Cbmo detectar tedricamente la comercializacion y sostenimiento
en la microempresa?

2. ¢Cuales son las causas de la deficiente comercializacién de los
productos de la microempresa Deli fritos?

3. ¢Qué tipos de estrategia se va a utilizar para mejorar los resultados

de la comercializacion?

Objetivos de lainvestigacion

Objetivo General

Determinar una estrategia sobre el proceso de comercializacion de
productos artesanales fritos, para incrementar las ventas y satisfacer la

demanda de sus clientes.

Objetivos Especificos

» Detectar tedricamente la comercializacibn de productos vy
sostenimiento en la microempresa.

» Diagnosticar las causas de la deficiente comercializaciéon de los
productos de la microempresa Deli-fritos.

» Disefar un plan de estrategia de comercializacion de productos

artesanales fritos.



Justificacion de la Investigacion
La presente investigacion se enfocar4 en desarrollar estrategias para
mejorar la comercializacion de la microempresa Deli-fritos, que debido a la
impericia de los administradores ha ocasionado falencias en algunas de las
actividades que se desarrollan, por ejemplo el incumplimiento de los
pedidos a los clientes, esto es por causa de personal no capacitado, el
poco tiempo de funcionamiento del negocio, y la falta de conocimiento de
estrategias por parte del duefio que administra el negocio a su
conveniencia, sin buscar la ayuda de asesores o profesionales que puedan
dirigirlo, la microempresa que gracias a su demanda de mercado es
necesario disefiar un plan de mejora para el sostenimiento de la misma, ya
que resulta factible adquirir la materia prima como son el platano verde,

platano pinton, la papa, la yuca, etc.

La investigacion servird para mejorar la calidad de servicio en beneficio de
los clientes y empleados tanto en desarrollar estrategias de
comercializacién, capacitacion de personal, mejorar la toma de decisiones

y contar con un registro diario de ventas para la sostenibilidad.

La microempresa estableciendo los procesos adecuados para cada uno de
los problemas se beneficiara en términos monetarios y en un ambiente

laboral mejorado.

La investigacién ayudara a definir cuales son las metas que se espera
alcanzar, modificara los procesos que se utilizan para solucionar problemas
con procesos adecuados para que Sse genere ingresos y que pueda

convertirse en una empresa reconocida por clientes potenciales.

La mision y vision sera uno de los objetivos que se desarrollara en la
investigacion para determinar el punto al que quiera llegar la
microempresa y desarrollar los objetivos concretos para la formulacion de

los procesos estratégicos.

Beneficiarios: Los consumidores, los trabajadores y sus familiares, que

elabarando y consumiendo los productos satisfacen temporalmente el



hambre y que puede servirse en reuniones o en eventos, en el sector
alimenticio de mercados consumistas como Estados unidos o Europa
occidental, los snacks generan miles de millones de ddlares en beneficios
al aio. Es un mercado enorme y una gran oportunidad de trabajar en

nuestro entorno social, ademas de ser un mercado en crecimiento.

Conveniencia: La investigacion sirve para que la microempresa se
enfoque en trabajar en una estrategia de comercializacion en calidad de
brindar un producto a tiempo acordado con los clientes, se debe aprovechar
la demanda que existe en la microempresa que en resumidas cuentas
mensualmente da un total en ganancias de $500 a pesar de las falencias
gue se ah observado como las quejas del cliente y el imcunplimiento de

entregas en fechas acordada.

Relevancia social: La importancia de este proyecto es que al identificar
los principales problemas de comercializacion se incluyan a las personas
en proceso de capacitacidon y una remuneracion significativa para el

sustento de sus carga familiares.

Implicaciones préacticas: Respondiendo a la pregunta ¢Ayudard a
resolver algun problema real? la respuesta es si, por que contribuird a
establecer nuevos procesos de comercializacion de los productos con

resultados satisfactorios entre cliente y empresa.

Valor tedrico: La investigacion se enfocara en dar valor a esta pregunta
¢La informacion que se obtenga puede servir para comentar, desarrollar o
apoyar unateoria? Y en respuesta a la misma en un aporte de G. A. Steiner
(1991) :

"planificacion estrategica es el proceso de determinar cuales son
principales objetivos de una organizacion y los criterios que presidiran
la adquisicién, uso y disposicion de recursos en cuanto a la
consecuciéon de los referidos objetivos; éstos, en el proceso de la
planificacion  estratégica, engloban misiones o0 propositos,

determinados previamente, asi como los objetivos especificos



buscados por una empresa’. (https://www.gestiopolis.com/un-

concepto-de-estrategia/).

En el proceso de la investigacion se cumple con estos criterios
desarrollados y aplicados en el proyecto, en cada uno de los procesos

de la planificacidon estratégica que necesita el tema en desarrollo.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO
FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes Histoéricos

En el presente trabajo de investigacion se pretende analizar y ejecutar el
tema “estrategia para la comercializacion de productos artesanales fritos
en el sostenimieno de la microempresa Deli-fritos” para aquello es

necesario entender los inicios del comercio.

La comercializacion o el comercio surge en la era neolitica o en la era de la
piedra nueva, donde los seres humanos empezaron a elaborar

herramientas de piedra hasta el descubrimiento y el uso de los metales.

Segun Kotler (1995), el proceso de comercializacion incluye cuatro
aspectos fundamentales: ¢cuando?, ¢dénde?, ¢a quién? y ;como? En el
primero, el autor se refiere al momento preciso de llevarlo a efecto; en el
segundo aspecto, a la estrategia geografica; el tercero, a la definicion del
publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir

para la implementacion o introduccion del producto al mercado meta.

Segun (Gaitz, 2011) Con el desarrollo, la innovacién y demas
etapas de la historia, llego el dinero y con él la oferta y la demanda.
El trueque fue olvidado y sustituido por un pufiado de monedas, si,
seguia siendo un intercambio, pero en este caso, los productos,
incluso las personas, tenian un precio a pagar. Estos dos trueques,
tan distintos, se realizaba en tenderetes a modo de mercado, y en
algunos casos en la casa de la familia productora.
(http://icimerchandising.blogspot.com.es/2011/11/la-evolucion-del-
comercio-desde-el.html)
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Asi como menciona Gaitz el desarrollo del comercio o de la
comercializacion empieza con la innovacion de la moneda desde
entonces se genera la oferta y la demanda de productos que hicieron
que el trueque fuese suplantado por la moneda, aunque a pesar de
seguir practicandose como intercambio los productos ya tenian un precio
especifico que pagar ya los productos se pagaban y dejaron de ser el
intercambio que por mucho tiempo fue la forma de pago para adquirir

algan bien o servicio.

Segun (Guaderrama, 2012) Algunos de los pueblos que se
distinguieron en la antigiedad como pueblos comerciantes, ya fuera
por su situacién geografica o por su fuerza conquistadora, fueron los
siguientes: caldeos, fenicios, griegos, asirios, chinos, persas, hebreos,
indios, arabes y romanos, entre otros. Por ejemplo, el pueblo persa
fomento el comercio asiatico al aumentar las seguridades de las
comunidades y establecer ciertos mercados regulares. Los fenicios
dieron nacimiento a las modalidades sociales de los puertos y las
factorias, asi como a la regularizacién del comercio por medio de
tratados; es el antecedente mas remoto de los tratados de
reciprocidad internacional de la época actual. El pueblo griego
generaliz6 el uso de la moneda acufiada. A ellos se debe la Ley Rodia
(de la isla de Rodas) que reglamentaba la echazon (reparto de las
perdidas ante un siniestro proporcionalmente entre los

interesados)

En la antigliedad los pueblos que se destacaron o que se iniciaron como
comerciantes fueron los persas, caldeos, fenicios, griegos, asirios, chinos,
hebreos, indios, arabes y romanos, los persas una vez que aumentaba la
poblacién aprovecharon de la situacion de la seguridad entre ellos y

establecieron mercados regulares.

Los fenicios lograron establecerse en los puertos y ya aqui existian los

tratados para evitar los inconvenientes.
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Los griegos adoptaron la forma de comercio, gracias a los fenicios que
transportaban maritimamente los productos manufacturados por ellos y
por el pueblo que habitaban en el oriente siendo ellos unos excelente
navegantes y exploradores que buscaban el cobre y el oro de lugares

mas apartados para comercializarlos.

Los griegos por su parte como se menciona en el sitio web (Any,
2012) comenta que la era del comercio griego comienza con la
caida de fenicia en el afio 1000 a,c y termina en el afio 200 a.c
teniendo por consiguiente una duracibn de 800 afos. Al
desaparecer Fenicia como la potencia de mayor ascendencia en el
Mediterraneo, Grecia asume el liderato politico, social y econémico
en esta region. Aunque los griegos consideraban la actividad
comercial como necesaria y esencial para el desarrollo y el
bienestar de la comunidad, la estimaban igualmente como una
funcién de segunda importancia econémica para la vida cotidiana
del pueblo, por tal razén, tomaron las debidas precauciones para
supervisar y regular toda actividad comercial, de suerte que se
controlara las ganancias pecuniarias y el pueblo fuera el que se
beneficiara.

