INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

INTRODUCCION

El proyecto contempla un plan de Marketing en la empresa MUNDIPAN y espera, con su
posterior ejecucidn corregir los problemas que la empresa ha tenido a lo largo de su
periodo, los cuales se han visto cada vez magnificados por el tamafio que va adquiriendo
como tal y la necesidad, por ejemplo, de compra de nuevas herramientas de trabajo o
nuevas maquinarias y la adaptacién a nuevos requerimientos de mercado por un lado, y
por el otro la falta de estrategias desarrolladas para combatir a la competencia que cada
vez es mayor y que en un principio se consideraba minima pues era una industria grande
con pocos competidores.

También resume la serie de pasos que se llevaran a cabo para poner, primero en orden
la situacién actual de la empresa, y luego expresard las maneras en las cuales se
procedera a generar. Un incremento en la ventas de la empresa y tener mds acogida en
el mercado panificador.

Se establecera la demanda en base a su mercado actual y potencial, el cual sera
analizado formalmente para poder tener una informacidn acertada del estado actual de
la industria y de las condiciones que este presenta, y para que asi mismo se pueda
obtener la prediccién de la demanda del mercado y llevar a cabo la creacién de
estrategias de ventas junto con estrategias de marketing para poder llegar a satisfacer al
mercado que se establezca como objetivo.

Asi mismo se creara la estructura organizacional de la empresa sobre la cual se
fundamentaran las tareas que el empleado tenga encomendadas dentro de la
misma, y que serd parte fundamental del cambio que se quiere dar a la empresa
junto con la recuperacion financiera y su proyeccién de crecimiento en el futuro,
en el mediano plazo.
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CAPITULO I

1.- Planteamiento del problema

En la actualidad existen factores que generan inconvenientes en la creacidn de una idea
de negocios, la base de fundamentar una idea de negocio, es observar qué aspectos son
relevantes en el momento de generar soluciones apropiadas para analizar como se
conforma y desarrolla una organizacion y asi comprender como se aplica una idea de
negocios en ella.

En la ciudad de Quito sector Cotocollao Alto, se encuentra ubicada la panaderia
MUNDIPAN siendo su principal mision.

Brindar la satisfaccion de calidad por medio de sus productos a un precio justo,
pensando en el bienestar de la empresa y sus clientes.

Un negocio dedicado a la produccién y venta de productos de panaderia y consumo
masivo mas de 25 afos, siendo la empresa pionera en el mercado panificador los
ultimos 5 afios en el sector de Cotocollao Alto, la cual sus productos son vendidos en un
local comercial ubicado en la Av. Real Audiencia y los Cedros sector Cotocollao alto.

Dentro de la empresa se ha observado que no tiene la suficiente imaginacion y
creatividad para la venta de sus productos a la totalidad de los moradores del sector que
se puede lograr utilizando una herramienta muy versatil que es el marketing, metas
claras y bien definidas, asi como estrategias de corto y mediano plazo, que permitan ala
administracion establecer la direccién que debe seguir el negocio para obtener cada vez
mas clientes y mayores ganancias.

Por otro lado cabe destacar que entre los principales problemas que aquejan ala
empresa es la poca publicidad que tiene, lo cual ha llevado a que muchas veces se
hayan perdido importantes negocios y oportunidades de crecimiento, lo que significd un
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mayor problema el cual se ha visto representado en la falta de negociaciones con
nuevos clientes, se puede identificar que existen clientes interesados en los productos
que ofrece MUNDIPAN pero no pueden realizar sus compras por la falta de promocidn
de los productos y también la falta de tiempo para las compras de productos
diariamente.

Esa necesidad que se genera en las personas por no disponer de tiempo para realizar sus
compras de productos de panaderia y consumo masivo por diferentes causas como
académicos, laborales y sociales. MUNDIPAN quiere satisfacerla lanzando al mercado un
producto innovador, el cual consiste en utilizar los canales de distribucidn, para asi
poder prestar el servicio a domicilio de productos de panaderia y consumo masivo
implementando un plan de marketing para asi como herramienta fundamental para dar
a conocer a las personas lo que la empresa va hacer.

En la empresa MUNDIPAN se va a implantar una idea innovadora, la cual es la puerta a
la ampliacién al nimero de clientes que tiene la empresa y a un incremento en sus
ventas, mediante la utilizacién de canales de distribucion con el servicio a domicilio de
productos de panaderia y consumo masivo que la empresa ofrece a sus clientes, a través
de un plan de marketing para el lanzamiento del producto, en los ultimos tiempos la
aparicién de empresas que se dedican a dar servicio a domicilio de productos
alimenticios, se ha hecho mas notoria en la ciudad de quito especialmente en el norte,
en algunos casos son empresas ya establecidas en el mercado de productos alimenticios,
las cuales optan por incrementar sus clientes y a la vez sus ventas, implementando el
servicio a domicilio de sus productos, el cual brinda mayor comodidad en las compras
diarias que realizan los clientes

Considerando esto, se entiende que es necesario para la empresa ser mucho mas
competitiva y alcanzar nuevos y mejores indices de productividad, ya que esto sin duda
es el primer obstdculo que tiene que superar la empresa y ademds entender lo que
implica la implementacién de un plan de marketing para el cumplimiento de la idea de
negocio, utilizando los canales de distribucion con el servicio a domicilio de productos de
panaderia y consumo masivo. Entendiendo que es una herramienta versatil y de
actualidad.

1.2 Formulacién del problema

¢De qué manera la implementacidn de un plan de marketing ayudaria a utilizar los
canales de distribucion para prestar el servicio a domicilio de productos de panaderiay
consumo masivo para llegar al cumplimiento de las expectativas de la empresa
MUNDIPAN que son el incremento en sus ventas y el nUmero de clientes?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General
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Crear un plan de marketing para incrementar las ventas y la participacién de la empresa
MUNDIPAN en el mercado panificador, utilizando los canales de distribucion mediante el
servicio a domicilio de productos de panaderia y consumo masivo.

1.3.2 Objetivos Especificos
v Disefiar la estructura organizacional de la empresa.

v Efectuar estrategias del marketing mix para lanzar al mercado el servicio a
domicilio de los productos de panaderia y consumo masivo utilizando los
canales de distribucion.

v Determinar las nuevas tendencias de consumo, a través de investigacion de
mercados para que los medios publicitarios sean mas efectivos para la acogida
del servicio a domicilio en los hogares de los clientes.

v' Demostrar el incremento de las ventas de la empresa y la participacion en el
mercado panificador.

v" Medir la viabilidad econémica del proyecto.

1.4 Justificacion e Importancia

El analisis de los sectores y su relacion con las tendencias del pais, muestran que
durante los ultimos afios el sector del comercio y manufactura han crecido en promedio
5% anual durante los dltimos 10 afos

Fuente: BCE

Por lo que el impulso hacia estrategias que encuentren y logren satisfacer un conjunto
de necesidades y requerimientos de algin segmento potencialmente rentable, con
productos de calidad, que presenten una gama de valores agregados con precios
aceptables es indispensable para encontrar la preferencia y aceptacién ante los clientes,
dentro de la comercializacion productos de panaderia y consumo masivo.

Se ha notado que uno de los puntos favorables que se puede rescatar por parte del
negocio es el trato al cliente y la calidad de los productos que tiene MUNDIPAN, las
cuales son producidos con estandares de calidad y sometidos a grandes controles por
parte de auditoria de la calidad externa buscando una norma ISO.

Por eso se ha decidido por parte de la gerencia de MUNDIPAN iniciar un proceso de
reestructuracion en el drea de marketing, de tal forma que el negocio logre enfrentar
los retos que sus propios clientes, el mercado nacional, la competencia, |a globalizaciéon
y la apertura comercial demanden. Asi tenemos que a partir de un pre-diagnostico
realizado, se pudo ver que el negocio de la panificacién se dedica a la produccién de
variedades de pan; a partir de esto se desea implementar una serie de estrategias que
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permitan crecer sostenidamente en el mercado y solventar las diferentes debilidades
gue estos tienen actualmente.

La importancia de este estudio radica en el conocimiento que se tiene en el sector de
manufactura en donde se realizard el plan de factibilidad, la implementacién ayudara a
resolver un problema relevante y la ejecucién de un plan de marketing el que busca
fomentar mayor competencia y participacién en el mercado para lograr que su imagen
se refleje ante el consumidor.

Esta investigacion se considera relevante debido a que se solucionara la problematica de
la empresa a la cual se le realizara el plan de marketing, es importante tener en cuenta
gue generar inversidn en esta empresa darad un buen reconocimiento para competir
frente a otras organizaciones, incrementando la produccidn y proyeccién de ventas para
obtener mayor rentabilidad.

Para alcanzar estos resultados se debe tener en cuenta que hoy en dia se cuenta con
cursos especializados de marketing en el sector norte de la ciudad de Quito del cual se
desarrollara el plan de marketing, es importante tener una base fundamental ya que se
tiene todo el conocimiento del producto y del sector.

Un aspecto fundamental es la parte tecnoldgica, aunque en este momento el taller
cuenta con las mdquinas y utensilios necesarios para la realizacién del producto, se debe
tener en cuenta que en su crecimiento la organizacién va ha requerir mejor tecnologia
para la implementacion de la actividad.

En la parte ambiental se quiere generar una cultura en la cual se reutilice los empaques
con el fin de cuidar la contaminaciéon ambiental, es decir, de los empaques q el producto
lleve el 50% de los mismos se reutilicen.

El analisis que se ha realizado muestra que fomentar la industria ayuda al sector
econdmico y social del pais, pues la generacion de empleo es un indice en el cual se
debe influir para aportar a esta problematica. Cabe destacar que la idea es beneficiarse
con personas que no cuente con un nivel superior de educacidn, pero que si sean muy
competitivas.

Cabe resaltar que la empresa dada su experiencia en el mercado (mas de 25 afios en la
industria de manufacturas), ha podido conocer suficientemente las diversas variables
tanto positivas como negativas que tienen que ver con este sector, por lo que esto ha
permitido a la empresa ganarse a los clientes con precios, tiempos de entrega a los
pedidos grandes y politicas de crédito aceptables, una base de datos de clientes fieles y
estables y los cuales mediante sus compras y pedidos, han podido mantener a la
empresa a flote con ganancia. Mas al mismo tiempo se ha podido ver que el crecimiento
de esta se ha visto estancado pues la participacién de mercado y la posibilidad de
acceder a nuevos clientes son reducidas.
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Para brindar mayor comodidad a los clientes y a los futuros clientes MUNDIPAN va
implementar un servicio que utiliza los canales de distribucidn y es el servicio a domicilio
de productos de panaderia y consumo masivo.
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CAPITULO I

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 ANTECEDENTE DEL ESTUDIO

INDUSTRIA PANIFICADORA

DEFINICION

La panificacion es una rama de la industria alimenticia manufacturera, trata del proceso
de la materia prima como la harina e insumos (en agua, sal. Levadura y otros
adicionales) con el objetivo de obtener un producto como por ejemplo: pan, para luego
llevarlos a la venta.

La materia prima y los insumos son ingredientes que participan directamente en la
elaboracidn de la masa que le brinda caracteristicas especiales en el horneado segun sus
variedades y tipos de pan.

Actualmente los procesos industriales de panificacion son altamente mecanizados y
requieren un estricto control de calidad de harina y restos de insumos, pero en tiempos
anteriores no era a si, los procesos, eran muy complicados por el esfuerzo fisico que
realizaba el productor para poder transformar la materia prima en un producto
elaborado.

El pan, desde la antigliedad, ha sido uno de los principales sustentos del hombre. Este
producto es muy popular en todo el continente de América y en Ecuador tiene una
acogida muy grande, si bien en el sector sur de quito es donde mas acogida tiene el pan,
por el numero de pobladores y el nivel socioecondmico, en el sector norte se convierte
en el desayuno diario de las familias.

Con la evolucion de la humanidad, la forma de hacer el pan también se ha modificado,
pero nunca ha perdido el peso y la importancia que tiene en la alimentacién humana. En
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la antigliedad el pan solo eran una mescla de harina, sal y agua, con el pasar de los
tiempos fue apareciendo, varios ingredientes como la manteca, levadura y margarina.
En afios anteriores el sabor y la presentacion de pan era muy empirico, La empresa
MUNDIPAN analizando estos histéricos, hizo un cambio muy fuerte en la presentacién y
el sabor del pan, invirtiendo en maquinaria que permite tecnificar los procesos de
produccion, incluyendo ingredientes como leche y mantequilla para elaborar el
producto estrella que es el pan especial.

La industria panificadora siempre ha estado relacionada a lo artesanal, a las empresas
familiares y a los barrios y pueblos en los que desarrollaban sus negocios. El principal
negocio para MUNDIPAN esta enfocado en el barrio cotocollao alto en el norte de quito.
Hoy, la forma de comprar pan se ha diversificado, con la llegada de las empresas de
panificacion industriales como Tiosa y los supermercados.

En la actualidad es muy facil comprar pan, principalmente por el precio y por la gran
oferta que existe por las empresas que, tienen maquinaria muy actualizada y les permite
producir mas.

Esta industria en la actualidad se encuentra en la fase de expansion y crecimiento es que
la industria panificador es representativa de la alimentacidn de la humanidad y es la mas
antigua del mundo. El desarrollo de productos va hoy de la mano con la globalizacidén,
por lo que ahora vemos que los panes tienen componentes nutricionales, sensoriales,
econdmicos y ambientales.

La industria de la panaderia se caracteriza por una variedad de diferentes productos,
gue cada dia encuentran su lugar en el mercado.

MUNDIPAN entiende que ya no es suficiente solo producir pan, si no que ahora la
diversificacion de los productos de panaderia es clave para tener una oferta competitiva
y no quedar relegado por la competencia.

EL SERVICIO

Con origen en el término latino servitium, la palabra servicio define a la actividad y
consecuencia de servir (un verbo que se emplea para dar nombre a la condicion de
alguien que esta a disposicion de otro para hacer lo que éste exige u ordena).

FUENTE: Real academia de la lengua castellana

El servicio es entendido para MUNDIPAN como una actividad de negocio, lo que puede
hacer (producir) la empresa, para cubrir las necesidades de los clientes, dando un
beneficio y buscado una ganancia.

EL SERVICIO A DOMICILIO EN LAS CADENAS DE ALIMENTACION
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EL servicio desde la antigliedad acido la actividad que a permitido a los pueblos,
desarrollarse evolucionar cubriendo necesidades que van desde las primarias hasta las
mas complejas de la humanidad.

Las empresas alimenticias se caracterizan por la venta de productos elaborados a
clientes finales, esto en los ultimos afios, a dado valor agregado a la compra,
implementado el servicio a domicilio de los productos en las cadenas alimenticias,
realizando estrategias de marketing como la de plaza, que comiste en reducir los
tiempos de entrega de los productos y brindar mayor comodidad en las compras de los
productos alimenticios.