Tras la caida de Fenicia como fuerza mayor de ascendencia comercial
del mar Mediterraneo, Grecia lidera la economia, la sociedad y las leyes
politicas de Fenicia, siendo su principal estimulo la actividad comercial
de su pueblo para su conveniencia, y no dejando por fuera la esencia de
fenicia que se concentraban en el bienestar de su pueblo los productos

gue conseguian eran platos y vasos de oro plata y bronce.

Antes de la existencia de la moneda en la mas remota prehistoria los
hombres se encargaban de alimentar y de vestir a sus familiares y la
unica forma de hacerlo era el trueque en la antigiiedad se dedicaban a
la caza y a la recoleccion, basicamente la manera de conseguirlo era
buscar alguien que el otro tenia y no lo necesitara a esto se lo llamaba
trueque y asi se mantuvo por mucho tiempo hasta que la sociedad de
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actividad comercial se fue incrementando presentando problemas
porque tenian que buscar a las personas que tuvieran lo que ellos
necesitaban y luego intercambiarlo, uno de los primeros pasos que se
dieron para cambiar esa forma de obtener algo fue determinar valores
de sus pertenencias para generar el intercambio de algo con el mismo

valor.

Ahora nos enfocaremos en dar a conocer como fue el inicio de productos

snacks como la papa frita y el chifle

Enfocados en lo que sostiene (Torres, 2009) Alguna vez se han
preguntado ¢ cuando y como nacieron las papitas fritas? Para hallar la
respuesta tenemos que remontarnos al verano de 1853. Estas fueron
inventadas si es valido usar el termino mas por rebeldia que por
pericia culinaria, George Crum, un chef del elegante centro de
vacaciones Saratoga Spring de Nueva York. Uno de los clientes del
restaurante encontré que las papas que servia el chef Crum, como
acompafiamiento de un plato, eran muy delgadas, y lo rechazé. El
chef Crum decidié hacerlas aun méas delgadas y completamente
crujientes de manera que no se podian tomar con el tenedor. El cliente
las probé y para sorpresa, quedd fascinado, otros clientes
comenzaron a solicitar las papitas especiales de chef Crum. Afios
después George Crum abrié su propio restaurante, el resto es historia,

con innumerables cambios, sabores y modificaciones.

=

SR

Fuente: fuddlebrook school
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La comercializacion de los snacks fritos como la papa frita nacié en 1853
cuando un chef en nueva york se las ingenio para dar a sus clientes un
exquisito plato que deriva de las papa crujientes este se hizo cada vez
mas pedido y las demas personas hicieron de este snacks negocios

rentables para brindar a clientes en un nuevo producto

En la feria Natural Products Expo West se expresé que En Ecuador la
comercializacion de snacks en el 2016 presentaron un incremento de

ventas del 11.53% registrando USD 38.7 millones exportados.

En su categoria de chifles, la empresa Inalecsa sumado a su linea de
galleteria en la que destacan las bizcotelas, gener6 aproximadamente USD
1,9 millones en exportaciones en el 2016.

El sitio web Fresh plaza menciona que el Ecuador produce el Unico chifle
totalmente organico en el mundo. La calidad del producto ha sido
reconocida en la ultima edicion de la revista internacional Organics and
wellness, especializada en productos organicos y que se difunden en ferias

de promocion.

(Vasconez, 2016) menciona que:

El chifle no es un producto que comunmente se conozca en el mundo
Y, Peor que se consuma; pero ese es un habito que se revierte de a
poco. Detras de esto estan industrias como la de Vinicio Reyes, quien
ha trabajado en dar valor agregado a sus productos para introducirlos

en los mejores mercados.

En la mayoria de paises la gente confunde el platano con el banano
porque conocen la fruta pero no el platano, entonces tienen recelo en
probarlo. Pero eso cambia cuando ven que productos como el nuestro
tienen certificaciones que conocen”. Platayuc maneja una canasta de

8 tipos de productos que combinan distintos sabores y especies,
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cuatro de ellos se venden bajo la caracteristica de ser organicos.
Reyes indica que la estrategia en Platayuc es llegar con mayor fuerza
a este segmento, pues sus potenciales consumidores estan dando
mucha prioridad a los alimentos saludables. Para eso, se seguira
sumando a nuevos clientes, dentro de los paises donde tienen
presencia y con ello cerrar este 2016, con un 5 % mas en ventas.
(Vasconez, 2016) (http://www.expreso.ec/vivir/primer-exportador-de-
chifle-organico-B1280470)

Basandonos en esta cifras podemos destacar que hoy en dia la
comercializacion de estos productos tienen muy buena acogida y aportan
al crecimiento econdmico nacional de los productores ya que gracias a la
utilizacion del verde y la papa se puede elaborar y comercializar en un ritmo
de crecimiento muy elevado depende de los recursos y estrategias que se

implemente en una compafia.

Ahora conozcamos un poco de la historia de Frito lays que es una empresa
lider en snacks y que consideramos es una muy buena fuente de

inspiracion y superacion para cumplir con los objetivos esperados.

Figura 2: frito Lay

Good fuﬂ!

Fuente: google

Frito-Lay comenz0 en la década de 1930 como dos empresas
separadas, The frito companyy H.W.Lay & company, que se fusionaron
en 1961 para formar Frito-Lay, Inc. Cuatro afios mas tarde en 1965, Frito-

Lay, Inc. se fusion6 con la Pepsi-cola company, dando lugar a la formacién
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de Pepsico. Desde ese momento, Frito-Lay ha operado como una

subsidiaria de PepsiCo.

A través de Frito-Lay, PepsiCo es la mayor compafia de aperitivos
distribuida a nivel mundial, con ventas de sus productos en 2009 que
comprenden el 40 por ciento de todos los snacks salados vendidos en los
Estados Unidos y el 30 por ciento del mercado no estadounidense. Frito-
Lay North America representa el 31 por ciento de las ventas anuales de
PepsiCo, la empresa tiene presencia en mas de 42 paises, y ademas
genera 13 mil millones de délares, siendo la mitad de las ganancias totales

del grupo pepsico.

La visién de expansion de Elmer Dollin hizo que 3 afios después de 1950,
Fritos fuera vendido en 48 estados de Estados unidos y en 1962 Fritos era
vendido en 48 paises. The Frito Company ofrecid su primera oferta de
abastecimiento en 1954 con ventas que llegaron a los 21 millones de
dolares. En 1956 en un movimiento para consolidar su distribucién nacional
y crear la primera compafia nacional bocadillos, The Frito
Company empez6 a comprar las franquicias que habia vendido y adquiria
Companiias Regionales de Bocadillos. EImer Dollin us6 su imaginacion para
convertir un negocio de cocina en una empresa multimillonaria. En el
momento de su muerte, en 1959, The Frito Company ya producia 40
productos, tenia plantas en 18 ciudades, empleaba acerca de 3.000
personas y las ventas excedian de los 50 millones de dolares. Informacion

tomada de (https://es.wikipedia.org/wiki/Frito-Lay, 2018)

Antecedentes Referenciales

En la universidad Autébnoma de Occidente (Hormaza, 2017) expuso el tema
“Plan de mercadeo 2017 para la empresa comercializadora de snacks fritos
IMPORGES S.A de la ciudad de Cali” por causa del estancamiento de las
ventas del 2012, se realiz6 un estudio para la sostenibilidad de la empresa,

los resultados le dieron lugar a contribuir con un 40 % de las ventas en el
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2017, a diferencia que la microempresa Deli fritos a pesar del exiguo
tiempo de funcionamiento ya tienen una demanda de pedidos exuberante,
gue para mantener las ventas o la sostenibilidad de la empresa es
necesario elaborar y aplicar un plan de mejoras similar al tema expuesto

por Isabela Hormaza.

En la escuela Superior Politécnica del Litoral (Lozano, 2010) declar¢ el
tema “Proyecto comercial para la exportacion de chifles al mercado
ecuatoriano en Estados Unidos” se elabord una investigacion de mercado,
donde se analiz6 factores para comercializar y exportar sus productos, por
lo tanto tiene similitud con mi tema por las estrategias y los factores de
rentabilidad, con diferenciacion de variedades de productos que ofrece Deli
fritos, a su vez que aporta con ideas de apuntar a un nuevo mercado

internacionalmente.

En la facultad de economia y negocios de la universidad de chile en el 2014
(Henrriguez, Karelovic Vargas, Sanchez Gonzalez, & Vega Harb, 2014)
expusieron el tema “Emprendimiento snacks saludables FRESH'N GO” se
menciono que la empresa produce y distribuye alimentos que apuntando a
3 segmentos de clientes, la “Mujer trabajadora”, la “Estudiante esforzada”
y el “Hombre preocupado”. son diferentes entre si en cuanto a tramo de
edades, actividades diarias y sectores que transitan frecuentemente; pero
gue presentan necesidades comunes, tales como la busqueda de snacks
naturales, y saludables, pero que actualmente carecen de una oferta
diferenciada que se adapte a sus preferencias en los lugares donde ellos
compran, buscando la precisién prevision y eficacia para la atencion y
despacho de los clientes a su vez esta relacionado con mi tema de
investigacion porque a pesar de ser una pequefia empresa tiene diversas
oportunidades de sostenibilidad por ejemplo en su demanda que
incrementa significativamente en términos monetario del 27% de ganancias
por mes, y a su vez en que existe una optimizacion de tiempo elaborando

los productos con una demanda mas alta de ventas a diferencia que la
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empresa ofrece mas variedades como los frutos secos, semillas, barras de

cereales, galletas, y galletones.

En la universidad técnica de Machala en la facultad de ciencias
agropecuarias carrera de ingenieria agronémica (Cuenca, 2014) realiz6 un
proyecto de tesis con el tema “emprendimiento para el procesamiento y
comercializacion de snacks de frutas deshidratadas en el canton Machala”.
Expresa que existe un nicho de mercado para el consumo de snacks, los
consumidores potenciales estarian concentrados en los centros de
educacion media de la zona urbana del cantén Machala, esta segmentacion
esta dirigida a las unidades educativas de Machala siendo una estrategia
de venta aceptable asi lograra el posicionamiento que se requiere para ser

reconocida y expandirse a nivel nacional e internacional.

Se realiz6 un analisis por la FOA y se determino que los estudios realizados
son factibles de realizar esta sujeta a la disposicién de seguir involucrando
en su vida comercial técnicas y estrategias para mejorar resultados y

objetivos de la empresa.

Cabe mencionar que la FOA the future of Advertising (el futuro de la
publicidad) es uno de los eventos mas consolidados de la industria del
marketing y la publicidadad, los eventos que realizan cuentan con la
presencia de 1000 profesionales del marketing y la publicidad que analizan
los escenarios de mercado publicitario del mafiana y debaten los cambios
fundamentales que afectan a todos los participantes de la cadena de valor
publicitario y de marketing dicho en otras palabras nos ayuda a desvelar el

maravilloso retrato de lo que podria la publicidad en el futuro.

En la Universidad de Chile (Sanchez, 2016) desarroll6 un plan de negocio
titulado “Green Snacks” tomando en cuenta un giro hacia el nuevo estilo
de vida saludable decide participar en en el area de los snacks utilizando
como canal de distribucion inicial las maquinas dispensadoras en aquellos

lugares donde las personas pasan gran parte de su dia, como
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universidades y empresa lo que le permitira estar cerca del cliente y
optimizandole tiempo de busqueda para satisfacer su hambre, y deleitarse

de los aperitivos saludables que les ofrece la firma.

En este estudio se observo que una de las estrategias de comercializacion
es ubicar dispensadores de snaks o islas en centros educativos y empresas
que esten al alcance de todos los clientes, que genera un impacto positivo
entre los consumidores, aportando al tema que se investiga con una
segunda estrategia de comercilizar los productos ya que asi la
microempresa tendra mas acojida y llegara a posicionarse en clientes que
buscan un aperitivo facil de encontrar, con precios bajos y un buen sabor

gue solo Deli fritos les puede ofrecer.

En la universidad San francisco de Quito (Sacoto, 2008) desarrollo el tema
“ Estudio de factiblidad para la elaboracién de chifles con chocolate” es un
producto novedoso con una combinacion de sabor peculiar, la mezcla de
un producto salado el chifle, y el producto dulce el chocolate, un producto
nuevo para el mercado nacional que busca diversificar los productos

existentes de chifles.

En este proyecto innovador nos aporta que la produccién de los chifles es
una oportunidad importante que se puede realizar sin ningan problema,
ademas de que nos permite conocer lar normas que se requieren para un
control critico de este emprendimiento como las normas del Instituto
Ecuatoriano de Normalizacion ( INEN) y el codex Alimentarius entre otras

reglamentaciones.

Fundamentaciéon Legal

Para las justificaciones legales, acuerdos y reglamentos vigentes en el
Ecuador del presente trabajo se debe referir normativas que motivan a las
empresas a mejorar su servicio y productos para sus clientes; a fin de

plantear nuestros objetivos de acuerdo a los aspectos legales.
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Constitucion de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 13.- Las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y
permanente a alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente
producidos a nivel local y en correspondencia con sus diversas identidades
y tradiciones culturales. (Ecuador, 2008)

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho
econoémico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El
Estado garantizar4 a las personas trabajadoras el pleno respeto a su
dignidad, una vida decorosa remuneraciones Yy retribuciones justas y el
desempeiio de un trabajo saludable y libremente escogido y aceptado.
Art. 319.- se reconocen diversas formas de organizacion de la produccién
en la economia, entre otras las comunitarias, coopereativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domesticas, autbnomas y
mixtas.

El estado promovera las formas de produccién que aseguren el buen vivir
de la poblacion y desincentivard aquellas que atenten con sus derechos o
de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna
y garantice una activa participacion del Ecuador en el contexto
internacional.

Art. 320.- En la diversas formas de organizacién de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.
La produccién en cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y
normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistématica, valoracion del

trabajo y eficiencia econOmica y social.

Codigo de Comercio, Codificacion 28 Registro Oficial Suplemento 12.02
de 20-ago-1960 ultima modificacion: 22-oct-2010 Estado: vigente.
Art. 2.- Son comerciantes los que, teniendo capacidad para contratar,

hacen del comercio su profesion habitual. (comercio, 2010)
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Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017
Objetivo 9
Garantizar el trabajo digno en todas sus formas

. Los principios y orientaciones para el socialismo del Buen Vivir
reconocen que la supremacia del trabajo humano sobre el capital es
incuestionable. De esta manera, se establece que el trabajo no puede ser
concebido como un factor mas de produccién, sino como un elemento del
Buen Vivir y como base para el despliegue de los talentos de las personas.
. Al olvidar que el trabajo es sinébnimo de hombre, el mercado somete
al juego de la oferta y demanda, tratandolo como una simple mercancia
Polanyi, (1980). El sistema econdémico capitalista concibe al trabajo como
un medio de produccibn que puede ser explotado, llevado a la
precarizacion, y hasta considerado prescindible. El trabajo, definido como
tal, esta subordinado a la conveniencia de los duefios del capital, es
funcional al proceso productivo y, por lo tanto, esta alejado de la realidad
familiar y del desarrollo de las personas.

. En contraste con esa concepcion, y en funcién de los principios del
Buen Vivir, el articulo 33 de la Constitucién de la Republica establece que
el trabajo es un derecho y un deber social. El trabajo, en sus diferentes
formas, es fundamental para el desarrollo saludable de la economia, es
fuente de realizacion personal y una condicibn necesaria para la
consecuciéon de una vida plena. El reconocimiento del trabajo como un
derecho, al mas alto nivel de legislacion nacional, da cuenta de una historia
lucha sobre la cual se ha sustentado organizaciones sociales y procesos
de transformacion politica en el pais y en el mundo.

. El plan de Buen vivir constituye que el trabajo es un derecho y una
necesidad social, es primordial para fomentar el desarrollo del pais, por lo
tanto, se debe impulsar a las actividades econdmicas para contribuir a la

consecucion de oportunidades de empleos dignos (Senplades, 2013).
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Ley Organica de Régimen de Soberania Alimentaria
El articulo 21 de la ley organica de Régimen de la soberania alimentaria
establece:

e Fomento de la produccidn agroecoldgica y organica.-

e Comercializacién Interna: Creacion del Sistema Nacional de
Comercializacion.

El articulo 22 de la ley organica de Régimen de la soberania alimentaria
establece:

e Abastecimiento Interno.- El Estado a través de los organismos
técnicos especializados, en consulta con los productores y
consumidores determinard anualmente las necesidades de
alimentos basicos y estratégicos para el consumo interno que el pais
estd en condiciones de producir y que no requieren de

importaciones.

Ley Organica de Comercializacion y Abastecimiento Alimentario

e Art. 1: Objetivo Establecer mecanismos idéneos para el fomento y
el desarrollo del sistema de comercializacion y abastecimiento
alimentario en la Republica del Ecuador.

e Sistema Nacional de AlImacenamiento.

e Art. 56.- Infraestructura del Sistema Nacional de Almacenamiento.
El Estado fomentara a través de lineas de crédito preferencial, que
podran ser parcialmente subsidiadas, la construccion de
infraestructura de almacenamiento de productos de origen agricola,
pecuario, acuicola, pesquero, hidrobiolégicos o agroindustrial para

uso alimentario.

Codificacion a Ley de Defensa Del Artesano
Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de
artes, oficios y servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por

medio de las asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales
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existentes o que se establecieren posteriormente.