ADECES (Asociacion Pro Derechos Civiles, Econdmicos y Sociales) ha realizado
el I Informe sobre el servicio a domicilio de 11 cadenas de alimentacién.

En el siguete estudio realizado a cadenas alimenticias en Estados Unidos; que son las
mas grandes del mundo y que mueve millones de délares en la economia del pais,
muestra el antecedente de este estudio para el proyecto.

En pleno siglo XXI las necesidades de la sociedad han cambiado. Factores como

el envejecimiento de la poblacién, distintos tipos de familias, la incorporacion de la
mujer al mundo laboral o la necesidad de satisfacer a personas que tienen limitada

su capacidad fisica, hacen necesarios mecanismos que contribuyan a un mayor
bienestar social y aumenten la disponibilidad de nuestro tiempo. El servicio a domicilio
es la herramienta estratégica de las empresas en la actualidad, para la venta de sus
productos, debido a los cambio de la sociedad en la utilizacién de su tiempo.
MUNDIPAN quiere introducirse al mundo de la utilizacién de los canales de distribucidn
de productos con el servicio a domicilio de penderia y consumo masivo que es algo
nuevo en el pais, en la industria panificadora.

A la hora de realizar el informe, se han examinado los canales de informacion, la
oferta del servicio a domicilio para compras realizadas en el establecimiento o a
través de la pagina web (compra on-line), el coste del servicio, las horas de reparto
semanales y las condiciones de las devoluciones.

ADECES (Asociacién Pro Derechos Civiles, Econdmicos y Sociales)

A realizado un estudio sobre el servicio a domicilio de cadenas de alimentacidn el cual
analiza, los precios de los productos que deben ser porcentuales a relacion del precio de
venta normal,

El estado del producto al llegar al cliente final y las devoluciones, esto es muy

importante, para MUNDIPAN por que tiene una referencia de las caracteristicas que
debe tener el producto para ser aceptado por el cliente y si no las cumple es devuelto.
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El tiempo medio de respuesta (tiempo de entrega del servicio) a las consultas realizadas
a través de los formularios o correos electrénicos que facilitan las cadenas se sitda en
21,5 horas.

Este tiempo que nos da el estudio realizado por ADECES, nos indica que el servicio a
domicilio se debe cumplir en 21,5 horas, para MUNDIPAN ese tiempo de ser un tope
para la velocidad de respuesta que debe tener la empresa para un pedido.21.5 es el
tiempo que MUNDIPAN debe reducir para ganar competitividad, sabiendo que la
empresa es nueva en esta actividad.

Para recopilar esta informacion, se han utilizado los distintos canales que facilitan
las cadenas de alimentacién a sus clientes.

Sélo Ahorramos y Mercadona 2 ofrecen dentro del servicio de atencién al cliente

un numero de teléfono gratuito (900), el resto de cadenas facilitan un 901 6 902, a
excepcion de los clientes de Alcampo que disponen de un niumero de teléfono
ordinario.

Los numeros de teléfono gratuitos son indicadores, los clientes prefieren nimeros
faciles de recordad y gratis para pedir el servicio a domicilio.

Nueve de las cadenas examinadas facilitan formularios (en la seccién web del
servicio de atencidn al cliente) para realizar las consultas, El Corte Inglés y

Hipercor no disponen de este canal, en su lugar ofrecen un correo electrénico a

sus clientes.

MUNDIPAN implementara un sitio web en la red social facebook, permitira informar a
los clientes todas las caracteristicas de los productos, promociones, etc.

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

En este capitulo se identificardn ciertas teorias administrativas, de marketing con sus
nuevas tendencias en el mundo actual, modelos de administracion del recurso humano,
procedimientos para estructurar un plan de marketing, modelos que permitiran
entender cientificamente el desarrollo del presente proyecto.

Antes del estudio de marketing, es necesario hablar sobre la importancia del talento
humano de la empresa. Actualmente las organizaciones hacen referencia a lo que se
conoce como capital intelectual, ya que a través de los afios se han dado cuenta de que
la satisfaccion del cliente proviene principalmente del trabajo de la fuerza laboral, asi
como también de la calidad del producto / servicio, que a su vez proviene del
desempefio de los empleados.

La empresa MUNDIPAN desde que fue fundada hace 25 afios siempre se ha identificado
por ser una fuente de trabajo constante, preocupandose por el bienestar de sus
trabajadores, dando trabajo a miembros de una misma familia y amigos; entendiendo

Pagina 10


http://www.cordillera.edu.ec/

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

que MUNDIPAN aparte de ser una empresa es una gran familia que lucha por los
objetivos colectivos.

2.2.1 DEFINICIONES DEL MARKETING

Segun la definicidn de la American Marketing Association (2000) cita que “Marketing es
el proceso de planear y ejecutar la concepcidn, precios, promocion, y distribucién de
ideas, bienes para crear intercambios que satisfagan metas individuales y de las
empresas.”

Mediante esta herramienta que en la actualidad todas las empresas la utilizan, con la
cual MUNDIPAN comprenderd las necesidades que sus cliente y futuros clientes tienen,
mediante un estudio las analizaray creara un producto el cual va en funcién de las
necesidades del cliente para su satisfaccidn, tiene que asignar un precio para poderlo
hacer negociable y buscara canales de distribucidn del producto, la diversificacion que el
producto necesita asi como la publicidad del mismo viene de la mano del numero de
demandantes que tiene, es una herramienta muy versatil que la empresa MUNDIPAN va
a utilizar, y se la estudia en el proyecto.

2.2.2 Importancia del Marketing para las empresas

La satisfaccion del cliente es el grado de sensacién que obtiene una persona, con
respecto a un servicio recibido, la misma que puede alcanzar o superar las expectativas.
En la actualidad las empresas enfatizan mucho sus esfuerzos desarrollando estrategias y
técnicas mercadoldgicas para tener satisfechos a sus clientes lo cual es tan importante
como atraer a nuevos clientes que al final podria resultar mas costoso que mantener a
los actuales.

Es muy interesante construir relaciones con los clientes a largo plazo, MUNDIPAN a
decidido llevar un seguimiento de la base de datos de sus clientes, para poder identificar
sus preferencias, tendencias y gustos al momento de decidir por el producto de
panaderia que desee, para poder satisfacer las nuevas necesidades que se presenten se
utilizara las estrategias del marketing ademas se entendera su importancia para las
empresas, de la misma manera es muy importante; ya que la empresa se beneficia de
las ventas constantes a dichos clientes, asi como de la promocidn que resulten de ellos.

Los clientes siguen fieles a las empresas que les brindan un mayor valor y satisfaccién en
sus productos o servicios, mediante la implementacion del marketing en la empresa
podemos dar mas beneficio y agregar valor a nuestros productos.

2.2.3 Coordinacién de marketing
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El marketing integrado se consigue cuando todos los departamentos de la empresa
trabajan coordinadamente con el fin de satisfacer los intereses de los consumidores.

La coordinacién debe ser desde dos puntos, en primer lugar desde las distintas
funciones del marketing (coordinacién de las actividades que hacen referencia) y en
segundo lugar el departamento de marketing debe coordinarse con el resto de
departamentos y no funcionard bien si se le considera Unicamente un departamento
aislado; por eso en la empresa MUNDIPAN es fundamental integrar los departamentos y
afianzar los lasos de comunicacion; sélo lo hara correctamente cuando todos los
empleados comprendan la cultura organizacional de la empresa..

Con el proyecto se reestructurara el organigrama de la empresa MUNDIPAN, por uno
gue a las empresas pioneras del mundo actual y lideres de mercado les da réditos, en el
cual todo circula o se rige por los clientes, todos en la empresa trabajan
organizadamente por la satisfaccion de los clientes.

MUNDIPAN va adoptar para su organigrama, la intercomunicacidn entre todos los
rangos jerarquicos de la empresa, asi como la integracién de los departamentos.

El objetivo del enfoque al marketing es ayudar a la empresa MUNDIPAN a alcanzar sus
propdsitos, que en el caso de la empresa es maximizar el beneficio y el incremento de
sus clientes, por lo tanto el objetivo ya no es el beneficio por el beneficio, sino el
beneficio por el trabajo bien hecho, por haber ofrecido al cliente mas valor que el
competidor, por satisfacer mejor que la competencia las necesidades del consumidor.

FUENTE: wwm/apuntes/curso.asp?id=11477,p. 18 y 19

2.2.4 El proco del Marketing

En el proceso o el proco del marketing se realizara los siguientes pasos para su
cumplimiento:

v" Misidn de la empresa, y en lo que el marketing ayuda al cumplimiento de la
misma.

v Establecer los objetivos del marketing.

v" Determinar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las amenazas y
oportunidades en el ambiente.

v Establecer el desarrollo de una estrategia de marketing para su mercado o
publico objetivo, estableciendo actividades apropiadas de mercadeo para
satisfacer a sus clientes o mercado meta; es decir el denominado mix de
marketing que contempla estrategias de producto, plaza o distribucion,
promocidn y precio.
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v' Laimplementacion del plan o estrategia de marketing.

v La retroalimentacidn constante y la evaluacidn de resultados sobre las
actividades de marketing.

v Laejecucién de los cambios necesarios en la estrategia de marketing.

Para MUNDIPAN es muy importante el papel del marketing en la organizacién, ya que
contribuye a alcanzar los objetivos fundamentales que es la obtencion de utilidades y
crecimiento en el mercado panificador, el proco del marketing nos indica el punto de
partida y el alcance que tendra la empresa con la implementacion.

2.2.5 El marketing interno una tendencia actual

Es de gran importancia el personal que trabaja en contacto directo con el cliente, y su
protagonismo en la gestiéon comercial, por tal razén se debe insistir en la oportunidad de
convertir este hecho en una ventaja competitiva, a partir de la aplicacion de técnicas de
marketing a la gestion de personal para conseguir que el proceso de intercambio entre
la empresa y sus empleados sea beneficioso para ambos. Se trata de completar o
reemplazar el poder coercitivo (subordinacion) por un poder persuasivo (atraccion).

Mediante el marketing interno la empresa MUNDIPAN puede conocer sus fortalezas y
debilidades. Y asimilara las tendencias de mercado, las cuales le ayudaran a la
realizacion de productos, serd para la empresa la ventaja competitiva que dard a los
clientes para la satisfaccion de las necesidades.

Segun Kotler 2002 “E/ marketing interno es el trabajo que hace la empresa para
formar y motivar a sus clientes internos, es decir, a su personal de contacto y al
personal que apoya los servicios, para que trabajen como un equipo y
proporcionen satisfaccion al cliente.”

El marketing interno, aplicado a la gestion de los recursos humanos, contempla a los
empleados de la empresa MUNDIPAN como un mercado, al que hay que analizar,
segmentar y ofrecer un producto atractivo — consistente no solo en un puesto de trabajo
y un salario— que satisfaga sus necesidades y consiga su mayor rendimiento e
integracion con los objetivos de la empresa.

MUNDIPAN va a realizar marketing interno, con compainiias publicitarias, talleres, y
cursos de motivacion enfocandose al marketing organizacional.

2.3 Plan de Marketing
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La planeacién de marketing es el desarrollo de actividades que se relacionen
directamente con los objetivos y cambios en el ambiente empresarial que a partir del
desarrollo se comprenderd en la organizacién de la empresa MUNDIPAN. Es la guia base
para la toma de decisiones de los gerentes, ya que intervienen variables tan importantes
como el desarrollo del producto o servicio, la forma de comercializarlos, el precio que el
mercado estd dispuesto a pagar por ellos y la forma de comunicar sus beneficios y
utilidad.

Este plan permite ala empresa MUNDIPAN crear los pasos a seguir mediante los culés,
se delimita el camino para el cumplimiento de los objetivos del marketing.

La importancia de estructurar un plan de marketing en la empresa constituye una fuente
mediante la cual se puede comparar dos escenarios, el actual y el esperado. El éxito del
un plan de marketing en MUNDIPAN radica basicamente en la comunicacién y el
compromiso de todos los trabajadores involucradas en el proceso, ya que al ser un
componente complejo y costoso para MUNDIPAN, es de suma importancia definir
claramente las actividades muy bien delimitadas y que estas a su vez contribuyan a
alcanzar los objetivos de la empresa.

2.3.1 Componentes de un plan de marketing

Un plan de marketing bien elaborado y completo permitird alcanzar los objetivos de la
empresa, por eso es muy importante contar con la informacién mas valiosa, la
creatividad en el desarrollo de las estrategias, la dedicacién y el respaldo de la gerencia
de MUNDIPAN son vitales para dar mayor impulso a su posterior implantacion mediante
el servicio a domicilio utilizando los canales de distribuciéon como el servicio a domicilio
el cual va a ser vendido utilizando el plan de marketing.

2.3.2. Definicidn de la misién de la empresa.

Es la declaracion de la razén de ser del negocio, es fundamental que esta definicion sea
medible y cuantificable y que abarque todos los aspectos importantes de la empresa, asi
como la de MUNDIPAN es:

Brindar productos de calidad a un precio justo, pensando en el bienestar de la empresa
y sus clientes.

2.3.3 Objetivos

Son todos los resultados a los que la empresa aspira llegar a cumplir, y para ello
estructuran diferentes estrategias y tacticas que se desarrollan en el transcurso del
proceso administrativo de una organizacion.

Los objetivos deberan ser expresados en base a algunos criterios.

Primero los objetivos deberdn ser medibles, realistas y especificos en cuanto al tiempo.
Segundo, los objetivos serdn consistentes e indicaran las prioridades de la empresa.
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Los objetivos ademas sirven como una motivacién para todos los empleados y
trabajadores al crear intrinsecamente algo por lo cual luchar.

Objetivo general

- Identificar, factores que determinen que el plan de marketing para la
empresa MUNDIPAN sea enfocado como una ventaja competitiva y sea
transformada en la estrategia corporativa de la empresa las cuales
permitiran el cumplimiento del objetivo del proyecto.

Objetivos especificos

- Realizar un diagndstico en la empresa MUNDIPAN, que permita identificar
las debilidades y amenazas de la empresa, para asi poder plantear
fortalezas y oportunidades.

- Establecer estrategias en base al mix de marketing (producto, precio,
plaza, promocién), acorde a las tendencias actuales y enfocadas en el
negocio de MUNDIPAN que es mediante la utilizacion de los canales de
distribucién prestar el servicio a domicilio de productos de panaderia y consumo
masivo

- Incrementar la satisfacciéon del cliente interno y el compromiso con la
empresa, en busca de desarrollos de mejora de la calidad del servicio y
del producto.