Art. 2.- Para los efectos de esta Ley, se definen los siguientes términos:

a) Actividad Artesanal: La practicada manualmente para la
transformacion de la materia prima destinada a la produccion de bienes y
servicios, con o sin auxilio de maquinas, equipos o herramientas;

b) Artesano: Al trabajador manual, maestro de taller o artesano
autonomo que, debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa
del Artesano y registrado en el Ministerio del Trabajo y Recursos Humanos,
desarrolle su actividad y trabajo personalmente y hubiere invertido en su
taller, en implementos de trabajo, maquinarias y materias primas, una
cantidad no superior al veinticinco por ciento (25%) del capital fijado para
la pequefa industria. Igualmente se considera como artesano al trabajador
manual, aunque no haya invertido cantidad alguna en implementos de
trabajo o carezca de operarios;

C) Maestro de Taller: Es la persona mayor de edad que, a través de los
colegios técnicos de ensefianza artesanal, establecimientos o centros de
formacion artesanal y organizaciones gremiales legalmente constituidas,
ha obtenido tal titulo otorgado por la Junta Nacional de Defensa del
Artesano y refrendado por los Ministerios de Educacion y Cultura, y del
Trabajo y Recursos Humanos;

d) Operario: Es la persona que sin dominar de manera total los
conocimientos tedéricos y practicos de un arte u oficio y habiendo dejado de
ser aprendiz, contribuye a la elaboracion de obras de artesania o la
prestacion de servicios, bajo la direccién de un maestro de taller;

e) Aprendiz: Es la persona que ingresa a un taller artesanal o a un
centro de ensefianza artesanal, con el objeto de adquirir conocimientos
sobre una rama artesanal a cambio de sus servicios personales por tiempo
determinado, de conformidad con lo dispuesto en el Cddigo del Trabajo; vy,
f) Taller Artesanal: Es el local o establecimiento en el cual el artesano
ejerce habitualmente su profesion, arte u oficio y cumple con los siguientes
requisitos:

1. Que la actividad sea eminentemente artesanal,
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2. Que el niumero de operarios no sea mayor de quince y que el de

aprendices no sea mayor de cinco;

3. Que el capital invertido no sobrepase el monto establecido en esta
Ley;
4. Que la Direccidon y responsabilidad del taller estén a cargo del

maestro de taller; y,

5. Que el taller se encuentre debidamente calificado por la Junta
Nacional de Defensa del Artesano. Los artesanos calificados por la Junta
Nacional de Defensa del Artesano, asi como las sociedades de talleres
artesanales que, para lograr mejores rendimientos econémicos por sus
productos, deban comercializarlos en un local independiente de su taller,
seran considerados como una sola unidad para gozar de los beneficios que
otorga esta Ley.

Art. 3.- La formacién profesional a nivel artesanal incluye el ciclo basico
con tres afios de estudio. Se aplicara de conformidad con el respectivo
Reglamento.

Ley Orgéanica de Defensa Del Consumidor

Capitulo iv informacion basica comercial

Art. 9.- Informacidon Publica.- Todos los bienes a ser comercializados
deberan exhibir sus respectivos precios, pesos y medidas, de acuerdo a la
naturaleza del producto. Toda informacién relacionada al valor de los
bienes y servicios debera incluir, ademas del precio total, los montos
adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera
gue el consumidor pueda conocer el valor final. Ademas del precio total del
bien, deberé incluirse, en los casos en que la naturaleza del producto lo

permita, el precio unitario por kilogramo, litro o metro.

Art. 14.- Rotulado Minimo de Alimentos.- Sin perjuicio de lo que
dispongan las normas técnicas al respecto, los proveedores de productos
alimenticios de consumo humano deberan exhibir en el rotulado de los

productos, obligatoriamente, la siguiente informacion:
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a) Nombre del producto;

b) Marca comercial;

c) Identificacién del lote;

d) Razén social de la empresa;

e) Contenido neto;

f) NUmero de registro sanitario;

g) Valor nutricional,

h) Fecha de expiracion o tiempo méaximo de consumo;

i) Lista de ingredientes con sus respectivas especificaciones;
j) Precio de venta al publico;

k) Pais de origen; y,

l) Indicacion de si se trata de alimento artificial, irradiado o genéticamente

modificado.

Variables de investigacion

Variable Independiente:
Comercializacién de productos: (Jordan, 2010) asegura que la
Comercializacidén es un conjunto de actividades relacionadas entre si
para cumplir los objetivos de determinada empresa. El objetivo
principal es hacer llegar los bienes y/o servicios desde el productor
hasta el consumidor. (http://www.tumercadeo.com/2010/05/que-es-

comercializar.html)

Variable Dependiente:
Sostenimiento de la microempresa: La oficina internacional del
trabajo (OIT, 2007) afirma que la promocién de empresas sostenibles
es un tema de caracter amplio y de gran alcance, no solo porque las
empresas adopten muy diversas formas en cuanto a su tamafo,
sector y dimensiones espaciales, sino también en lo que respecta a la
forma que se lo administran y dirigen, a su condicion juridica y sus

objetivos operativos. Todas las empresas forman parte de la
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sociedad, configuran las comunidades en las que actlan y se ven a

Su vez aseguradas por éstas. (p,1)

Definiciones conceptuales

Administracion: (Ponce, 2004) menciona los siguientes conceptos

segun el aporte de algunos autores;

Henri Fayol: (considerado por muchos tiempo como el verdadero
padre de la moderna administracion)

“Administrar es prever, organizar, mandar, coordinar y controlar”
(p,3)

J.A. Fernandez Arena: “Es una ciencia social que persigue la
satisfaccion de objetivos institucionales por medio por medio de

una estructura y a través del esfuerzo humano coordinado” (p,3)

W. Jimenez Castro: “ es una ciencia compuesta de principios,
técnicas y préacticas cuya aplicacion a conjuntos humanos
permite establecer sistemas nacionales de esfuerzo cooperativo,
a través de los cuales se pueden alcanzar propdsitos comunes

que individualmente no se pueden lograr” (p,3)

Calidad: (Gutierrez, 2004) afirma que:

“La palabra calidad designa el conjunto de atributos o propiedades de
un objeto que nos permiten emitir un juicio valor acerca de él. En este
sentido se habla de la nula, poca, buena o excelente calidad de un
objeto”. (p,23)

Cliente: (Boubeta, 2006) menciona que:

“Es la persona que adquiere un bien o servicio para uso propio o ajeno
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a cambio de un precio determinado por la empresa y aceptado
socialmente, constituye el elemnto fundamental por y para el cual se

crean productos en las empresas” (p,83)

Costo: (Faga & Ramos Mejia , 2006) afirman que:

Es la existencia de un insumo (consumo) de determinados elementos
valorables econémicamente, realizado para lograr también un objetivo
econdémico. Desde esta perpesticva, todos los contenidos que forman
parte del precio de venta de una operacion mas alla de las ganancias
son costos, puesto que se trata de los esfuerzos econdmicos
necesarios para llevar a cabo esa operacién y obtener dicho precio de

venta. (p, 18)
Demanda: (Obando, 2000) sostiene que:

a) La demanda de un individuo esta en relacion con la elevacién al
maximo de su satisfaccién dado un conjunto de determinantes.

b) Existe demanda por un bien cuanto este es util

c) Toda demanda debe estar respaldada por una capacidad de
compra en la medidad que los bienes econdmicos tienen un precio

d) La cantidad de demanda se define en un tiempo determinado.
(p,25)

Economia: (Lange, 2002) sostiene que

“La economia politica o la economia social, es el estudio de las leyes
sociales que gobiernan la produccion y distribucion de los medios

materiales que sastifacen las necesidades humanas” (p,3).
Estrategia: (Vicuia, 2001) defiene:

La definicion de estrategia consiste sencillamente en adecuar
nuestros factores internos a los factores externos para obtener la
mejor posicion competitiva, el directivo en direccién de interpretacion

del analisis efectuado, tiene que plantear diversas opciones y
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reflexionar acerca de las mas idoneas, teniendo siempre presente los

medios de los que dispone y los resultados deseados. (p,296)
Ingresos: (Jaime, 2008) menciona que:

Los ingresos son incrementos del patrimonio neto, distintos de las
aportaciones de fondos a la entidad por parte de los propietarios,
como consecuencia de las actividades econdmicas de venta de
bienes o prestacion de servicio o como consecuencia de las
variaciones en el valor de activos y pasivos que deben reconocerse

contablemente. (p,28)
Manifestaciones del cliente:

El cliente hace llegar su opinion a través de diferentes vias. Lo habitual
es que, inmerso en un ambiente de cordialidad y confianza, exponga
su punto de vista, sobre las cuetiones que van surgiendo. Para ello,
es importante escuchar activamente, empatizar (ponerse en su lugar)
y no adoptar posiciones de susceptibilidad. Las criticas son
convenientes para la empresa para poder detectar fallos y éstas sélo
se manisfiestan cuando la actitud del vendedor es positiva y

constructiva.(p,3)
Mercado: (Valdez & Pedrosa Escanddn, 2004) mencionan que:

Mercado es el conjunto total de personas u organizaciones con
necesidades por satisfacer, dinero para gastar y la disposicion y
voluntad de gastarlo. (p, 67)

Mercado meta: (Valdez & Pedrosa Escandon, 2004) mencionan que:

Un mercado meta, es la parte del mercado seleccionado por un
productor o prestador de servicios, para ofertar los bienes o servicios
que producey para la cual disefia un plan de mercadotecnia especial,

con la finalidad de alcanzar sus objetivos corporativos.(p,67)



Planificacidn estratégica: (Francés, 2006) afirma que:

La planificacién estratégica es un proceso en el cual se definen de
manera sistematica los lineamientos estratégicos, o lineas maestras,
de la empresa u organizacion, y se los desarrolla en guias detalladas
para la accion, se asignan recursos y se plasman documentos

llamados planes. (p, 23)

Precio de venta: (Faga & Ramos Mejia , 2006) afirman que:

Es la moneda de cambio contra la cual entregamos nuestros
productos. Es el valor que el cliente ( el mercado) esta dispuesto a
pagar y nosotros aceptamos recibir. Es el monto en dinero que
perfecciona la tradicion de la posesion de una cosa tangible o -

intangible del vendedor y el comprador. (p,15)
Rentabilidad: (Faga & Ramos Mejia , 2006) afirman que:

Es en principio sinbnimo de ganancia, de utilidad, de beneficio de
lucro. Presupone la realizacién de negocios con margenes positivos.
Implica que, en el largo plazo el dinero que encuentra en la empresa

es mayor que el dinero que sale de la misma. (p, 14)



CAPITULO 1lI
METODOLOGIA

Datos de la empresa

Nombre de la empresa: Deli — fritos

Nombre de comercial: Deli — fritos

Fecha de constitucion: 2 de diciembre del 2017
Registro unico de contribuyente: 0930985304001

Objeto social: implementar un plan de mejora que satisfaga la necesidad
del cliente en el consumo de snacks fritos, aperitivos que con el paso del
tiempo a generado una oportunidad laboral para un sector con demanda

alta.