2.3.4 Analisis situacional.

En este aspecto se analizan todas las fuerzas del entorno que sufre la empresa
MUNDIPAN ya sean internas y externas, locales o globales y que afectan directamente
en la empresa y que son de gran relevancia para el desarrollo del plan de marketing.
Dentro del analisis situacional se encuentran las fuerzas internas como las fortalezas y
debilidades que tiene la empresa MUNDIPAN donde se analiza los atributos de los
productos y el servicio, la capacidad administrativa, tecnolégica y humana, la
infraestructura, los procesos, la imagen, la reputacion, entre otros que MUNDIPAN
posee o no. Y las fuerzas externas como las oportunidades y amenazas donde se analiza
a los competidores, clientes, nuevos participantes, proveedores, bienes o servicios
sustitutos, entre otras variables.
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2.3.5 Estrategia de marketing

Es toda accion o una serie de actividades que la gerencia de marketing planifica con el
fin de que éstas ayuden a cumplir los objetivos de marketing planteados en la empresa,
aqui se establece la estrategia del mix de marketing donde intervienen las variables de
producto, plaza, promocidn y precio mismos que se espera produzcan efectos
satisfactorios entre éstos y nuestro mercado objetivo.

En MUNDIPAN se realizara estrategias de marketing como estrategias de precio,
producto, plaza y promocidn, la cual nos va a servir, para poder hacer mas atractivo a
nuestro producto y servicio.

Para poder aplicar las estrategias de marketing es necesario identificar a los clientes o
mercado meta, conocer sus caracteristicas las cuales son analizadas por la empresa y
transformadas en nuevos productos.

Se entendera como mercado objetivo o segmento de mercado al conjunto de personas
o instituciones que tienen similares caracteristicas entre si, par MUNDIPAN son todas
las personas que viven en el sector norte Cotocollao alto.

2.3.6 PRODUCTO

Se define como producto a todo aquello que sea favorable o no para una persona y que
recibe en un intercambio, el producto puede ser un bien tangible como lo es un
pantaldn o una camisa; o intangible como lo es un curso de capacitacidén o un servicio de
transporte.

Los productos que se ofrecen en MUNDIPAN son:

Productos que se produce como panes, pasteles, moldes y productos de consumo
masivo como bebidas, leches, quesos, embutidos, pastas dentales, papeles higiénicos,
azUcar, sal, etc.

2.3.7 EL Mix de Marketing.

Se refiere a una mezcla de estrategias de producto, plaza, precio y promocién
elaboradas para producir intercambios mutuamente satisfactorios con un mercado
objetivo. El gerente de Marketing en la empresa MUNDIPAN tiene la responsabilidad de
controlar cada uno de los componentes de la mezcla de marketing, y dichos
componentes deben combinarse para alcanzar mejores resultados. En base al manejo de
los elementos del mix de marketing el gerente de area logran un vinculo especial entre
la oferta y los consumidores y alcanzan el éxito frente a sus mas cercanos competidores.

En la empresa realizaremos la mezcla de las estrategias de marketing como el precioy la
plaza para reducir el costo del servicio a domicilio.
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2.3.8 Estrategias de producto.

El producto por lo general es el punto de partida para establecer el mix de marketing,
resultaria dificil disefiar la estrategia de precio, distribucién o promocién sin antes
conocer el producto que va a comercializarse. En el producto se incluye ademas de su
unidad fisica, la imagen, el empaque adecuado, los colores que impacten, la garantia, el
nombre, la reputacion de la empresa que los elabora, el logotipo de la empresa, entre
otros aspectos importantes. Las personas analizan y comparan bienes no Unicamente
por los beneficios, sino ademas por lo que representan para ellos y lo que éstos pueden
llegar a significar.

Como ejemplo Mercedes Benz tiene algunos elementos en su producto, modelos
Unicos, garantia de satisfaccion a los clientes, respaldo de una marca de prestigio, entre
otros.

La empresa MUNDIPAN tiene su producto estrella lamado pan especial, asi también
como el pan enrrollado, reventado, gusanitos, plaquetitas productos de pasteleria
como: pasteles, pastas mil hojas, prostres tres leches, pastas de chocolate, lacteos,
bebidas, productos enlatados, productos de aseo y productos para bafio que cumple con
estandares de calidad y que tiene ingredientes diferentes que los otros que ofrecen
otras panaderias como, leche deslactosada y fibra integral.

La estrategia de producto va enfocarse en dar a conocer los productos que la empresa
MUNDIPAN produce y vende haciendo mas atractiva su presentacion a los ojos de los
clientes.

2.3.9 Estrategias de plaza (distribucion)

Las estrategias de distribucidn se las realizan para conseguir que los productos (bienes o
servicios) que fabricamos, lleguen a los consumidores en el momento en que ellos lo
requieran; es decir, en el momento exacto y en las cantidades necesarias.

La estrategia de distribucidn para MUNDIPAN es, la implantacién de tres rutas de
distribucién para llegar a la excelencia de entrega, dos motos para realizar entregas
simultaneas.

En esta estrategia intervienen variables como el almacenamiento, abastecimiento y
transporte de nuestros productos, mismos que se espera lleguen en condiciones de uso
a los hogares de nuestros clientes (lugares de distribucion), en las cantidades adecuadas
y en el momento oportuno. Trade Marketing.- CAmbiese los productos todo lo que se
quiera, pero la verdadera batalla estd en el cémo y el donde se entregan diariamente.

2.3.10 Estrategias de promocidn

Esta estrategia juega un papel muy interesante en la cadena de valor del mix de
Marketing, ya que incluye toda forma de comunicacion de lo que ofrecemos (productos)
a nuestros clientes o potenciales clientes. Dentro de esta estrategia tenemos variables
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como la publicidad, ventas personalizadas, promociones de ventas, relaciones publicas,
entre otras.

Lo que se espera mediante esta estrategia es crear con nuestro mercado meta un
vinculo de relacion lo cual identifique a nuestra marca con ellos, a través de la
informacidn, persuasion, recordacion o educacion de todos los beneficios de una
empresa o un producto o parte de ellos.

En los ultimos afios el mundo del Marketing ha evolucionado mucho en este aspecto, y
es por eso que muchas empresas han desarrollado herramientas cada vez mas
innovadoras e ingeniosas de comunicar sus atributos a los clientes y que la empresa
MUNDIPAN optara por aplicar en las tareas de marketing, los cuales han revolucionado
en la forma y estrategia de su comunicacion.

2.3.11 Estrategias de precio

Esta estrategia es al parecer la mas flexible de todas las anteriores estrategias del mix de
Marketing, siendo un elemento que cambia con mayor rapidez MUNDIPAN optan por
decidir el incremento o decremento de esta variable para incrementar el volumen de sus
ventas.

En mucho depende del ciclo de vida de nuestro producto, de la demanda y oferta
existente, competidores, productos sustitutos y complementarios, para determinar la
estrategia de precio mas correcta.

(KOPALLE AND LEHMANN, 1995: 280-290) Dice “los consumidores tienen a depender de
un precio alto como indicador de buena calidad cuando hay gran incertidumbre en la
decision de compra. La dependencia del precio como indicador de calidad parece existir
para todos los productos, pero se revela con mas fuerza para unos que para otros”.

En MUNDIPAN los precios se aplican de acuerdo al estudio técnico de la produccidn
apoyandose en la calidad.

Las estrategias de precio que se aplicara para las compras son;
v descuentos
v' promociones

Las cuales se sustentaran haciendo economias de escala en la produccion y a la ves en el
servicio cumpliendo con la estrategia.

2.3.12 Implementacion

La implementacion es el proceso que convierte los planes de marketing en tareas en el
terreno de accidn, y asegura que dichas tareas se ejecuten de modo que se logren los
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objetivos de los planes. Las actividades de implantacién pueden contener asignaciones
detalladas de trabajos, descripcidén de actividades, fechas, presupuestos y mucha
comunicacion. Un plan de marketing estd condenado al fracaso si no se implementa de
manera adecuada.

FUEBTE: LAMB, 2002: ojo

Es la gestidn que MUNDIPAN debe realizar para poner en marcha las acciones tomadas
para el plan de marketing.

2.3.13 Evaluacién y control

En la fase de evaluacion y control se utiliza los presupuestos y objetivos establecidos
por la empresa MUNDIPAN mensualmente o trimestral.

La direccidn revisa cada periodo y destaca aquellas actividades que no alcanzan los
objetivos.

En cualquier caso, la evaluacion de estrategias no puede ser un proceso totalmente
racional, sino también requiere de juicio, valoracion e intuicién subjetiva.
FUE NTE: control en las empresas E PORTER

2.3.14 Nuevas Tendencias en el Marketing

Los medios y esfuerzos a través de los cual la empresa informa, motiva y recuerda a los
consumidores directos o indirectamente sobre los productos o marcas que venden.

Es por eso que actualmente las empresas inician un proceso de integracion del nuevo
marketing en la estrategia comunicacional de la empresa y que MUNDIPAN debe
adoptar.

A continuacion las nuevas tendencias del Marketing.
2.3.15 Green Marketing
“Piensa en verde, apuesta por el Green Marketing.”

Actualmente los consumidores gustan de los productos mas sanos y que contribuyan
con el cuidado del medio ambiente, aunque dicho sea de paso estos productos son
percibidos como caros. De aqui que su comercializacién involucra una serie de
actividades de transformacion y cambio, mismas que incluyen una modificaciéon de los
productos, en su proceso productivo, en el empaque, en su presentacion, en su
comunicacioén, y en la forma que hacer publicidad.

La empresa MUNDIPAN apoyando el Green Marketing, producird panes integrales para
el cuidado intestinal de los clientes.
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Muchas empresas han apostado a esta transformacién y de hecho han creado una
ventaja frente al resto de competidores, siendo reconocidas por su compromiso de
mantener practicas responsables con el cuidado de la naturaleza y el entorno que los
rodea.

Par el cuidado de la naturaleza MUNDIPAN lanzara la campara RECICLA TU FUNDA Y
GANA, la cual le permite a los clientes cuidar el medio ambiente a no utilizar fundas
platicas y ganas descuentos en las compras de nuestro productos.

2.3.16 Web 2.0 Redes Sociales

El término, Web 2.0 fue acuiado por Tim O'Reilly en 2004 para referirse a una segunda
generacion en la historia del desarrollo de tecnologia Web basada en comunidades de
usuarios y una gama especial de servicios, como las redes sociales, los blogs, los wikis
o las folcsonomias, que fomentan la colaboracién y el intercambio agil de informacién
entre los usuarios de una comunidad o red social.

FUENTE: http://es.encipedia.org//Web_2.0

Asi, podemos entender como Web 2.0 todas aquellas utilidades y servicios de Internet
gue se sustentan en una base de datos, la cual puede ser modificada por los usuarios del
servicio, ya sea en su contenido (afiadiendo, cambiando o borrando informacién o
asociando datos a la informacién existente), pues bien en la forma de presentarlos, o en
contenido y forma simultdneamente.

Actualmente existen muchas redes sociales en los portales de internet como facebook,
myspace, skype, hi-5, messenger, you tube, sénico, linkedin, twitter y mas, los cuales
permiten a los usuarios compartir informacion, amigos, diversién, musica, videos,
programas, juegos, contactos. De esto aprovechan las empresas para publicar o enviar
informacién de sus marcas, de manera que los usuarios mantengan contacto visual y en
ocasiones interactuen.

Una de red social mas utilizada en el mundo es facebook con mas de 100 millones de
usuarios la cual se convertira en una herramienta para ser utilizada por MUNDIPAN
como la via de comunicacidn para dar a conocer lo que la empresa hace produce y
piensa a todos sus clientes a nivel nacional e internacional.

Pagina 20


http://www.cordillera.edu.ec/
http://es.encipedia.org/Web_2.0

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

2.4 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccién y andlisis de datos e
informacién acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen ayudar

a crear un plan_ de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos o

servicios existentes y expandirse a nuevos mercados.

El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porcién de la poblacién
comprara un producto o servicio, basado en variables como el género, la edad,

ubicacién y nivel de ingresos.

En este proyecto el estudio de mercado servira para saber si el servicio a domicilio de
productos de panaderia y consumo masivo, serd acogido por el cliente o de la misma

manera no lo sera, respondiéndonos interrogantes que tenemos atreves de

herramientas como la encuesta.

2.4.1 Ambito de Aplicacion del Estudio de Mercado

Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples de objetivos y que puede aplicarse

en la practica a cuatro campos definidos, de los cuales mencionaremos algunos de los

aspectos mas importantes a analizar, como son:

2.4.1.1El consumidor

v

v

Sus motivaciones de consumo

Sus habitos de compra

Sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia.
Su aceptacion de precio, preferencias, etc.

El producto

Estudios sobre los usos del producto.

Test sobre su aceptacion

Test comparativos con los de la competencia.

Estudios sobre sus formas, tamafios y envases.
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2.4.2.3El mercado

Estudios sobre la distribucién

e Estudios sobre cobertura de producto en tiendas

e Aceptacién y opinion sobre productos en los canales de distribucion.
e Estudios sobre puntos de venta, etc.

e lapublicidad

e Pre-test de anuncios y campanfas

e Estudios a priori y a posteriori de la realizaciéon de una campania,
sobre actitudes del consumo hacia una marca.

e Estudios sobre eficacia publicitaria, etc.

2.5 Segmentacion del Mercado

La segmentacion del mercado es la divisién de la poblacidén en sub-grupos con
motivaciones similares. Los criterios mas utilizados para segmentar incluyen las
diferencias geograficas, diferencias de personalidades, diferencias demogréficas,
diferencias en el uso de productos y diferencias Pictograficas.

No existe una sola forma de segmentar un mercado, es por eso que se deben probar
diversas variables, solas y combinadas, con la esperanza de encontrar la manera dptima
de concebir la estructura del mercado.

A continuacion se detallan las principales variables que MUNDIPAN puede utilizar para
la segmentacion de mercado:

2.5.1Segmentacion geografica

Requiere que el mercado se divida en varias unidades geograficas como naciones,
estados, condados, ciudades o barrios; se puede operar en una o dos areas, o en todas.

Para el proyecto MUNDIPAN segmentara el barrio Cotocollao alto el cual permite el
analisis mas sintetizado para la toma de decisiones.

2.7 Analisis de la demanda

La demanda esta representada por los compradores y es la cantidad de consumidores
interesados en los bienes y servicios puestos a su disposicion por la oferta.
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2.7.1 TIPOS DE DEMANDAS
o Demanda Efectiva.-Es la demanda real que tiene la empresa MUNDIPAN

¢ Demanda Satisfecha.-Es la demanda en la cual el publico a logrado acceder al
producto y/o servicio y ademas esta satisfecho con él. MUNDIPAN produce para
esta demanda.

¢ Demanda Insatisfecha.- Es la demanda en la cual el publico no a logrado
acceder al producto y/o servicio y en todo caso si accedid no esta satisfecho con
él. El proyecto se enfoca en esta demanda para incrementar su nimero de
clientes.

¢ Demanda Aparente.-Es aquella demanda que se genera segln el nimero de
personas.