Ubicacién: cooperativa flor de bastion blogue 4 al norte de la ciudad de

Guayaquil.

Visién: ser una empresa reconocida por los productos de primera calidad
gue ofrece, que contara con innovacién y tecnologias para generar un

posicionamiento mejorado.

Mision: ser lider en la comercializacion de productos snacks, Satisfaciendo
las necesidades de los clientes brindandoles un producto de primera

calidad y un excelente servicio.

Logo de la empresa:

=

DELI - FRITOS

31



La microempresa inicio el 2 de diciembre del afio 2017, nace de una
necesidad de trabajo que luego se convirti6 en un emprendimiento de
negocio propio por parte del gerente y duefio, que pensando en satisfacer
la demanda de personas que deseaban deleitarse con comida rapida para
llevar se aprovechd de esta situacion para elaborar chifles, papas, y
maduritos fritos, empez6 ofreciendo a las tiendas mas cercanas del lugar
incrementando sus clientes ya que el precio y el sabor fresco de los
productos generaba mas demanda de produccion, en un mes de actividad
las ventas superaban los $ 400 con una inversion de $200 con solo 4
clientes, con el paso de los dias se vio en la obligacion de contratar a un
personal de apoyo que abasteciera con los pedidos, pero la falta de
experiencia y de implementos de materiales de elaboracion no permitia el
desarrollo de la misma, pensando en la demanda que se obtenia de los
productos es necesario implementar un plan de mejora que permita el

desarrollo de la empresa para una comercializacion excelente.

Organigrama

Luis Zambrano

Administradora

Cindy Pincay

Distribuccion

Elaboracion

Miguel Carranza Cristhian Perez Elizabeth Guerreo
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Descripcion de actividades de los colaboradores

Elaboracion
* Encargado de elaborary darl
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Valores de la empresa:

Trabajo en equipo
Atencion personalizada
Compafierismo
Trabajo eficiente
Amabilidad
Responsabilidad

Compromiso

V V.V V V V VYV V

Comunicacion

Disefio de la Investigacion

(L6pez, 2018) menciona que :

El disefio de investigacion constituye el plan general del investigador
para obtener respuestas a sus interrogantes o comprobar la hipétesis
de investigacion. El disefio de investigacion desglosa las estrategias
basicas que el investigador adopta para generar informacién exacta e
interpretable. Los disefios son estrategias con las que intentamos

obtener respuestas a preguntas como: contar. Medir, describir.(p,71)

La investigacion tendra un enfoque en el disefio de campo, porque permitira
conocer de manera directa y presencial la realidad de la microempresa en
sus falencias de comercializacion, un disefio cualitativo que estara
orientada a los procesos, y a su vez al disefio cuantitativo que va a dar lugar

a los resultados.
Campo

(Arias, 2012) La investigacion de campo es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de la
realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o

controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la
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informacion, pero no altera las condiciones existentes. De alli su

caracter de investigacion no experimental. (p,31)

Este tipo de investigacion permitira realizar un andlisis de recoleccion de

datos de las actividades laborales que se realizan dentro de

la

microempresa observando cada uno de los detalles que impiden buen

servicio al cliente tanto de atencidon, comercializaciéon e infraestructura.

Disefo cualitativo

(Tuleda, 2017) menciona que :

Por lo tanto, la investigacion con esta metodologia se hace
conveniente cuando se desea conocer las razones por las que los
individuos (aisladamente o en grupos: consumidores, empleados,
sectores de actividad...) actuan de forma en que lo hacen, tanto en lo
cotidiano, como cuando un suceso irrumpe de forma tal que pueda

dar lugar a cambios en la percepcién que tienen de las cosas. (p,24)

La investigacion cualitativa permitira dar a conocer cuales son los diferentes

aspectos importantes que se deben tomar en consideracion para la toma

de decisiones, encaminados en el proyecto se obtendra los motivos que

causan los principales problemas desde el comparfierismo entre empleados

hasta las politicas de trabajo que se deben cumplir con esmero y

responsabilidad.

Disefio cuantitativo

(Gomez, 2006) determina que:

El momento que se disefia una investigacion, depende del enfoque
elegido y del planteamiento del problema, en los estudios
cuantitativos, por lo general se concibe o selecciona el disefio de
investigacion una vez que se ha refinado y especificado el problema
de investigacion, desarrollado la perspectiva tedrica, establecido el
alcance inicial del estudio y formulado la (s) hipotesis (si se requerian),
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es decir, en este enfoque se aplica una secuencia de pasos

estructurada. (p,86)

El disefio cuantitativo respondera al problema planteado, buscara dar
soluciones que aporte significativamente al desarrollo de la microempresa
con las aproximaciones sistematica al estudio de la realidad de la

microempresa.

Este tipo de disefio permite saber con cuantos recursos se cuenta para
interpretar o analizar un tema, y poder tomar decisiones que aporten
significativamente a la microempresa en desarrollo de sostenibilidad, en
este caso de la investigacién dar lugar en el ambito laboral, analizar
cuantas personas, materia prima, y demas recursos importantes se
necesita para mejorar las estrategias de comercializacion que es el enfoque
de la investigacion con el objetivo de mantener sus clientes e incrementar

las ventas.

TIPOS DE INVESTIGACION

Cuadro 2 Prototipo

Investigacion exploratoria

Investigacion explicativa

Los estudios exploratorios se realizan
cuando el objetivo es examinar un
tema o problema de investigacion
poco estudiado. Del cual se tiene
muchas dudas o no se a abordado
antes. Es decir, cuando la revision de
la literatura reveld que tan solo hay
estudiadas e ideas

guias no

vagamente relacionadas con el

problema de estudios, o bien, si
deseamos indagar sobre temas vy

Los estudios explicativos van
mas alld de la descripcién de
conceptos o fendmenos o del
establecimiento de relaciones
entre conceptos; es decir,
estan dirigidos a responder por
las causas de los eventos y
fendbmenos fisicos o sociales.
Como su nombre lo indica, su
interés se centra en explicar
por qué ocurre un fenbmeno y
en condiciones

que se
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areas desde nuevas perspectivas.
(Sampieri, 2014, pag. 91)

manifiesta o por qué se
relacionan dos o mas variables.

(Sampieri, 2014, pag. 95)

Investigacion correlacional

Investigacion descriptiva

La investigacion correlacional
manifiesta, que el método
correlacional permite estudiar
fenomenos que no son

susceptibles de manipulacién al ser
constructos hipotéticos (realidades no
observables) como la inteligencia, la
personalidad. Una correlacion positiva
indica una relacion directa, es decir,
gue dos \variables aumentan o
disminuyen al mismo tiempo. Este
método se usa frecuentemente en las
ciencias de la conducta como la
sociologia y la psicologia, y en ésta
Gltima, en particular, en la psicologia

diferencial. (Briones, 1982)

La investigacion descriptiva es
uno de los subproductos de la
observacion y es el umbral
el
de

explicaciones. La descripcion

necesario para

establecimiento

permite reunir los resultados de

la observacion y de las
observaciones, si es el caso, en
una exposicion relacionada de
los rasgos del fendbmeno que se
estudia. La descripcion lleva al
investigador a presentar los
hechos tal como ocurren;
puede afirmarse que agrupa y
convierte en informacién hecho
y eventos que caracterizan la
realidad observada; asi, con
esta  se preparan las
condiciones necesarias para la
explicacion de los mismos.

(Alvarez, 2006, pag. 138)

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

Para este proyecto se va a tomar dos tipos de investigacion la exploratoria

y la explicativa. La exploratoria que da lugar a examinar un problema para

37



proporcionar informacion y descubrir los acontecimientos que hacen de
este proyecto un problema de satisfaccion a los clientes. Por otra parte la
investigacion explicativa que nos va a permitir conocer las causas y el
porqué de nuestro problema y a su vez las técnicas de estrategias para el

desarrollo de una mejor comercializacion de los productos.

Poblacion y muestra
Poblacién: es el conjunto de individuos que tienen ciertas caracteristicas

o propiedades que son las que se desea estudiar. (Isem, 2006, pag. 55)

Poblacién finita: Es aquella cuyo elemento en su totalidad son
identificables por el investigador.

Poblacién Infinita: Es aquella cuyos elementos es imposible tener un

registro identificable. (investigadores, 2012)

Cuadro 3. Colectividad de la microempresa

Caracteristicas Cantidad
» Gerente propietario 1
» Administrador 1
> Personal de produccion 3
» Clientes 10
» Proveedores 2
Total 17

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

La poblacion que se va a utilizar es finita ya que se conoce cuantos
elementos conforma la poblacién donde funciona la microempresa por tanto
permitira establecer estrategias determinantes para cada grupo en la
sostenibilidad de la microempresa no se desarrollard una muestra porque

conocemos que el total de la poblacién es de 17 personas.
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Muestra

La muestra es una parte de la poblacion en estudio, seleccionada de
manera que en ellas quede representadas las caracteristicas que

distinguen a la poblacion que fue tomada. (Bayardo, 2007, pag. 9)

Tipos de muestras

Los tipos de muestra que mas son utilizadps por los investigadores son los

gue se detallan a continuacion:

Muestreo aleatorio simple: es un procedimiento intuitivo para evaluar la
eficiencia de disefios que busca las condiciones mas sencillas para analizar
los datos de un tema que se este investigando, por ende este tipo de
muestreo es muy simple y sencillo de utilizar y aplicar tomado como

referencia la parte teorica y la parte practica de un tema.

Muestreo sistematico. En este método los elementos de observacion se
escogen aplicando un criterio de seleccion multiple. (Viedma, 1995, pag.
188)

El muestreo sistematico es una variante del muestreo simple.
Muestreo estratificado: (Viedma, 1995) afirma que:

“‘La poblacion se divide en grupos (estratos) con base en algun
criterio” (p,189)

Muestreo intencionado: (Tamayo, 2004) afirma que:

A este tipo de muestreo también se le conoce como sesgado, en él,
el investigador selecciona los elementos que a su juicio son
representativos, lo cual exige al investigador un conocimiento previo
de la poblacién que se investiga para poder determinar cuales son las
categorias o0 elementos que se pueden considerar como tipo

representativo del fenébmeno que se estudia. (p,177)
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Muestreo mixto: (Tamayo, 2004) menciona que:

En este tipo se combinan diversas clases de muestreo, ya sean
probabilistico o no probabilisticos, o puede seleccionar las unidades
de la muestra en forma aleatoria y luego aplicarse el muestreo por
cuotas. (p.177)

Métodos y Técnicas de la Investigacion
Método Heuristico: segun Bransford y Stein (1984) formularon el método

Heuristico como el método ideal:

1. identificar el problema

2. definir y presentar el problema

3. explorar las estrategias viables

4. avanzar en las estrategias

5. lograr la solucion y volver para evaluar los efectos de las

actividades.

Es importante leer el problema varias veces para comprender la situacion
gue se investiga asi como también establecer los datos del problema
escoger y decidir las operaciones a efectuar, ejecutar en detalle cada
operacion y verificar por apreciacion que la respuesta es la mas adecuada.
(https://es.slideshare.net/profjavierjuarez/metodo-heurstico-1)

El matematico Polya en (1957) también formul6 un método heuristico para
resolver problemas que seria con las siguientes 4 operaciones:

1. Entender el problema

2. Trazar un problema

3. Ejecutar el plan (resolver)

4

Revisar
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En este aporte del matematico Polya se puede observar que conocer el
problema ampliamente es de suma importancia para desarrollarlo a mas de

moldear un plan y revisar nuevamente todo lo ejecutado.

Método deductivo: consiste en ir de lo general a lo particular, mediante el
uso de argumentos en el cual se aplica o se utiliza la I6gica para llegar a
tener conclusiones a partir de determinados supuestos datos de

informacion.

Cuadro 4 Procesos del método deductivo

VRN

observacion

Hipotesis Deduccion Experimentacion

N N N

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Método inductivo: consiste de ir de lo particular a lo general, a partir de la
observacién de los hechos se definen leyes por medio del comportamiento
observado.

Este método se utiliza en base a la observacion y la experimentacion de
hechos, con el fin o propdsito de llegar a una conclusion general o de una

resolucion.
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Cuadro 5 Método inductivo

o
e
=

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

o
-

Técnicas de investigacion

Cuadro 6 Instrumentos de investigacion

Técnicas Herramientas
« Observacion * Guia _ _
» Encuesta » Cuestionario
« Foda * papelografo.

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Las técnicas que se utilizara en esta investigacion son la observacion,

encuesta y el foda.
A continuacion, se presentara la definicion de estos instrumentos:
La observacion: (Valencia, 2005)

“Es una técnica que consiste en observar atentamente el fenémeno,
hecho o caso, tomar informacion y registrarla para su posterior
analisis”. (p,16)

(Valencia, 2005) La observacion es un elemento fundamental de todo
proceso investigativo; en ella se apoya el investigador para obtener el
mayor numero de datos. Gran parte del acervo de conocimiento que
constituye la ciencia a sido lograda mediante observacion. La
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observacion constituye un proceso activo que tiene un sentido, un fin
propio. (p,13)

Es una técnica utilizada para observar todos los acontecimientos que se
genera en un entorno y obtener el mayor nimero de datos posibles, la
observacion es una herramienta que da un enfoque activo de las

situaciones para analizarlas.

La encuesta

(Valencia, 2005) La encuesta es una técnica destinada a obtener
datos de varias personas cuyas opiniones interpersonales interesan
al investigador. Para ello, diferencia de la entrevista, se utiliza un
listado de preguntas escritas que se entregan a lo sujetos, a fin de que
la contesten igualmente por escrito. Ese listado se denomina

cuestionario. (p,17)

Las encuestas son una técnica que permite la recoleccién de datos
mediante cuestionario que por medio de preguntas se conoce las
preferencias de los clientes o de las personas a las que se le a dirigido la

encuesta de una poblacion.

El FODA

segun (Diaz, 2005) El andlisis foda es una herramienta analitica
apropiada para trabajar, con informacion limitada sobre la empresa o
institucion en las etapas de diagnostico o analisis situacional con
miras a la planeacién integral. Es un modelo sencillo y claro que
provee direccién, y sirve como base para la creacién y el control de

planes de desarrollo de empresas y de comercializacion. (p,105)

El analisis foda nos permite acercarnos a la realidad en la que se encuentre
la empresa, analizando los factores internos y externos, se llama foda por
gue es un técnica que mira las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que este presentando la empresa.
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La guia

Segun (Ortiz, 2004) Es un instrumento de la técnica de observacion
Su estructura corresponde con la sistematizacion de los aspectos que
se preveé registrar, acerca del objeto. Este instrumento permite
registrar los datos con un orden cronolégico, practico y concreto para

derivar de ellos el analisis de una situacién o problema determinado.
(p,75)

La guia es un formato a seguir donde se indica especificaciones o

instrucciones en el cual se ha desarrollado preguntas.

El cuestionario

Segun (Bermudez & Rodriguez, 2013) Comunmente en el desarrollo del
proyecto de investigacion en el area del desarrollo empresarial, se opta por
utilizar como instrumento béasico para la obtenciéon o recoleccion de la
informacion, un instrumento mixto entre el formulario y el cuestionario
estructurado con preguntas abiertas, cerradas y cuadros que bien puede
denominarse formulario — cuestionario y que se define como un instrumento
de recoleccién de datos relativos a un conjunto de variables claramente
definidas que a través de la estructura légica de una serie de preguntas y
su adecuada diagramacion permite disponer de informacion basica para el

logro de sus objetivos. (p,149)

El cuestionario se utilizard para conocer cual es la aceptacion en el
consumo de productos que tienen los clientes con la microempresa para
mejorar el sevicio de la empresa, se desarrollara preguntas en donde el
acercamiento y el andlisis de cada una de las respuestas sera de mucha

importancia para ir desarrollando y mejorar el servicio que se ofrece.

Las preguntas estan relacionadas directamente para mejorar en tema de
comercializacion y conocer que se debe cambiar para que los clientes

acepten cada producto de la marca.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacion alas técnicas e instrumentos
CUESTIONARIO

1) ¢Usted ha consumido los productos de Deli- fritos?

Cuadro 7 Consumo de productos de la marca

ltems Cantidad Porcentaje
S 5 29
No 3 18
Siempre 1 6
A veces 8 47
TOTAL 17 100%

Grafico 1 Consumo de productos de la marca

[ N]|

siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Interpretacion: La microempresa debe tomar en cuenta que los productos
no siempre son consumidos por los clientes, debe de mejorar las

estrategias para alcanzar un alto porcentaje de preferencia.
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2) ¢Esta usted de acuerdo con los servicios de atenciéon que le

brindan los colaboradores de Deli-fritos?