¢ Demanda Potencial.-Es la demanda futura, en la cual no es efectiva en el
presente, pero que en algunas semanas, meses o afios sera real.

Para la aplicacidn del servicio a domicilio se analizara la demanda potencial que tiene el
sector norte del barrio cotocollao alto.

2.8 CANALES DE DISTRIBUCION

Segin Lamb, Hair y McDaniel, desde el punto de vista formal, un canal de
marketing (también llamado canal de distribucién) es una estructura de negocios
de organizaciones interdependientes que va desde el punto de origen del
producto hasta el consumidor, con el propdsito de llevar los productos a su
destino final de consumo"

Los canales de distribucion son la via o conducto por el que los productos y/o servicios
llegan a su destino final de consumo o uso, por lo cual, incluyen una red de
organizaciones que de forma independiente y organizada realizan todas las funciones
requeridas para enlazar a productores con consumidores finales o usuarios industriales.

2.8.1 Tipos de canales de distribucién

En la empresa MUNDIPAN el canales de distribucién se entiende como, la utilizacién de
las vias por medio de las cuales el producto que la empresa produce puede ser
trasportado a el cliente, utilizando el talento humano para aplicar herramientas de
transporte como vehiculos y estrategias como rutas de entrega.

2.8.1.1 CANAL DIRECTO.

El productor o fabricante vende el producto o servicio directamente al consumidor sin
intermediarios. Es el caso de la mayoria de los servicios; también es frecuente en las
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ventas industriales porque la demanda esta bastante concentrada (hay pocos
compradores), pero no es tan corriente en productos de consumo.

Directo

MUNDIPAN > Consumidor

2.8.3 Factores que intervienen en la eleccidn de un canal de distribucién

Existen diversos factores que influyen en la eleccidn del canal de distribucidn ya que
todos son importantes para la organizacién, algunos son:

» Mercado: son las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer,
dinero para gastar y voluntad de gastarlo (tipo de mercado, clientes,
concentracidn geografica, pedido)

» Producto: Es el conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empagque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacién del
vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o
una idea (perecedero, valor, naturaleza)

» Intermediarios: Son los eslabones que estan colocados entre los productores y
los consumidores o usuarios finales de tales productos (servicios, disponibilidad,
politicas)

» Compaifiia: Es el organismo formado por personas, bienes materiales,
aspiraciones y realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clientela
(servicios, control, administracion, recursos financieros.

2.10 PRODUCTO
2.10.1 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

En la industria panificadora, la mayor parte de las empresas fabrican volimenes altos de
productos, esto permite al cliente seleccionar el nimero de unidades que desea y que
va de acuerdo con el nimero de miembros de su familia, es asi como se podra cubrir sus
necesidades y deseos.

En esta industria se encuentran empresas que se dedican a la produccion de pan, pero
sin tomar encuentra el buen sabor que este producto debe tener para ser acogido en los
hogares de las familias de Cotocollao.

La publicidad en este mercado no es muy acogida
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2.10.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

En este sector debemos sefialar un factor primordial que es la cultura ya que en nuestro
pais la adquisicién de muebles es necesaria para un hogar pero en cambio tenemos la
cultura japonesa o la drabe que su costumbre no es utilizar muebles ya que las personas
se sientan en el piso, es aqui en donde tenemos un producto sustituto, en lo que se
refiere a los estilos de decoracién para el hogar, no solo en nuestro pais sino en el
mundo.

Identificando productos complementarios tenemos los cojines que sirven como adorno,
aqui el cliente decide si adjunta o no en la compra de sus muebles, estos cojines se
ofrecen a los consumidores de acuerdo al color de tela que eligid, si son muebles de
madera.

2.11 ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER

Este analisis incluye la observacidn de las 5 fuerzas de la Industria que mas afectan a la
empresa, enfocandose en el poder de negociacidn que tienen los clientes y los
proveedores, la amenaza por parte de nuevos competidores y de productos sustitutos y
la competencia que se tiene en la misma industria al estar junto con empresas que
ofrecen lo mismo que MUNDIPAN.

2.11.1 El Poder de Negociacidn de los Clientes

En este tipo de industria, especificamente en el segmento en el cual se encuentra
ubicado MUNDIPAN, existe un gran poder por parte de los clientes. Esto se debe a la
actual cantidad de compafiias que se dedican a elaborar publicidad de tipo ON-LINE. Con
el paso de los ultimos anos, el negocio del BTL ha ido aumentando considerablemente
ya que las compaifiias se encuentran en la situacién de recurrir a menores gastos lo cual
los lleva a utilizar este tipo de soporte publicitario y al haber aumentado la demanda por
el producto, muchas compafiias se empezaron a dedicar apoyo publicitario de este tipo
y ademas agregando valor a su oferta al dar al cliente no solo la oferta de BTL sino
también la complementacion del servicio mediante la implementacidon ademas de
redisefios de marca y redefinicion de la imagen de las compaiiias, incluyendo en
ocasiones pequeiios detalles de ATL como comerciales de television.

Al encontrarse frente a una buena oferta como esta, los clientes tienden a elegir
compainias que presenten una mayor variedad de productos a un menor costo con
mayor experiencia, y al haber suficiente competencia en el mercado, los clientes tienen
la potestad de elegir entre cual de todos sus proveedores contrataran, ddndoles con
esto, un alto poder de negociacidn; la companiia debera esforzarse por demostrar que es
lo suficientemente buena y que tiene la combinacidn optima de los factores necesarios
para poder ser contratada.
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2.11.2 El Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder en la negociacion con los proveedores tiene una intensidad media ya que si
bien hay muchos proveedores de donde escoger en la industria en que se encuentra
MUNDIPAN, la politica de crédito que tiene cada proveedor es parte fundamental al
momento de hacer la compra ya que algunos ofreceran una mejor politica dependiendo
de factores como la confianza que tienen en MUNDIPAN, si esta es buena entonces se
obtendrd una buena politica de crédito lo cual provocara que MUNDIPAN se decida por
el proveedor que mejor crédito le dé.

Esto se ve reflejado como un mutualismo entre el proveedor y el cliente ya que a
MUNDIPAN ayudara a tener experiencia y seriedad para brindar esa confianza al
momento de otorgar crédito, el mismo que en el mercado quizas no muchos otros
proveedores se lo den.

2.11.3 La Competencia en La Industria

La actual competencia entre las empresas de la industria que se dedican a la misma
actividad que MUNDIPAN es intensa. El motivo de esto es la poca inversion que se
necesita para implementar un negocio asi y el apoyo del gobierno con subsidios para la
materia prima, que si bien no son tan faciles de hacer, tampoco son imposibles lo cual
coloca siempre una constante competencia entre las compafiias por demostrar que es lo
que ellas pueden hacer para poder poner en ejecucién de estos nuevos productos y en
ese afan el cliente tiene toda la potestad de elegir entre qué empresa elegir en funcion a
los requerimientos de calidad, precio requerimiento especial que posea y que pueda ser
determinante para la toma de la decision de compra.

2.11.4 Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es alta por la existencia de cadenas de comida a
domicilio, para esto, la empresa realizara economias de escala, la cual permitirdn que los
precios sean comodos para los clientes y nos prefieran a nosotros.

La publicidad podrian ser amenaza directa como producto sustituto pero dependerd en
gran manera de cudl sea el mercado objetivo de la marca que estd promocionando su
articulo ya que dependiendo de eso, usara la estrategia de marketing que mas le
convenga y lo convierte simplemente en otro tipo de producto, asi nosotros solo nos
enfocamos a promocionar productos de panaderia.

2.11.5 Amenaza de Nuevos Competidores en la Industria

La amenaza de los nuevos competidores en la industria es relativamente baja ya que
para poder emprender un negocio como este no simplemente se necesita empezar a
venderse y ya, sino también poseer una gama de productos para poder ofrecer a los
posibles clientes, afiadido a la experiencia y a la seriedad con la que se cuente ya que los
clientes no adquirirdn un producto de parte de una empresa nueva que no tenga
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referencias y que este recién incursionando en este medio sino mas bien comprara a
una empresa que tiene 25 afios en el mercado que con el tiempo han demostrado tener
preparacion para el trabajo.

A las empresas nuevas se les puede dificultar esto ya que hasta crear una imagen de
confianza ante los clientes puede que su competencia ya establecida tome ventaja de
esta situacién y proponga cosas mejores y en el mejor de los casos, si la compaiiia nueva
se mantiene en el transcurso del tiempo, le tomara algun tiempo afianzarse al mercado.

Prueba evidente de esto es la gran cantidad de compaiiias que han sido liquidadas en los
ultimos afos pero que fueron creadas asi mismo hace poco tiempo en relacién a las
companfias mas antiguas y de mayor experiencia.

2.12 Estrategia Empresarial

Para incrementar el crecimiento de la empresa en la industria panificadora y de servicios
es necesario llegar a la fidelizacidn del cliente, se debe ofrecer servicios innovadores
con productos de calidad, a precios accesibles de esta manera se podra aumentar el
volumen de ventas en la empresa. Segun Fred Nichols, expresa que la estrategia
competitiva “es la compleja red de pensamientos, ideas, experiencias, objetivos,
experticia, memorias, percepciones y expectativas que proveen una guia general
para tomar acciones especificas en la busqueda de fines particulares”

2.12.2 Estrategia de Competencia

Es importante aplicar estrategias para competir en el mercado panificador, como tener
materia prima de calidad y tecnologia de punta, implementar los mejores planes
publicitarios para los nuevos productos y alianzas estratégicas comerciales.

2.12.3 Estrategia Operativa

Que todos los empleados de la empresa estén comprometidos con la misma, es decir
gue todos vayan hacia una misma direccion para cumplir con los objetivos que la
empresa MUNDIPAN se ha planteado, es primordial el trabajo en equipo y que el
personal se capacite continuamente. Realizando alianzas estratégicas con empresas de
la industria de produccion y servicios.

2.12.4 Estrategia de Competitividad

Cada periodo determinado se debe realizar el mantenimiento necesario de los hornos,
para la produccidon del pan y la actualizacion de los sistemas que operan para la
magquinaria, para que no existan dafios en las mismas y parar que la produccidn no sufra
una detencion, asi con toda la maquinaria adecuada y funcionando correctamente se
podra cubrir la demanda insatisfecha. Podremos cumplir con todos los pedidos de
nuestros clientes.
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La estrategia de competitividad para el servicio a domicilio se aplicara en funcién del
tiempo de entrega y conservacién del producto

2.13 FUNDAMENTACION LEGAL

El fundamento legal es muy importante para el desarrollo del proyecto, por que regula
las operaciones que necesita realizar la empresa para cumplir con el servicio a domicilio
como la empresa ya esta en funcionamiento, necesitamos saber que acciones debemos
tomar para contratar al pernonal que trabajara en la empresa.

2.14 CODIGO DE TRABAJO

La Ley de Defensa del Artesano, sefiala que los artesanos amparados por esta Ley, no
estan sujetos a obligaciones impuestas a los patronos en general por la actual
Legislacién. Sin embargo, los artesanos jefes de taller estan sometidos con respecto a
sus operarios, a las disposiciones de los salarios minimos y a pagar las indemnizaciones
legales en los casos de despido intempestivo. También los operarios gozaran del
derecho a vacaciones y jornada maxima de trabajo segun el CODIGO DE TRABAJO.

2.17.1 CLASIFICACION DE LOS CONTRATOS DE TRABAJO

El contrato de trabajo es un acuerdo entre un trabajador y un empleador, en el cual el
trabajador se obliga a prestar sus servicios licitos y personales a cambio de que el
empleador pague una remuneracion.

2.17.2 Por la forma de celebracion

Expreso.- Cuando el empleador y el trabajador acuerdan las condiciones del contrato de
trabajo sea de palabra o por escrito

Escrito.- Es cuando las condiciones de trabajo constan estipuladas en un documento
publico o privado, que tiene que registrarse ante el Inspector o Juez del Trabajo

TAcito.- Es aquel que se da a falta de estipulacién expresa

Sin embargo, es obligatorio que cierto tipo de contratos consten por escrito, tales como:
los que requieren conocimientos de un arte o profesién. Por ejemplo el de Operarios de
Artesanias; los de obra cierta que exceda de 5 salarios minimos vitales; los a destajo o
por tarea con mas de un afo de duracidn; los de prueba; los eventuales, ocasionales y
de temporada; Los de Aprendizaje; los que se estipulan por uno o mas afios; los que se
celebran con adolecentes que hayan cumplido 15 afios de edad y demas que determine
la Ley.

Si estos contratos no constan por escrito son nulos, pero la nulidad sélo puede alegarla
el trabajador y no le empleador; salvo el caso de los celebrados entre artesanos y
contratistas, en los que podran alegarlos las dos partes.

Los contratos escritos de trabajo deben contener las siguientes clausulas:
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- Clase de trabajo

- Nombre del trabajador

- Nombre del empleador

- Forma de ejecucion

- Remuneracion

- Tiempo de duracidn

- Lugar de trabajo; y

- Sanciones en caso de convenirse

En la empresa MUNDIPAN se realiza contratos expresos para dar seguridad a los
empleados, sien alguna ocasiéon deciden salir de la empresa no tengan impedimentos y
puedan hacerlo.

2.17.3 POR LA FORMA DE REMUNERACION

A Sueldo.- Cuando la remuneracidn se pacta por quincena o por mensualidades, si se
trata de labores estables o continuas

A Jornal.- Cuando la remuneracidn se pacta por dia, en caso de que las labores no fueran
permanentes o se tratare de tareas periddicas o estacionales.

En Participacidn.- Cuando la remuneracion se pacta por porcentaje o fraccion de las
utilidades que percibe el empleador, que no podra ser menor a un salario basico
unificado. Cuando la empresa arroje pérdidas y el trabajador haya pactado una
remuneracién en participacion, éste quedara sin efecto, debiendo aplicarse el salario
basico unificado correspondiente.

2.18 JORNADAS DE TRABAJO, DESCANSOS Y VACACIONES

2.18.1 JORNADAS DE TRABAIJO.- Son obligatorias y no pueden exceder de 8 horas
diarias ni 40 en cinco dias de la semana. En el subsuelo, la jornada ordinaria de trabajo
dura 6 horas y solo puede prolongarse una hora mds por concepto de horas
suplementarias, extraordinarias o de recuperacién, con los cargos correspondientes.

Los menores de 15 a 18 afios de edad deberdn cumplir mdximo una jornada de 6 horas
laborables, 30 semanales.

2.18.2 HORAS SUPLEMENTARIAS.- Son horas de trabajo que se ejecutan fuera de la
jornada normal, previo acuerdo entre el trabajador y el empleador, las que se pagaran
con un recargo del 50% cuando sean durante el dia hasta las 12 de la noche; y con el
100% de recargo si van de las 12 de la noche a las 6 de la mafiana. Estas no podran
exceder de 4 horas en un dia ni 12 a la semana.
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2.18.3 HORAS EXTRAORDINARIAS.- Consiste en las horas de trabajo que se realizan
durante los dias festivos o sabados y domingos y se pagan con el 100% de recargo.