Cuadro 8 Atencioén al cliente satisfecho

Items Cantidad Porcentaje
Sl 10 59
No 2 12
Siempre 4 23
A veces 1 6
TOTAL 17 100%

Grafico 2 Atencién al cliente satisfecho

mSl
Hno
W siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

Interpretacion: La satisfaccion de la atencion al cliente esta
significativamente  bien, en lo que se puede observar segun los datos
arrojados debe mantenerse dicho en otras palabras el equipo de ventas
esta realizando un trabajo de compromiso y responsabilidad con los
clientes que ellos visitan, motivo por el cual debe haber incentivos para

recompensar el buen en trabajo realizado con esfuerzo.
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3) ¢Al realizar un pedido de los productos de la marca son

entregados en la fecha acordada?

Cuadro 9 Entrega atiempo

Items Cantidad Porcentaje
Sl 8 47
No 6 35
Siempre 2 12
A veces 1 6
TOTAL 17 100%

Gréafico 3 Entrega a tiempo

mS|
m No
m Siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

Interpretacion: La base de toda empresa son las ventas y los clientes, por
ende es necesario implementar una estrategia de comercializacion o de
entrega como se manifiesta es los datos estadisticos encuestado se
observa que los cliente tienen incovenientes, al realizar los pedidos se le
da una fecha de entrega pero no siempre son entregados en el tiempo

acordado.
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4) ¢Los productos entregados llegan en excelentes condiciones y

completos?

Cuadro 10 Calidad de producto

Iltems Cantidad Porcentaje
Sl 8 47
No 3 18
Siempre 5 29
A veces 1 6
TOTAL 17 100%

Gréafico 4 Calidad de producto

Sl
B No
W Siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

Interpretacion: La microempresa Deli fritos debera preocuparse en la
distribucién de los productos, porque los aperitivos llega a su destino final,

en migajas o parte de la funda del empaque abierta.
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5) ¢Estadeacuerdo con el precio unitario de los productos que se

les ofrece?

Cuadro 11 Aceptacion de precios

Items Cantidad Porcentaje
Sl 14 82
No 2 12
Siempre 1 6
A veces 0 0
TOTAL 17 100%

Gréafico 5 Aceptacion de precios

m S|
® No
W Siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

Interpretacion: El precio es una estrategia que debe mantener la
microempresa, los clientes manifestaron que el consumo de los productos
lo realizan con frecuencia es por el precio bajo que se les ofrece, por otra
parte las personas que indicaron que no estaban de acuerdo con el precio

es porque les parece un precio igual que el de la competencia.
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6) ¢En escaladel 1 al 5siendo 5 lamejor opcion, como calificaria

el sabor de los snacks?

Cuadro 12 Aceptacion de sabor

Items Cantidad Porcentaje
1 0 7
2 2 13
3 1 20
4 2 27
5 12 33
TOTAL 17 100%

Gréafico 6 Aceptacion de sabor

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.

mil
u2

3

5

Interpretacion: Estadisticamente los resultados obtenidos de la encuesta

en cuanto al sabor es aceptable, pero existe un extracto de personas que

no les gusta el sabor, entonces la microempresa debe trabajar en aquello.
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7) ¢Usted ha recibido por parte de los vendedores promociones
de la empresa Deli- fritos?

Cuadro 13 Promociones

Items Cantidad Porcentaje
Sl 2 12
No 10 59
Siempre 0 0
A veces 5 29
TOTAL 17 100%

Cuadro 7 Promociones

Sl
Hno
W siempre

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Interpretacion: La microempresa tiene varias promociones, pero segun las
respuestas seleccionadas no se les ofrece promociones, ocasionado mal
uso de estrategias por que la empresa si cuenta con un portafolio de
promociones.
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8) ¢Con qué frecuencia usted consume los productos de Deli-

fritos?

Cuadro 14 Consumo de productos

Items Cantidad Porcentaje
Siempre 5 30
Casi siempre 7 41
Nunca 0 0
A veces 5 29
TOTAL 17 100%

Gréafico 8 Consumo de productos

W Siempre
W Casi siempre
® Nunca

A veces

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Interpretacion: A pesar del tiempo y del poco posicionamiento de la
empresa, segun los datos obtenidos, la cantidad de personas que
consumen los productos lo hacen con una mayor frecuencia, cifras que
descartan dudas de preferencia con otras compafiias que se dedican a la

comercializacion y elaboracion de snacks.
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9) Elija una de las opciones que desearia que la microempresa

Deli-fritos mejore, las cuales se mencionan a continuacién:

Cuadro 15 Cualidades

Items Cantidad Porcentaje
Servicios 11 64
Productos 12
Precio 12
Empaque 12

TOTAL 17 100%
Grafico 9 Cualidades
= Servicios
M Productos
= Precio
Empaque

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Interpretacion: Se debe analizar si los colaboradores de la microempresa
realizan su trbajo de manera eficiente y eficazmente, ya que las personas
encuestadas mencionaron que el servicio que se les da sobre todo en las

entregas de los productos no se cumplen en su mayoria,
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10) Elija las opciones por las cuales usted prefiere nuestros

productos.

Cuadro 16 Opciones

Items Cantidad Porcentaje
Servicios 5 30
Productos 5 29

Precio 6 35
Empaque 1 6

TOTAL 17 100%

Gréafico 10 Opciones

M servicios
M productos
M precio

empaque

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Interpretacion: La aceptacion de los productos que ofrece la marca se
debe gracias al precio, servicio y productos, pero sin embargo fueron muy
pocas las personas que elijieron el empaque como preferente, se debe
mejorar el empaque o envoltura para que sea visible de manera mas

satisfactoria al cliente.

54



PLAN DE MEJORAS

Objetivo: Mejorar la comercializacion de productos snacks, con el fin de satisfacer a los clientes consumistas de la marca
Deli-fritos.

Cuadro 17 PLAN

. Qué? ,Por qué? ., Como? ;Cuando? ,Quién? | Donde
Reunir al Funciones de trabajo Por medio de una sesion Mensualmente Gerente | Microempresa
personal. no establecidas

Interactuar con Para conocer sus Utilizando la comunicacién Mensualmente Gerente | Microempresa
los trabajadores dudas e inquietudes entre colaboradores
Movilizar los productos en

Mejorar la Los clientes tienen cartones. Mensualmente Chofery

comercializacién | quejas por la falta de | Distribuir los productos en vendedor | Microempresa
entrega en tiempo un nuevo vehiculo
acordado.
Contratar a expertos en

Capacitar al Aumenta la cartera de capacitacion de Cuatrimestralmente Todo el | Microempresa

personal y al ventas estrategias de personal

gerente comercializacion

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

55




Cronograma

Capacitar al personal y al gerente

NO
TIEMPO
ACTIVIDADES ®)
N = O o
o @ > >
< m < 35
= < = )
1
Reunir al personal.
2
Interactuar con los trabajadores
3
Mejorar la comercializacion
4
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Cuadro 18 Opciones

Actividades Opciones Medios Resultados Valores
1. Reunir al - Conocer sus Tripticos, Distribuir las 300
personal inquietudes e Refrigerio, actividades que va a
ideas. pizarra. realizar cada
empleado
2. Interactuar con - Ser honesto y Diapositivas, Comparierismo entre
los trabajadores directo tripticos, todos para trabajar
- Estar listos para refrigerio, en equipo y mejorar 0
escuchar. pizarra. la comercializacion .
3. Mejorar la - Adquisicién de un Gasolina, Mejorara la
comercializacion vehiculo usado. mantenimiento, | comercializacion por
cambio de la optimizacion de 4.000
aceite etc. tiempo en la entrega
y la calidad de los
productos.
4. Capacitar al - Entemas de Contratar 1 Capacitar al gerente
personal y al estrategia de hora diaria a para que el pueda 500
gerente. comercializacion un experto en | dirijir mejor su
temas de microempresay a sus
estrategia de empleados.
ventas
Total - - 4.800

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis.
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Cuadro 19 Presupuesto

Ingresos Egresos
Capital 2000 Capacitacion 500
Ventas 1500 Vehiculo 4000
Préstamo 1500 Alimentacion 300
Total 5000 4800

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Existe una diferencia de $200 que se utilizar4 para cancelar una parte del

présamo que se realizo para la adquisicion del vehiculo.
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CONCLUSIONES

Se detectd que la microempresa no cuenta con una adecuada
comercializacidon movilizacion de los productos, por causa de esto

dificulta que los clientes sean despachados en su debido tiempo.

Debido a la alta demanda que existe en la microempresa es
necesario cumplir con la estrategia en el plan de mejora esto ayudara

al crecimiento de la microempresa

El poco tiempo de funcionamiento es una desventaja para competir

con los otros productores de snacks.

En el ambiente laboral, se constaté que el principal problema es el
de las responsabilidades de los trabajadores que no realizaban el
trabajo con una direccién y control del administrador, el gerente no

les daba las especificaciones de trabajo a nadie.

Se debe mejorar las envolturas de los productos, ya que su precio y
el buen sabor es aceptado segun las encuestas que se realizo.