Excepcionalmente la ley permite jornadas mayores de 8 horas sin pago adicional, en
casos de:

a. Empleados que desempenan funciones de confianza y direccidn;
b. Guardianasy porteros residentes;

c. Agentes viajeros de seguros y comercio;

d. Empleadas de servicio doméstico; vy,

e. Trabajadores de transporte.

2.18.4 DESCANSO OBLIGATORIO.- Son dias de descanso obligatorio, todos los sabados,
domingos y feriados, adicionalmente para los artesanos es dia de descanso obligatorio el
5 de noviembre, debido a que en esa fecha del afio 1953 se promulgd la Ley de Defensa
del Artesano.

Si el trabajador no pudiere gozar del descanso forzado, sdbados y domingos, se le
concedera otro tiempo igual para su descanso, mediante acuerdo entre el trabajador y
el empleador. Esta excepcion se establece para actividades como las de hospitales o las
de turismo como hoteles y restaurantes, cuyas labores no pueden interrumpirse. En tal
caso, los trabajadores hacen turnos, pero se debe cuidar que todos tengan al menos
cuarenta y dos horas consecutivas de descanso en la semana.

En el descanso obligatorio la empresa MUNDIPAN pagara horas estrds si es necesario
porque el mercado de la alimentacién se atiende en horarios y dias que las personas
descansan.

2.19.5 SEMANA INTEGRAL.- Si el trabajador labora los 5 dias correspondientes a la
semana integral, los sdbados y domingos de descanso obligatorio son remunerados.

El trabajador que faltare injustificadamente a media jornada continua de trabajo en el
curso de la semana, tendra derecho a la remuneracion de seis dias, es decir que pierde
la remuneracién de un dia.

El trabajador que faltare injustificadamente a una jornada completa de trabajo en la
semana, solo tendra derecho a la remuneracién de cinco dias, es decir, pierde el
descanso pagado de fin de semana.
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2.19 REMUNERACIONES DEL TRABAJADOR

2.19.1 REMUNERACION.- Es la cantidad de dinero que el empleador paga al trabajador
por sus servicios licitos y personales.

2.19.2 REMUNERACION UNIFICADA.- Es la suma de las remuneraciones sectoriales y de
las superiores a estas, que perciben los trabajadores, mas los componentes salariales
incorporados desde el 1 de abril de 2000. Los sueldos y salarios se estipulan libremente
pero en ningln caso podran ser inferiores a los minimos legales.

2.19.3 CONDENA AL EMPLEADOR MOROSO.- El empleador que no hubiere cubierto las
remuneraciones que corresponden al trabajador serd condenado mediante accidn
judicial al pago del triple del equivalente al monto total de las remuneraciones no
pagadas del ultimo trimestre adeudado.

De determinarse por cualquier medio que el empleador no esta pagando las
remuneraciones minimas vigentes en los términos legales establecidas, el Ministerio de
Trabajo y Empleo.

2.20 CONTRATACION PUBLICA

Esta decision estd reglamentada dentro de la Resolucion 023 que entrara en vigencia el 1 de
octubre préoximo, sin perjuicio de su publicacion posterior en el Registro Oficial. En esta
institucion, los artesanos pagaban montos entre USD 25 y 50 para formar parte. Ademas,
cancelaban el valor de las capacitaciones. Con esta normativa, el Unico valor que el usuario
debera pagar sera el de las especies de sus titulos y certificados, que estan valorados en USD
2. Pablo Quishpe, representante de la INDA, sefialé que esta institucidn cuenta, después de
57 afos de servicio, con USD 2,5 millones, que es parte del presupuesto del Estado. En esta
entidad aproximadamente 10 000 personas son calificadas cada afio. “Actualmente existen
1,3 millones de maestros titulados y 967 000 organizaciones gremiales inscritas en la JNDA”,
segln un documento de la institucidn. Los artesanos que pertenecen a la JNDA pueden
solicitar capacitaciones de acuerdo a sus necesidades.

Esto lo realizaran a través de los gremios a los que pertenezcan y la entidad procedera a darle
capacitacion gratuita. Ademas, se les exonera de los impuestos a la renta, al Impuesto al
Valor Agregado (IVA). Incluso la exoneracidn del impuesto a las exportaciones de los articulos
de produccién artesanal. Otro de los beneficios es la provisidn de bienes al Estado, a través
del Instituto Nacional de Contratacion Publica (Incop). Por ejemplo, por medio del proyecto
Hilando el Desarrollo, los artesanos trabajan la madera y elaboran juguetes para venderlos al
Gobierno. Incluso pueden acceder a créditos artesanales a través de la Corporacion
Financiera Nacional (CFN) y del Banco Nacional de Fomento (BNF).

Fuente: El comercio miércoles 27/09/2011
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2.21 CARACTERIZACION DE VARIABLES
VARIABLE INDEPENDIENTE

LA DIVERSIFICACION DE LOS PRODUCTOS

- ldentificar y definir el comportamiento de los clientes, sus preferencias, gustos y
tendencias, enfocandose en la variedad de producto que se esta ofreciendo en
MUNDIPAN.

- Establecer una publicidad con responsabilidad para dar a conocer a los clientes,
los productos que MUNDIPAN ofrece, de acuerdo a los requerimientos
identificados por la empresa mediante la investigacién de mercado, para ser
vendidos mediante la utilizacién de los canales de distribucidn con el servicio a
domicilio.

- Disefar estrategias apropiadas de marketing externas; para el cumplimiento de
las expectativas del cliente en cuanto a nuevos productos.

- Establecer la promocidn adecuada para elevar las ventas del producto.

- Crear una imagen acorde del producto con los requerimientos de los
consumidores y el posicionamiento de la empresa en el mercado panificador.

VARIABLE DEPENDIENTE
CANALES DE DISTRIBUCION

- ldentificar y adaptar canales de distribuciéon apropiados como rutas de entrega
para el servicio a domicilio de los productos que MUNDIPAN ofrece de una
manera mas rapida y segura para los clientes.

- Crear un drea comercial, la cual estara a cargo de una persona especializada en
marketing y ventas de productos alimenticios a domicilio, que tenga
conocimiento en ventas por teléfono, y que pueda a partir de la busqueda y
negociacién con los clientes dar mayores beneficios a la empresa en las ventas
de productos.

- Ejecutar un sistema de comercializacion de los productos y servicios de la
empresa de forma mas llamativa de tal manera que permita aumentar la cartera
de clientes, y mantener un nivel de ventas regular durante todo el afio.
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2.22 PREGUNTAS DIRECTICES

» ¢éConsidera necesaria la implementacion de un plan de Marketing para la
venta de productos de panaderia y consumo masivo a domicilio en la
empresa MUNDIPAN mediante la utilizacidn de los canales de
distribucion?

» ¢éQue estrategias se recomendarian implementar para incrementar el
numero de clientes y volumen de ventas de la empresa MUNDIPAN?

» ¢éCon la implementacion de estrategias de Marketing aumentara el
numero de clientes y el volumen de las ventas en la empresa MUNDIPAN?

2.23 DEFINICION DE TERMINOS O GLOSARIO DE TERMINOS

Abarcar.- Adquirir y retener cosas propias del comercio en cantidad superior a la
normal, previniendo su escasez o encarecimiento.

Anadlisis.- Estudio, mediante técnicas informaticas, de los limites, caracteristicas y
posibles soluciones de un problema al que se aplica un tratamiento por ordenador.

Artesano.- Persona que ejercita un arte u oficio meramente mecanico.
Asalariado.- Que percibe un salario por su trabajo.
Auspiciar.- Patrocinar, favorecer.

Autoridad.- Prestigio y crédito que se reconoce a una persona o institucién por su
legitimidad o por su calidad y competencia en alguna materia.

Cesantia.- Correctivo por el que se priva al empleado de su destino, sin que le incapacite
para volver a desempefiarlo.

Cliente.- Persona que utiliza con asiduidad los servicios de un profesional o empresa.

Compaiiia.- Sociedad o junta de varias personas unidas para un mismo fin,
frecuentemente mercantil.

Congratular.- Manifestar alegria y satisfaccion a la persona a quien ha acaecido un
suceso feliz.

Cortesania.- Atencion, agrado, urbanidad, comedimiento.
Equidad.- Moderacién en el precio de las cosas, o en las condiciones de los contratos.

Esponja.- Cuerpo que, por su elasticidad, porosidad y suavidad, sirve como utensilio de
limpieza.

Estabilidad.- Que permanece en un lugar durante mucho tiempo.
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Estatuto.- Ordenamiento eficaz para obligar.
Iniciativa.- Que da principio a algo

Liquidez.- Relacién entre el conjunto de dinero en caja y de bienes facilmente
convertibles en dinero, y el total del activo, de un banco u otra entidad.

Logistica.- Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organizacién
de una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucion.

Magquinaria.- Conjunto de maquinas para un fin determinado.
Mitigar.- Moderar, aplacar, disminuir o suavizar algo riguroso o aspero.
Modestia.- Pobreza, escasez de medios, recursos, bienes, etc.
Moddico.- Moderado, escaso, limitado.

Organizacién.- Asociacidn de personas regulada por un conjunto de normas en funcién
de determinados fines.

Porfiar.- Continuar insistentemente una accién para el logro de un intento en que se
halla resistencia.

Precario.- Que no posee los medios o recursos suficientes.

Productividad.- Relacidn entre lo producido y los medios empleados, tales como mano
de obra, materiales, energia, etc.

Propaganda.- Accién o efecto de dar a conocer algo con el fin de atraer adeptos o
compradores.

Realzar.- Levantar o elevar algo mds de lo que estaba.

Recapitular.- Recordar sumaria y ordenadamente lo que por escrito o de palabra se ha
manifestado con extension.

Relegar.- Apartar, posponer

Remuneracién.- Recompensa o pago de algo.

Renovar.- Sustituir una cosa vieja, o que ya ha servido, por otra nueva de la misma clase.
Rentabilizar.- Hacer que algo sea rentable, productivo o provechoso.

Repartir.- Distribuir por lugares distintos o entre personas diferentes.

Responsabilidad.- Deuda, obligacién de reparar y satisfacer, por si o por otra persona, a
consecuencia de un delito, de una culpa o de otra causa legal.
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Satisfacer.- Cumplir las condiciones expresadas en un problema, y ser, por tanto, su
solucién.

Sector.- Parte de una ciudad, de un local o de cualquier otro lugar

Secuencia.- Conjunto de cantidades u operaciones ordenadas de tal modo que cada una
estd determinada por las anteriores.

Subito.- Improvisto, repentino.

Sucursal.- Dicho de un establecimiento: Que, situado en distinto lugar que la central de
la cual depende, desempefia las mismas funciones que esta.

Urbanidad.- Cortesania, comedimiento, atencién y buen modo.
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CAPITULO Il

3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION
3.1.1 INVESTIGACION DEL MERCADO

La investigacion de mercados es el proceso a través del cual se recolecta determinada
informacién procedente del mercado con el fin de ser analizada y, en base a dicho
analisis, poder tomar decisiones o disefiar estrategias.

Podemos realizar una investigacion de mercados para hallar una oportunidad de
negocio como la nuestra, conocer la viabilidad de un nuevo negocio o producto, hallar la
razén o solucién de un problema, comprobar una hipétesis de mercado, etc.

La investigacion que realizaremos va a ser determinante para la empresa y la idea de
negocios, pues mediante los resultados que arroje, determinara si es factible la idea de
negocios qu es la prestacién del servicio mediante la utilizacién de los canales de
distribucién para la venta de productos de panaderia y consumo masivo mediante el
servicio a domicilio.

Mediante la investigacidn que realizara la empresa MUNDIPAN, podremos identificar las
razones por las cuales la idea de negocio sera aceptada por los clientes y el nUmero de
personas que viven en el sector Cotocollao Alto y que estan de acuerdo con laidea, y a
las ves nos indicara los motivos por las cuales los clientes no estan de acuerdo con la
idea de MUNDIPAN.

Para poder tener mas en claro el concepto de la investigacion de mercados, veamos a
continuacién cuales son los pasos necesarios para realizar una:

1. Determinar la necesidad u objetivos de la investigacion

En primer lugar debemos determinar cual es la razén de la investigacién que en el
proyectos es la factibilidad de la implementacidn del servicio a domicilié de productos
de panaderia y con sumo masivo en la empresa MUNDIPAN en el sector de Cotocollao
Alto, cudl es su objetivo; incrementar el nUmero de clientes y a la vez el volumen de
ventas de la empresa, entendiendo que esto se lo consigue con la rentabilidad que deje

Pagina 36


http://www.cordillera.edu.ec/

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

el servicio, tal como en nuestra investigacion es; la aceptacion de los mercado meta a la
idea de negocio de la empresa, y esto nace de las necesidades que mediante la
investigacion se encuentran en los moradores del sector Cotocollao Alto.

Con el primer paso que es determinar la necesidad u objetivo de la investigacidon
podemos saber que alcance tendrd el proyecto estimar el tiempo de vida rentable que
la empresa posee del mismo.

2. Identificar la informacién que vamos a recolectar

Basandonos en nuestros objetivos de investigacion, pasamos a determinar cudl serd la
informacién que necesitamos y vamos a recolectar, tal como es en nuestro proyecto, si
nuestro objetivo de investigacidn es la factibilidad del servicio a domicilio de productos
de panaderia y consumo masivo utilizando los canales de distribucién. La informacidn
gue podriamos necesitar seria la que nos permita conocer las necesidades de los
consumidores, las nuevas necesidades, gustos, tendencias y los nichos de mercado no
atendidos, etc.

Con el primer paso de la investigacién detectaremos que productos nosotros podremos
vender a domicilié de acuerdo a los gustos, preferencias y necesidades de los clientes.

3. Determinar las fuentes de informacidon

Una vez que conocemos cual sera la informacidn o datos que necesitamos y vamos a
recolectar para nuestra investigacion, pasamos a determinar las fuentes de donde la
obtendremos, para el proyecto, determinamos que la fuente de informacidn van a ser
clientes de la empresay de acuerdo a la muestra los moradores del sector Cotocollao
Alto.

La fuente de informacién son todas las personas que la empresa MUNDIPAN considera
mercado meta y se obtendra todos los datos que se necesita, para la implementacion
del servicio a domicilio atreves de la encuesta y entrevista.

4. Definir y desarrollar las técnicas de recoleccién

Una vez que hemos determinado cudl/ sera la informacién que vamos a necesitar, para la
implementacion de nuestra idea de negocios que es la prestacion del servicio a domicilio
de productos de panaderia y consumo masivo mediante la utilizacion de los canales de
distribucién, pasamos a determinar como la vamos a conseguir, para ello determinamos
las técnicas, métodos o formas de recoleccidon de datos que vamos a utilizar.