El proyecto dio lugar a conocer que el gerente tiene una buena
oportunidad de trabajo que aporta significativamente a las personas
gue trabaja con él, a pesar del tiempo de funcionamiento la
microempresa es preferida por muchos clientes gracias a la cantidad

exacta de los productos que vienen empacadas.

La microempresa puede generar mas trabajo con el sostenimiento
de ella, sillega a cumplir con todas los objetivos que se espera tener,
dejara de ser microempresa y se posicionara como empresa de

productos snacks a nivel nacional.
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RECOMENDACIONES

Después de la entrega de los pedidos en los puntos de ventas,
colocar los productos en las perchas o vitrinas que sean lo mas
visible posible, para que las personas que aun no han provado los

productos se animen a comprar.

Para que la microempresa tenga resultados en valor monetario altos
se recomienda cumplir con cada uno de los pasos del plan de

mejora.

Es necesario mejorar las envolturas y presentacion de los productos,
para llegar a la gente con una imagen y mejor presentacion.

Elaborar y plantear un manual de funciones que designe las
actividades que debe cumplir el gerente, la administradora, y los
encargados de venta, distribucion, y elaboracion.

Las personas que estan desarrollando las ventas deben mejorar el
trato que tienen con los clientes dicho esto es necesario que se
cumpla con la capacitacién establecida en en el plan de mejoras.

La microempresa debe implementar promociones, en la encuesta
realizada se detectd que los vendedores no ofrecen ningun tipo de
promocién a sus clientes, por tal motivo los aleja que sean
consumidos, debera promocionar sus productos haciendo 2x1,
afiadiendo el 5 % mas productos, descuentos especiales por
compras mayor a las 100 unidades, cambios si se presenta

caducidad, etc.
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ENCUESTA
INSTITUTO TECNOLOGICO BOLIVARIANO DE TECNOLOGIA

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

TEMA: Estrategia para la comercializacion de productos artesanales fritos,

en el sostenimiento de la microempresa Deli-fritos.

Reciba un cordial saludo de la estudiante Cindy Elizabeth Pincay Solis y de
todos los que conforman la Institucion, agradeciéndole de ante mano la
colaboracion de responder las preguntas que se encuentran formuladas en

esta encuesta.

Con el unico fin de mejor las estrategias para comercializar los productos y
brindar un sevicio de calidad a los cientes consumistas y colaboradores de

la microempresa Deli- fritos.

Cada una de su respuesta sera anénima y serd utilizada anicamente como
base de informacion en la toma de deciones del sostenimiento de la
microempresa en el afio presente 2018, por lo que quedaré muy

agradecida por su colaboracion.

Atentamente

Cindy Elizabeth Pincay Solis.



INSTRUCCIONES

. Usted va a encontrar 10 preguntas, puede elegir solo una respuesta
por pregunta

Para contar con un presentacion impecable, le rogamos utilice pluma
azul.

. Tiene un lapso de 10 minutos para contestar cada una de las
preguntas.

. Si tiene dudas sobre la encuesta, presguntar al encuestador
encargado.

Responder de la manera mas sincera posible.



OBJETIVO

Conocer las inquietudes de los clientes, con el fin de mejorar el servicio

como una marca responsable y reconocida por su alto valor de compromiso

en la sociedad y en la satisfaccién total de su clientes.

1)

2)

3)

4)

5)

CUESTIONARIO

¢Usted ha disfrutado de los productos de Deli- fritos?

a) si [ b) no [ c) Aveces [ d) siempre [

¢Esta usted de acuerdo con los servicios de atencion que le

brindan los colaboradores de Deli-fritos?

a) si U b) no [ c) Aveces [ d) siempre [

¢Al realizar un pedido de los productos de la marca son

entregados en la fecha acordada?

a)si O b)yno c) Aveces [ d) siempre [
¢Los productos entregados llegan en excelentes condiciones y
completos?

a) si [l b) no [ c) Aveces [1 d)siempre O

¢Estade acuerdo con el precio unitario de los productos que se

les ofrece?

a) si U b) no [l c) Aveces [ d)siempre [



6)

7

8)

9)

¢En escala del 1 al 5 siendo 5 la mejor opcién, como calificaria

el sabor de los snacks?

a) 1 [
by 2 O
c) 3 0O
d 4 O
e) 5 [
¢Usted harecibié por parte de los vendedores promociones de
productos?
a) si O b) no [ c) Aveces [ siempre []

¢, Con qué frecuencia usted consume los productos de Deli-
fritos)
a) siempre []
b) casi siempre []
c) A veces [
d) nunca []
Elija una de las opciones que desearia que la microempresa
Deli-fritos mejore, las cuales se mencionan a continuacién:
a) Servicio [
b) Productos L[]
c) Precios [

d) Empaque L[]

10) Elija las opciones por las cuales usted prefiere nuestros

productos.

e) Servicio [
f) Productos [l
g) Precios [
h) Empaque [



GRACIAS POR SU APORTE Y COLABORACION DE TIEMPO,
PARA LLEVAR A CABO CON EXITO LA ENCUESTA.

Atentamente
Cindy Elizabeth Pincay Solis
Estudiante de ITB
0926857335



Analisis Foda

Fortalezas Oportunidades

e Calidad de los productos e Crecimiento de la
microempresa

e Alta demanda de productos « Necesidad de productos
, e Posicionamiento de la

e Buen precio

microempresa

e Local propio e Formacion de personal

e Contracion de personal

Debilidades Amenazas
e No capacitar al personal .
e Nuevos competidores en el

e Falta de planacion el

e Mala infraestructura « Aumento de precios

e No dar incentivos o créditos e Falta de contracion de

al personal personal

Elaborado por: Cindy Elizabeth Pincay Solis



Guia de observacion N° 1

Lugar: microempresa Deli fritos
Fecha: 15 de enero
Hora de inicio: 07: 00

Hora de termino: 18:00

Objeto observado: entorno de la microempresa

Observador: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Objetivo: observar las actividades de los trabajadores.

Indicadores

Frecuencia

e Cumplen con el horario

e Tienen funciones
establecidas

e Estan comprometidos
con el objetivo de la
microempresa

e Se realizan reuniones

e Tienen uniformes

| Si no

nunca




Guia de observaciéon N° 2

Lugar: microempresa Deli fritos
Fecha: 15 de febrero
Hora de inicio: 07: 00

Hora de termino: 18:00

Objeto observado: entorno de la microempresa

Observador: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Objetivo: observar las actividades de los trabajadores.

Indicadores

Frecuencia

e Cumplen con el horario

e Tienen funciones
establecidas

e Estan comprometidos
con el objetivo de la
microempresa

e Se realizan reuniones

e Tienen uniformes

| Si no

nunca




Guia de observacion N° 3

Lugar: microempresa Deli fritos
Fecha: 15 de marzo
Hora de inicio: 07: 00

Hora de termino: 18.00

Objeto observado: entorno de la microempresa

Observador: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Objetivo: observar las actividades de los trabajadores.

Indicadores

Frecuencia

e Cumplen con el horario

e Tienen funciones
establecidas

e Estan comprometidos
con el objetivo de la
microempresa

e Se realizan reuniones

e Tienen uniformes

| Si no

nunca




Guia de observacion N° 4

Lugar: microempresa Deli fritos
Fecha: 15 de abril
Hora de inicio: 07: 00

Hora de termino: 18:00

Objeto observado: entorno de la microempresa

Observador: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Objetivo: observar las actividades de los trabajadores.

Indicadores

Frecuencia

e Cumplen con el horario

e Tienen funciones
establecidas

e Estan comprometidos
con el objetivo de la
microempresa

e Se realizan reuniones

e Tienen uniformes

| Si no

nunca




Guia de observacién N° 5

Lugar: microempresa Deli fritos
Fecha: 15 de mayo
Hora de inicio: 07: 00

Hora de termino: 18:00

Objeto observado: entorno de la microempresa

Observador: Cindy Elizabeth Pincay Solis

Objetivo: observar las actividades de los trabajadores.

Indicadores

Frecuencia

e Cumplen con el horario

e Tienen funciones
establecidas

e Estan comprometidos
con el objetivo de la
microempresa

e Se realizan reuniones

e Tienen uniformes

| Si no

nunca







llustracion 1

Se puede observar que el empaque de los Productos snacks listos para el consumo no
cuenta con el nombre de su marca para identificarse de la competencia.

Es necesario realizar los respectivos tramites para el etiquetado de la marca.



llustracion 2

Observando el proceso de elaboracidn de los productos y aportando con ideas de
coordinacion para que los trabajadores tengan sus respectivas responsabilidades.

llustracion 3

En esta ilustracion se puede observar que la microempresa requiere mejorar su
infraestructura para dar una imagen impecable a sus clientes.



Vi & it

llustracion 4
En el proceso de visita de campo, se observo que se requiere de otra selladora para

optimizar tiempo y realizar un trabajo eficiente y eficaz para entregar los pedidos ya que
debido a la demanda que se tiene en ocasiones no se abastecen por menoscabo tiempo.

llustracion 5

En la microempresa no cuentan con equipos de primeros auxilios, ya que se maneja
aceite, gas, y una herramienta muy cortante, es necesario implementar estos equipos
para el cuidado de los recursos humanos.