5. Recolectar la informacion

Una vez que hemos determinado la informacion que vamos a necesitar, las fuentes de
ddnde la conseguiremos, y los métodos que usaremos para obtenerla, pasamos a la
tarea de la recoleccién de la informacién. Para ello, determinamos previamente quiénes
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seran los encargados o responsables de ésta tarea, cudndo empezara y cuanto tiempo
durara.

Para la investigacion de mercado que realizara MUNIPAN, las personas encargadas serdn
personas que trabajan en la empresa, el tiempo es de 1 mes que se utilizara en el
desarrollo del proyecto.

6. Analizar la informacion

Una vez que hemos recolectado la informacidn requerida, procedemos a contabilizarla
(conteo de datos), luego a procesarla (clasificar los datos, tabularlos, codificarlos) y, por
ultimo, a interpretarla, a analizarla y a sacar nuestras conclusiones la herramienta
tecnolégica que vamos a utilizar es EXEL.

7. Tomar decisiones o disefnar estrategias

Y, por ultimo, en base al andlisis que hemos realizado, pasamos a tomar decisiones o
disefiar nuestras estrategias, por ejemplo:

v en base a la informacién que hemos obtenido y analizado sobre las necesidades,
gustos y preferencias de los consumidores, pasamos a dar caracteristicas
diferenciadoras a nuestro servicio a domicilio de productos de panaderiay
consumo masivo.

v en base a la informacién que hemos obtenido y analizado sobre nuestra
competencia, pasamos a disefiar estrategias que nos permitan bloquear sus
fortalezas y aprovechar sus debilidades y corregir nuestros errores.

v" en base a la informacion que hemos recogido y analizado sobre nuestro plan de
negocio, tomamos la decision de dar el visto bueno al proyecto, y empezar con
la creacion de nuestra idea de negocio.

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION
3.2.1 Investigacion cuantitativa

La investigacidon cuantitativa es un método de investigacion basado en los principios
metodoldgicos de positivismo o neopositivismo y que adhiere al desarrollo de
estandares de disefio estrictos antes de iniciar la investigacion. Este tipo de investigacion
desarrolla y emplea modelos matematicos, teorias e hipotesis que competen a los
fenédmenos naturales.
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Vamos a utilizar la investigacion cuantitativa porque es la fuente numérica de los
resultados que la empresa requiere de la investigacion.

3.3 METODOS DE INVESTIGACION
3.3.1 Investigacion Exploratoria

Recopilacidn, tabulacién, andlisis y evaluacién de datos enfocados en las diferentes
variables de mercado (distribuidores, clientes, competencia, productos, tendencias de
mercado, entre otros factores) que permitan la planificacion de estrategias y mostrar la
viabilidad del proyecto.

Para lo cual se obtendra informacidn sobre caracteristicas de los productos,
caracteristicas sobre los materiales e insumos utilizados, comportamiento del
consumidor, potencial de mercado, requerimientos de la demanda e informacidn sobres
las diferentes variables de interés sobre los consumidores y distribuidores potenciales..

Este método de investigacidn permite analizar las fuentes que nosotros poseemos para
la aplicacidn de la idea de negocios es muy buena porque nos da la facilidad que
nosotros mismos prestemos la informacidn necesaria que se encuentra en el interior de
la empresa MUNDIPAN.

3.3.3 Encuesta

La encuesta consiste en una interrogacion verbal o escrita. Cuando la encuesta es verbal
se hace uso del método de la entrevista, y cuando es escrita se hace uso

del cuestionario. Una encuesta puede ser estructurada, cuando estd compuesta por
listas formales de preguntas que se les formulan a todos por igual, o no estructurada,
cuando permiten al encuestador ir modificando las preguntas en base a las respuestas
gue vaya dando el encuestado.

Mediante este instrumento de investigacién, podremos preguntar a nuestros clientes
todas las preguntas que se generan para la implementacién de este servicio a domicilio
de productos de panaderia, tales como si se identifican con la empresa que prestara es
servicio, el precio del servicio que el cliente esta dispuesto a pagar por él y también si es
factible implantar el servicio.

Para nuestras encuestas debemos formular preguntas que nos permitan conseguir la
informacién que necesitamos para poder alcanzar nuestros objetivos de investigacion,
por ejemplo, si nuestro objetivo de investigacion es hallar una oportunidad de negocio,
algunas de las preguntas que podriamos formular en nuestras encuestas podrian ser:

v' équé tipo de servicio le gustaria que existiera en el mercado?

v' équé tipo de negocio piensa que hoy en dia podria ser rentable?
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Si nuestro objetivo de investigacidn es conocer la viabilidad de lanzar un nuevo
producto al mercado, algunas de las preguntas podrian ser:

v éestaria dispuesto a probar este nuevo producto?

v' équé opinidn le generan productos similares a éste, y qué caracteristicas les
cambiaria o agregaria?

Si nuestro objetivo de investigacién es pronosticar nuestra demanda, algunas de las
preguntas que formulariamos podrian ser:

v ¢cudnto esta dispuesto a pagar por este servicio?

v ¢cudnto suele gastar en promedio al visitar negocios similares a éste, y con qué
frecuencia los visita?

3.3.4 Sondeo

El sondeo es un método sencillo y de bajo costo que se caracteriza por hacer preguntas
orales simples y objetivas. Del mismo modo, permite obtener respuestas sencillas y
objetivas. Un ejemplo de una pregunta que se podria realizar en un sondeo es: “ilLe
gusta el pan?”.

Técnicas para recopilar informacion

Se utilizara

» Encuestas para los clientes y el mercado en general

3.4 POBLACION Y MUESTRA
3.4.1 POBLACION

Son todos los elementos que integran un conjunto y que tienen caracteristicas
semejantes, denominado también universo.

Son todas las personas que MUNDIPAN considera clientes y futuros clientes.
La poblacidn que existe en sector cotocollao alto en el norte de quito es de 22600.
FUENTE: INEC/ censo 2012

Este dato nos servird para determinar el nUmero de encuestas que realizaremos
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3.4.2 MUESTRA

Las muestras se obtienen con la intencidon de inferir propiedades de la totalidad de la
poblacidn, para lo cual deben ser representativas de la misma. Para cumplir esta
caracteristica la inclusién de sujetos en la muestra debe seguir una técnica de muestreo.
En tales casos, puede obtenerse una informacién similar a la de un estudio exhaustivo
con mayor rapidez y menor coste.

Para este proyecto se ha establecido como poblacion a los habitantes de la ciudad de
Quito de la zona norte sector cotocollao alto, comprendida en el nimero de personas
por hogar que existe en el sector.

FORMULA DE LA MUESTRA

CUADRO N21

(N-1)EA2 +1

De Donde:

N = Tamafio de la poblacién
n= Tamafo de la muestra

EA2= Error maximo admisible

Pagina 41


http://www.cordillera.edu.ec/
http://es.wikipedia.org/wiki/Muestreo_en_estad%C3%ADstica

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

3.4.3 Segmento objetivo de estudio

Para la realizacion del presente trabajo, serdn estudiados los siguientes sujetos:
» Poblacion del Distrito Metropolitano de Quito en el sector norte Cotocollao alto.
» Clientes internos de MUNDIPAN.

CLIENTES INTERNOS: 600

3.5 POBLACION QUE VIVE EN EL SECTOR COTOCOLLAO ALTO EN LOS SIGUIENTES
BARRIOS.

Cuadro N2 2
Ne DE CASAS Ne DE Ne DE

Ne DE MANZANAS | POR TOTAL CASAS | HORARES PERSONAS TOTAL
BARRIOS POR BARRIO MANZANA PORBARRIO | POR CASAS POR HOGARES | POBLACION
PONCEANO 20 20 400 2 4 3200
LA DELICIA 18 20 360 2 4 2880
RUMINAUI 25 25 625 2 4 5000

11080

FUENTE: INEC, Distribucién de la Poblacién por Ciudades, Cantones, Areas.

Segun INEC se reconoce a un hogar, como el conjunto de personas superiores a 4,
integradas por padres e hijos.

PERSONAS: 11080

NUMERO DE CLIENTES EN LA SUCURSAL 3: 600

TOTAL POBLACION A ESTUDIAR: 11680

FUENTE: INEC, Distribucién de la Poblacién por Ciudades, Cantones, Areas.

3.6 Tamano de la Muestra
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El cdlculo de la muestra se realizé en funcién de la poblacién econdmicamente activa en
el norte de la ciudad de Quito en sector cotocollao alto, que asciende a 200 (segun
datos del INEC) habitantes y se escogid el 5% como porcentaje de error en funcion del
tipo de estudio.

FORMULA PARA CALCULAR LA MUESTRA

= N

N-1)EA2 +1

De Donde:

N = N
T (n-1E%2+1

N = 11680
" (11680 — 1)0.05"2 + 1

N=386

La muestra indica que 386 personas tienen que ser encuestadas para la recoleccion de
informacidn.
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VARIABLE

DIMENSIONES

INDICADORES

VARIABLE INDEPENDIENTE

LA DIVERSIFICACION DE
LOS PRODUCTOS DE
PANADERIA

Anilisis de los
productos

Estudio técnico
para la
Incrementacion
de lagama de
productos de
panaderia.

Identificacion
de la marca con
modelos
innovadores

Gustos y
preferencias de
los clientes

¥" Segmentacién de
mercado

v Comercializacion

v" MERCHANDASIN
G

v" BENCHMARKING

v" FODA

¥"  Reconocimient
o en la mente
del
consumidor.

v Ampliarla
cartera de
clientes

¥" Incrementar la
produccidn y
compra de
productos.

v’ Estudio de
mercado
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VARIABLE DEPENDIENTE

CANALES DE DISTRIBUCION

v’ Segmento de
mercado

v Comercializacio

Canales de
distribucion

Competencia
Rutas de entrega

Satisfaccion de

Toma de
decisiones

Grado de
satisfaccion de
los clientes con
relacion a los

n los clientes pedidos
v' Brindar una N2 de rutas
atencion definidas
personalizada a v Velocidad de
nuestros
respuesta
clientes

5.5 DISENO DE LOS INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo de este trabajo investigativo utilizaremos principalmente a técnicas
como encuestas, entrevistas, a fin de determinar la demanda prevista para la empresa
en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.8.1 Metodologia Exploratoria

Para la formulacién del problema vamos a utilizar la investigacién exploratoria,
mediante la aplicacidn de encuestas. Esta investigacion nos dara datos cualitativos que
permitan tener un panorama general del problema.

Para el proceso investigativo, se utilizara la investigacién concluyente, que nos permitira
tomar decisiones en cuanto a la investigacion.

DATOS PRIMARIOS

v Datos especificos dirigidos al problema de investigacion.
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v" El proceso de recopilacidn tiene mucha participacion, siendo asi mas complejo.
v" El costo de recopilacidn es alto.

v' El tiempo de recopilacidén es mas prolongada.

DATOS SECUNDARIOS

v' Datos que se recopilan para propositos distintos al del problema que se
resuelve.

v El proceso de recopilacién es rapido y facil
v El costo de recopilacién es relativamente bajo.

v' Eltiempo de recopilacion es breve.

3.8.2 LA ENCUESTA

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas
opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la entrevista,
se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a fin de que las
contesten igualmente por escrito.

PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION
v’ Establecer la necesidad
v' Determinar el objetivo
v Disefiar la encuesta
v Evaluacién de la encuesta
v" Recoleccién de datos
v Tabulacién de los datos
v Analisis de datos
v Presentacidn del andlisis

v" Resultados
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RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para recolectar la informacidn necesaria para la presente investigacién se utilizaran las
siguientes técnicas e instrumentos:

v" Encuestas

v Libros (Planes de Marketing, Plan de Marketing Estrategico)

v Internet
Técnicas para recopilar informacion

» Encuestas para los clientes y el mercado en general
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INSTITUTO SUPERIOR CORDILLERA
EMPRESA MUNDIPAN
ENCUESTA

Objetivo de la encuesta: recopilar la informacidn necesaria para la implementacion del
servicio a domicilio de los productos de panaderia y consumo masivo en la empresa
MUNDIPAN.

Ponga una x en su respuesta

1.- éconsume usted pan?
S No [
2.- ¢Ha escuchado de la empresa MUNDIPAN?

3.- éQué caracteristica le gusta de los productos que la panaderia MUNDIPAN ofrece?

La calidad . El precio O

4.- {Cual es el pan que mas le gusta?
Enrollado pan especial [] ingerto [ 1

5.- éle gustaria que en la empresa MUNDIPAN exista mayor variedad de pan?
Si No
I:I 1

6. ¢en la nueva variedad de pan que caracteristicas le gustaria que exista?

Pan con fibra integral O] pan con mermelada . pan con salchichas o
jamoén
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7.- éLe gustaria que MUNDIPAN preste el servicio a domicilio de productos de pandeariay
consumo masivo?

Si no ] ]

8.- éQue es lo que busca en las compras de productos de consumo masivo?

La comodidad la disporIJj_hliIidad de producto el precitI

9.- éCon que frecuencia solicita pedidos a domicilio de productos?

Diario Semanal Mensual Nunca

10.- éCuanto estaria dispuesto a pagar por el valor del servicio a domicilio de productos de
panaderia y consumo masivo?

El 20% en compras superiores a $10 ] S3 por cualquier tipo de compra ]

Por las compras superiores a $15 en productos el servicio es gratis []

11.- ¢Qué tiempo cree usted justo para la entrega del servicio a domicilio?

20m 30m ﬁ’n [ ]

GRACIAS POR SU

EL PAN DE CALIDAD TIENE UN NOMBRE MUNDIPAN
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CAPITULO IV

PROCESAMIENTO Y ANALISIS

Los datos recogidos durante el proceso investigativo que realiza la empresa
MUNIPAN seran tabulados utilizando el programa Microsoft Excel, el cual estard
previamente codificado para procesar en forma inmediata las respuestas
obtenidas y permitir la elaboracion de graficos, cuadros, porcentajes,

cuantificaciones, etc.
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1.- ¢Consume usted pan?

CUADRO N2 4
Si No Total
Frecuencia | 301 85 386
Porcentaje | 78% 22% 100%
GRAFICON?21
¢ CONSUME USTED PAN?
LN
mNO
Analisis

Revisando la tabla y el grafico correspondiente, se aprecia que: del 100% de los
encuestados moradores del sector Cotocollao alto, el 78% es decir 301 personas

manifiestan que si consumen pan. El 22% es decir 85 personas expresan que no

les gusta el pan.
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2.- ¢Ha escuchado de la empresa MUNDIPAN?

CUADRO N25
Si No Total
Frecuencia |344 42 386
Porcentaje | 89% 11% 100%
GRAFICO N2 2

¢HA ESCUCHADO DE LA EMPRESA
MUNDIPAN?

LN
ENO

ANALISIS

El 89% de las personas encuestadas considera que si ha escuchado de la empresa

MUNDIPAN, el 11% opina que no ha escuchado.
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3.- éQué caracteristica le gusta de los productos que la panaderia MUNDIPAN ofrece?

CUADRO N2 6
la calidad | el precio Total
frecuencia |320 66 386
porcentaje |83% 17% 100%
GRAFICO N2 3

¢QUE CARACTERISTICAS LE GUSTA DE
LOS PRODUCTOS QUE LA PANADERIA
MUNDIPAN OFRECE

M La calidad

M El precio

ANALISIS

El 83% de las personas encuestadas responde que la calidad de los productos
que la empresa MUNDIPAN ofrece es la caracteristica que mas le gusta, un 17%

opina que es el precio la caracteristica de su agrado.
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4.- ¢{Cual es el pan que mas le gusta?

CUADRON2 7
Pan
Enrrollado | especial Ingerto Total
frecuencia |69 255 62 386
porcentaje |18% 66% 16% 100%
GRAFICO N2 4

¢Cual es el pan que mas le gusta

M Enrollado
M pan especial

W ingerto

ANALISIS

El 66% de las personas encuestadas ha respondido que el pan especial es aquel
gue mas les gusta, un 18% ha respondido que el pan enrrollados es de su agrado

y un 16% dice que el pan ingerto le gusta mas.
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5.- éle gustaria que en la empresa MUNDIPAN exista mayor variedad de pan?

CUADRO N2 8
S NO TOTAL
FRECUENCIA | 124 262 386
PORCENTAIJE | 32% 68% 100%
CUADRO N25

5.-éLe gustaria que en la empresa
MUNDIPAN exista mayor variedad de
pan?

mSi

H No

ANALISIS

El 69% de la muestra indica que a la empresa MUNDIPNA no le hace falta mas
variedad de pany se productos, mientras que el 31% dice que si le hace falta mas

variedad de productos.
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6. ¢En la nueva variedad de pan que caracteristicas le gustaria que exista?

CUADRO N29
pan con fibra integral | pan con mermelada pan con salchicha o jamén | TOTAL
Frecuencia |87 31 6 124
Porcentaje | 70% 25% 5% 100%
GRAFICO N2

¢En la nueva variedad de pan
gue caracteristicas le gustaria
que exista

0% 5% 0%

M Pan con fibra integral

M pan con mermelada

0,
0% B pan con salchichas o

jamon

ANALISIS

Del 31% de las personas encentadas que dijeron que si les gustaria que en la
empresa MUNDIPAN existan mas variedad de pan. al 70% le gustaria que la
empresa produzca pan con fibra integral al 25% le gustaria que se produzca pan
con cualquier tipo de mermelada y al 5% le gustaria que se venda pan con

salchicha o jamén.
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7.- éLe gustaria que MUNDIPAN preste el servicio a domicilio de productos de
pandearia y consumo masivo?

CUADRO N210

Si no total
Frecuencia |305 81 386
porcentaje | 79% 21% 1
GRAFICON27

¢ LE GUSTARIA QUE MUNDIPAN
PRESTE EL SERVICIO A DOMICILIO DE
PRODUCTOS DE PANADERIA'Y
CONSUMO MASIVO?

mSi

M no

ANALISIS

Del 100% de los encuestados, el 79% manifiesta que le gustaria que la empresa
MUNDIPAN preste el servicio a domicilio de productos de panadearia y consumo

masivo, en tanto que el 21% nos indica que no le gustaria que se preste el servicio.
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8.- ¢Que es lo que busca en las compras de productos de consumo masivo?
CUADRO N211

Comodidad | disponibilidad de producto |el precio | TOTAL

Frecuencia | 286 15 85 386
porcentaje |74% 4% 22% 100%
GRAFICO N2 8

Titulo del grafico

M La comodidad

M |a disponibilidad de
producto

M el precio

ANALISIS

Al realizar la pregunta a nuestros encuestados 286 personas es decir 74% dice que la
comodidad es lo que siempre buscan al momento de realizar compras de productos de
consumo masivo, el 22% dice que el precio de los productos es el factor determinante al
momento de compras dichos productos y el 4% dice que la disponibilidad de productos

es lo que realmente le importa.

Pagina 58



http://www.cordillera.edu.ec/

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

9.- ¢Con que frecuencia solicita pedidos a domicilio de productos?
CUADRO N2 12

Diario semanal | mensual |nunca total
Frecuencia | 124 154 81 27 386
Porcentaje |32% 40% 21% 7% 100%
GRAFICON29

Titulo del grafico

M Diario
B Semanal
" Mensual

M Nunca

ANALISIS

El 32% de las personas encuestadas dice que realiza pedidos a domicilio de productos
alimenticios diariamente, el 40% dice semanalmente, el 21% dice mensualmente,

mientras que el 7% de los encuestados dice que no realiza pedidos a domicilio.
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10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el valor del servicio a domicilio de
productos de panaderia y consumo masivo?

CUADRO N213

Frecuencia |porcentaje
El 20% del valor por las compras superiores a $10 139 36%
$3 por cualquier tipo de compra 232 60%
por las compras superiores a $10 el servicio es gratis | 15 4%
total 386 100%

GRAFICON210

Titulo del grafico
0% 0%

0% 0% 0% 0%

4% M E| 20% en compras
superioresa $10

W $3 por cualquier tipo de
compra

Por las compras superiores
a $15 en productos el
servicio es gratis

ANALISIS

El 60% de las personas dice que $3 es el precio que estarian dispuesto a pagar por el
servicio a domicilio, el 36% dice que estaria dispuesto a pagar el 20% de valor de la
factura en compras superiores a $10, mientas que el 4% dice que no pagaria el servicio

pero realizaria compras superiores a $15 par que el servicio se ha gratis.
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11.- ¢Qué tiempo cree usted justo para la entrega del servicio a domicilio?

CUADRO N2 14

20m 30m 40m total
Frecuencia |282 77 27 386
Porcentaje | 73% 20% 7% 100%

GRAFICO N2 11

¢QUE TIEMPO CREE USTED JUSTO
PARA LA ENTREGA DEL SERVICIO A
DOMICILIO?

H20m
B 30m

M 40m

ANALISIS

El 73% de las personas encuestadas dice que el tiempo justo para la entrega del servicio
a domicilio es de 20m, el 20% dice que 30m es el tiempo justo, y el 7% dice que es justo

40m par la entrega del servicio a domicilio.
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Respuestas a las preguntas interrogantes de la investigacién

» ¢éConsidera necesaria la implementacion de un plan de Marketing para la
venta de productos de panaderia y consumo masivo a domicilio en la
empresa MUNDIPAN mediante la utilizacidn de los canales de
distribucion?

Si es necesaria la implementacién del plan de marketing para la venta de los
productos de panaderia y consumo masivo a domicilio, por que mediante los
resultados de la encuesta se identifico que el nivel de aceptacion de los
productos que MUNDIPAN vende es bueno, mediante su aplicacion se puede
utilizar estrategias del marketing mix para hacer a los productos mas atractivos.

Estas estrategias del marketing mix van a cubrir las necesidades que los
moradores de Cotocollao alto tienen y han sido identificadas mediante los
resultados de la encuesta que se realizo para el desarrollo de este proyecto,
necesidades como la comodidad en la compra de los productos de panaderiay
consumo masivo, la vellosidad de respuesta ante sus peticiones , el plan de
marketing presentara a los mercado meta un servicio atractivo y facil de utilizar
y la ves demostrara la comodidad que el servicio brinda a las personas que
solicitan pedidos desde la comodidad de su hogar, entendiéndose que el precio
de la prestacidn de servicio no es muy caro para el sector de Cotocollao alto,
también fue consultado en la encuesta.

» ¢éQue estrategias se recomendarian implementar para incrementar el
numero de clientes y volumen de ventas de la empresa MUNDIPAN?

Las mas apropiadas serian las cuatro estrategias de marketing mix como son:

Precio: buscar indices de productividad altos para poder reducir el precio del
servicio con alianzas estratégicas con proveedores y clientes internos.
Producto: adaptar el circulo de calidad de deming para la evolucion del
producto y su calidad y cubrir mayor necesidades

Plaza: aplicar rutas que faciliten la entrega del producto en el tiempo indicado
por las personas encuestadas que es de 20m

Promocidn: realizar promocién por medios de comunicacion escritos y radiales.

» ¢éCon la implementacion de estrategias de Marketing aumentara el
numero de clientes y el volumen de las ventas en la empresa MUNDIPAN?

Basandonos en la encuesta la necesidad que los mercado meta tienen es la falta
de comodidad en las compras de los productos alimenticios por los distintos
factores, con la aplicacién del plan de marketing mediante las estrategias
definitivamente estaremos cubriendo esas necesidades que a la final significa
ganar clientes y por ende incrementar el volumen de ventas en la empresa.
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CAPITULO V

5.- ANALISIS FODA

El analisis FODA nos ofrece datos de salida para conocer la situacidn real en que se
encuentra la empresa MUNDIPAN, asi como el riesgo y oportunidades que existen en el
mercado panificador y que afectan directamente al funcionamiento del negocio.

A continuacion detallamos los componentes que conforman el FODA
Componentes internos de la organizacién

Fortalezas: Describen los recursos y las destrezas que ha adquirido la empresa
MUNDIPAN como la calidad de sus productos a lo largo del tiempo en el mercado
panificador, ¢En qué nos diferenciamos de la competencia?, ( Qué sabemos hacer
mejor?

Debilidades: Describen los factores en los cuales poseemos una posicion desfavorable
respecto a la competencia como la baja publicidad.

Componentes externos a la organizacion

Oportunidades: Describen los posibles mercados, nichos de negocio... que estdn a la
vista de todos, pero si no son reconocidas a tiempo se convierten en una desventaja
competitiva.

Amenazas: Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de
MUNDIPAN en el mercado panificador, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo
pueden ser convertidas en oportunidades.
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5.1 ANALISIS FODA
EMPRESA MUNDIPAN

CUADRO N2 15

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

v" Enfoque empresarial
orientado al cliente.

v Calidad y Tecnologia
informatica (sistema Aries

plus) .

v Buenas relaciones con
proveedores.

v’ Infraestructura propia.

v Velocidad de respuesta

Incrementar acogida de los
productos en el mercado.

Incrementar su produccién con
adquisicion de nueva
maquinaria.

Acceso a la tecnologia.
Aprovechar medios publicitarios.

Suicidios del Gobierno ala
produccidn nacional.

ante un pedido de clientes.

v" Facilidad de adquirir un
financiamiento

DEBILIDADES AMENAZAS

v" Falta de comunicacién. v" Nuevos competidores cadenas

de alimentacién a domicilio.
v Falta de capacitacion.

v" Politicas a favor del incremento

v" Alta rotacién de personal. de impuestos

v Falta de publicidad. v Lainflacion

5.2 Estrategias FODA
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Estrategias FVS D

Para el planteamiento de las estrategias enfrentaremos fortalezas vs debilidades
entendiendo que los factores son internos.

FORTALESAS

F1 Enfoque empresarial orientado al cliente.

F2 Calidad y Tecnologia informatica (sistema Aries plus) .
F3 Buenas relaciones con proveedores.

F4 Infraestructura propia.

F5 Velocidad de respuesta ante un pedido de clientes.
F6 Facilidad de adquirir un financiamiento
DEBILIDADES

D1 Falta de comunicacion.

D2 Falta de capacitacion.

D3 Alta rotacion de personal.

D4 Falta de publicidad.

Estrategia 1

Para la D1 la estrategia serd la F1

La falta de comunicacién serda corregida con la orientacion a los clientes interno y
externo realizando un CRM que indica todos los pasos para el buen tarto a los clientes y
su fidelizacién escuchado sus necesidades.

Estrategia 2
Para la D2 la estrategia serd la F3

Para la falta de capacitacion realizaremos alianzas estrategias con Tiosa empresa
dedicada a la venta de pan en moldes como SUPAN, esta empresa nos dara
capacitaciones sobre distribucion de productos y atencién a los clientes.

Estrategia 3

Para la D3 la estrategia serd la F6
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Para la alta rotacidn del personal la estrategia serd dar incentivos como viajes a los
trabajadores y asi evitar que los trabajadores salgan de la empresa.

Estrategia 4
Para la D4 la estrategia serd la F6y F2

Para la falta de publicidad se implementara estrategias de marketing como la de
promocién mediante la inversién en publicidad como afiches, hojas volantes, pagina
web, etc. y la tecnologia que la empresa tiene se utilizara para eliminar la debilidad.

Estrategias O VS A

Para el planteamiento de las estrategias enfrentaremos oportunidades vs amenazas
entendiendo que los factores son externos.

OPORTUNIDADES

01 Incrementar acogida de los productos en el mercado.

02 Incrementar su produccién con adquisicién de nueva maquinaria.
03 Acceso a la tecnologia.

04 Aprovechar medios publicitarios.

05 Suicidios del Gobierno a la produccién nacional.
AMENAZAS

Al Nuevos competidores cadenas de alimentacién a domicilié.
A2 Politicas a favor del incremento de impuestos.

A3 Lainflacién.

Estrategia 1

Para la Al |la estrategia serd la 04

Para la amenaza de nuevos competidores aprovecharemos medios publicitarios
haciendo una barrera de entrada genérica como la publicidad agresiva, para cuando la
competencia incremente el servicio a domicilio que da MUNDIPAN ya sea reconocido.

Estrategia 2

Para la A2 |la estrategia sera la O5
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Para la amenaza de politicas a favor del incremento de impuestos nos apoyaremos en la
oportunidad que da el gobierno con los suicidios especialmente el de la harina asi el
impacto de la amenaza sera disminuida.

Estrategia 3
Para la A3 la estrategia sera la O1

Para la amenaza inflacién realizaremos la actualizacién del plan de marketing adaptando
las nuevas tendencias asi poder incrementar la acogida de los productos en el mercado
en general asi poder vender mas y que la amenaza disminuya.

DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO
5.1 MACROAMBIENTE

Los factores macro-ambientales afectan a todas las empresas y MUNDIPAN es una de
ella, un cambio en uno de ellos ocasionara cambios en uno o mas de los otros;
generalmente estas fuerzas no pueden controlarse por los directivos de la empresa.

5.1.1 FACTORES ECONOMICOS

Los factores econémicos constan del poder adquisitivo, el nivel de ingresos, precios,
ahorros y politicas fiscales y tributarias presentes en las actividades diarias de la
empresa MUNDIPAN. Es importante conocer como se encuentra el nivel de ingresos de
los consumidores para tener un enfoque claro al momento de proyectarnos con
propuestas hacia los clientes asi como con el nuevo producto que vamos a implementar.

Las condiciones econémicas son de fundamental importancia para el planeamiento
estratégico que desarrolla la empresa MUNDIPAN dado que inciden no sélo en el
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tamafio y atractivo del mercado panificador que la empresa atiende, sino en la

capacidad de ésta para atenderlos rentablemente, por tanto es necesario el andlisis de

indicadores econdémicos del pais:

INFLACION

Es un fendmeno econémico que se presenta en todos los paises del mundo, aunque con

diversa intensidad y se ve reflejado en el alto costo de los productos de primera

necesidad asi como el pan el producto principal que produce la empresa MUNDIPAN,

(aumento de los precios de las materias primas) y en la constante devaluacién de la
moneda (perdida del poder adquisitivo).

La inflacidn tiene sus primeros origenes en los periodos de preparacién de las grandes

guerras, cuando existe una mayor demanda de bienes y de inversién en relacién con la

produccion, por lo que los precios tienden a elevarse.

CONCEPTO

Es el desequilibro existente entre la cantidad de bienes y servicios y la cantidad

circulante (dinero). Cuando aumenta el dinero la gente compra mas, los precios suben y

aumenta la inflacidn, cuando hay escasez de bienes y servicios, igualmente suben los

precios generando inflacion.

CAUSAS

Varias son las causas que provocan este fendmeno, pudiendo ser: econdmicas, sociales,

politicas, histéricas, demograficas, culturales, etc., pero desde el punto de vista

econdmico las causas de la inflacién provienen del concepto mismo.

EFECTOS

v

La poblacidn reduce el consumo del servicio, por cuanto con los mismos salarios
y los precios mds altos la gente compra menos.

La empresa ante la disminucién de las ventas en ocasiones despide a los
trabajadores.

En los mercados, ante la escasez de productos aparece la especulacion con el fin
de vender a mayor precio.

Los productores reducen la produccidn debido a la falta de demanda.
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INFALCION EN LOS ULTIMOS 5 ANOS EN EL PAIS

GRAFICO N212

INFLACION ANUAL DEL IPC Y POR DIVISIONES DE CONSUMO
(Porcentajes, 2012-2013)

40 La inflacién anual del IPC de febrero 2013 se

ubico en 3.48%, porcentaje inferior al registrado
en el mes anterior y en igual mes del afio 2012;
seis divisiones de consumo se ubicaron por sobre
el promedio general, que atenué su resultado por
la deflacion en Comunicaciones.

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

EAnual 2012 O Anual 2013
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES E 19.11
EDUCACION e 652
RESTAURANTES Y HOTELES _ 6.08
SALUD I 4.36
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS I 3.85
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION E— 3.50
GENERAL =348
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS E—— 2 80
ALOJAMIENTO,AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB 7 2.30
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO 187
TRANSPORTE 166
RECREACION Y CULTURA H 028
COMUNICACIONES F 009

-1.0 40 9.0 140 150
Fuente: INEC.
b T GOBIERNO NACIONAL D
LAREPUSLICA DEL ECUADOR

ANALISIS

La empresa MUNDIPAN considera a la inflacion una AMENAZA, este indicador va a ser
uno de los factores a tomar muy en cuenta debido a que la inestabilidad de los precios
puede incurrir en la subida de la materia primay por ende el incremento del precio de
los productos, esto afectara directamente en las operaciones de la empresa ya que las
variaciones de los precios hacen que los insumos de trabajo incrementen su valor,
ademas de generar una disminucién del poder adquisitivo de los clientes ocasionado
gue los clientes ya no compren los productos diariamente.

PIB

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final
generados por los agentes econdmicos durante un periodo. Su célculo en términos
globales y por ramas de actividad se deriva de la construccion de la Matriz Insumo-
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Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el aparato productivo, desde la
Optica de los productores y de los utilizadores finales.

GRAFICO N213
millones de USD PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB, %
70,000 (Precios de 2007) r 90
61,121
60,000 + 56,603
54,250 A
49,915 51,008

50,000 -+

40,000 -+
30,000 + [ 4
- 3.0

20,000 -
- 2.0

10,000 -
- 1.0
0 - - 0.0

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

[ZIPIB (eje izquierdo) ~ =@=Variacion anual del PIB (eje derecho)
ﬁl GOBIEANO NACIONAL [

. LAREPUBLICA DEL ECUADOR
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

ANALISIS.- Este factor econdmico es considerado como una OPORTUNIDAD de impacto
medio para MUNDIPAN , debido a que en nuestro pais se ha incrementado el numero
de empresas dedicadas a la produccién de productos de panaderia, esto se ve reflejado
en las variaciones que ha sufrido el PIB en los ultimos 5afios, es beneficioso por tener
apoyo del estado como los subsidios, y ademas esto ocasiona que la poblacién en la
actualidad consuma muchos productos de panaderia y consumo masivo por que los
preciosos no son muy elevados .

TASAS DE INTERES

La tasa de interés (o tipo de interés) es el porcentaje al que esta invertido un capital en
una unidad de tiempo, determinando lo que se refiere como "el precio del dinero en el
mercado financiero” En términos generales, a nivel individual, la tasa de interés
(expresada en porcentajes) representa un balance entre el riesgo y la posible ganancia
(oportunidad) de la utilizacion de una suma de dinero en una situacién y tiempo
determinado. En este sentido, la tasa de interés es el precio del dinero, el cual se debe
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pagar/cobrar por tomarlo prestado o cederlo en préstamo en una situacion
determinada.

GRAFICO N214

Tasaactiva
Fuente: Banco Certral del Ecvador
GRAFICO N215
TASA PASIVA TASA ACTIVA
FECHA VAL OFE. FECHA VALOR
Julio-31-2012 453 % Julio-31-2012 a. 17 %
Jurio-30-20132 453 % Junio-30-20132 a.17 %a

ANALISIS.- Considero que las tasas de interés activa y pasiva se mantienen estables sin
generar cambios elevados, la tasa activa es realmente importante dentro de nuestro
estudio, debido a que es el pago que reciben los intermediarios financieros de la
empresa por los préstamos otorgados, resulta no muy dificil para MUNDIPAN obtener
un financiamiento para luego invertir puesto que la tasa de interés es relativamente
normal, por lo cual resulta una OPORTUNIDAD de mediano impacto para la empresa.
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INDICE DE CONFIANZA DEL CONSUMIDOR
GRAFICO N216

El Indice de Confianza del Consumidor (ICC) se ubicé en 45.7 puntos en el mes de enero de 2013, este valor es
inferior en 1 punto al registrado en el mes de diciembre de 2012.

iNDICE DE CONFIANZA DEL CONSUMIDOR
(2008-2013)

46 - 45.7

41 +

indice
w
()]

31 4

26

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).
¥ - 1 GOBIERNO NACIONAL D
AREPUBLICA DEL ECUADOR

El indice de confianza del consumidor mide la aceptacién que tienen los productos

ofertados por las industrias en el mercado nacional

ANALISIS.- el indice de confianza del consumidor indica al a empresa MUNDIPAN, que el
50% de los productos ofertados por el mercado nacional son acogidos por las personas,
es un porcentaje razonable par la implementacion del servicio a domicilio que la
empresa quiere prestar, porque de acuerdo al indice de cada 10 servicios 5 van a ser
comprados por los clientes mercado metas.

5.2 MICROAMBIENTE

Los factores micro-ambientales afectan a la empresa MUNDIPAN en particular y, a pesar
de que generalmente no son controlables, se puede influir en ellos.

Un enfoque muy popular para la planificacidn de la estrategia corporativa ha sido el
propuesto por Michael E. Porter en su libro “Competitive Strategy”.

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado se loa puede aplicar al
mercado panificador o de alglin segmento de este. La idea es que la empresa debe
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evaluar sus objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la competencia
industrial
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5.2.1 Rivalidad entre Competidores:

Se analizara a las panaderias que actualmente ya estan en el mercado compitiendo con

MUNDIPAN, en este analisis también se ha incluido a la empresa el espafiol, la cual no es

panaderia pero vende productos sustitutos como sanduches, moldes de pan entre otros.

Todas las empresas que se van a analizar son muy importantes ya que de ellos tenemos

que diferenciarnos buscando la creacién de productos con mds beneficios.

Los parametros para el analisis seran los siguientes:

Necesitamos saber y analizar el precio de los productos que la competencia tiene, se

analizara el impacto que tiene en los clientes.

Con los siguientes pardmetros.

v

v

Precio

Cercania

Politica de crédito
Tipo de cliente

Posicion él en mercado

Para el analisis de los precios de los productos de la competencia

Deficiente: el precio es muy alto para los clientes

Regular: el precio es poco alto

Bueno: el precio es accesible para los clientes

Muy bueno: el precio del producto es aceptado por los clientes el precios es bajo

Para el andlisis de la cercania que existe entre la competencia y la empresa MUNDIPAN

Cercano: la distancia entre la competencia y la empresa MUNDIPAN es poca

Medio cerca: la distancia entre la competencia y la empresa MUNDIPAN es considerable

Poco distante: la distancia entre la competencia y la empresa MUNDIPAN no es muy

considerable

Distante: |la distancia entre la competencia y la empresa MUNDIPAN es bastante
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Muy distante: la distancia entre la competencia y la empresa MUNDIPAN es grande

Para el andlisis de la politica de crédito que tiene la competencia para la venta de sus
productos

Inexistente: no existe la forma de paga las compras de los clientes con algun tipo de
crédito

Poco accesible: existe solo un tipo de crédito por parte de la competencia para los
clientes puede ser con una solo tarjeta comercial

Muy accesible: la competencia recibe tarjetas de crédito en sus ventas

Para el andlisis del tipo de cliente se refiere al target que la competencia tiene en el
mercado

Mediano: el nivel de ingresos de los clientes cubren sus necesidades

Grande: el nivel de ingresos de los clientes es alto cubren sus necesidades y pueden
invertir.

Para el posicionamiento de la competencia de la empresa MUNDIPAN en el mercado
panificador

Bueno: el nivel de ingresos y el nimero de clientes es considerable
Muy bueno: el nivel de ingresos y el nimero de clientes es muy considerable

Con el andlisis realizado a la competencia vamos a saber qué aspectos debemos mejorar
para ser lider en el mercado panificador y a qué punto la publicidad tiene que enfocarse.

En la siguiente tabla se encuentra el analisis cualitativo de la competencia que tiene la
empresa MUNDIPAN.
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CUADRO N2 16

ANALISIS CUALITATIVO DE LA COMPETENCIA
CARACTERISTICAS TIPO POLITICA TIPO POSICION TIPO
COMPETENCIA PRECIO CERCANIA DE CREDITO CLIENTE | MERCADO | EMPRESA
P AMBATO BUENO CERCANO INESISTENTE MEDIANO |BUENO MEDIANO
P ALEX BUENO DISTANTE INESISTENTE MEDIANO |BUENO MEDIANO
P SAN CARLOS MUY BUENO [DISTANTE INESISTENTE MEDIANO |BUENO MEDIANO
P LAUNION BUENO MUY DISTANTE  |INESISTENTE MEDIANO |BUENO MEDIANO
EL ESPANOL DEFICIENTE |[MEDIO CERCA  |MUYACCESIBLE |GRANDE  |MUYBUENO |GRANDE
P BAGGET REGULAR  [POCO DISTANTE |POCO ACCESIBLE |GRANDE  |MUYBUENO |GRANDE
P ARENAS BUENO DISTANTE INESISTENTE MEDIANO |BUENO MEDIANO
Para el andlisis cuantitativo se lo realizara mediante una ponderacién en donde
CUADRO N2 17
1 | el impacto es muy bajo
2 |elimpacto es bajo
3 | el impacto es medio
4 | el impacto es alto
5 | el impacto es muy alto
El impacto se refiere a la competitividad que tiene la competencia sobre MUNDIPAN
CUADRO N218
ANALISIS CUANTATIVO DE LA COMPETENCIA
CARACTERISTICASTIPO | PRECIO | CERCANIA | POLITICA TIPO POSICION TIPO
COMPETENCIA DE CREDITO| CLIENTE | MERCADO | EMPRESA
P AMBATO 3 1 5 3 3 3
P ALEX 3 4 5 3 3 3
P SAN CARLOS 2 4 5 3 3 3
PLAUNION 3 5 5 3 3 3
ELESPANOL 5 2 1 2 2 2
P BAGGET 4 3 4 2 2 2
P ARENAS 3 4 5 3 3 3
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CUADRO N2 19

IMPORTANCIA DE LA COMPETENCIA
CARACTERISTICASTIPO | PRECIO | CERCANIA | POLITICA TIPO POSICION | TIPO TOTALES
COMPETENCIA DE CREDITO| CLIENTE | MERCADO | EMPRESA
25% 10% 10% 15% 25% 15%
P AMBATO 0,75 01 05 0,45 0,75 0,45 3
P ALEX 0,75 04 0,5 0,45 0,75 0,45 33
P SAN CARLOS 05 0,4 05 0,45 0,75 0,45 3,05
P LA UNION 0,75 05 05 0,45 0,75 0,45 3,4
ELESPANOL 1,25 0,2 01 03 0,5 0,3 2,65
P BAGGET 1 03 04 03 05 03 2,8
P ARENAS 0,75 04 05 0,45 0,75 0,45 33
CUADRO N2 20
RESULATODOS
COMPETEN(RESULATDO{MEJOR COMPETIDOR
P AMBATO 3
P ALEX 3,3
P SAN CARL( 3,05
P LA UNION 3,4
EL ESPANOL 2,65 X
P BAGGET 2,8
P ARENAS 3,3

FUENTE: EMPRESA MUNDIPAN
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Después de haber elaborado y analizado la competencia de mercados se concluye que
el competidor mas importante que tenemos es la empresa EL ESPANOL por su
trayectoria y el reconocimiento que tiene esta empresa en el mercado alimenticio, por
ser una empresa que brinda productos como sanduches de buena calidad ventas en el
local y a domicilio.

Sin embargo MUNDIPAN ocupa un segmento importante en el mercado panificador,
especialmente en lo que se refiere a clientes de nivel econdmico medio-alto, también
tiene un buen posicionamiento en lo que se refiere a productos de pasteleria. Todo esto
gracias a su gestion, costos, precios, calidad pero en aspectos como promociones,
productos nuevos e inversion en publicidad ha sido muy poco con relacién a la
competencia.

5.3 Proveedores

La correcta seleccion de proveedores para la empresa MUNDIPAN a marcado el punto
de calidad que tienen los productos en la actualidad y ha sido un pilar fundamental para
el éxito de la empresa, ya que son ellos los encargados de entregarnos materia prima de
calidad, con garantia, a periodos de pago buenos Y a un precio accesible, para que la
empresa pueda adquirirlos, transformarlos y ofertar a los clientes; para lo que debe
beneficiarse con la adquisicidon de insumos para poder trasladar ese beneficio a los
consumidores.

5.3.1 Poder de negociacion de los proveedores:

MUNDIPAN mantiene una estrecha relacion de fidelidad con proveedores locales como
nacionales, los cuales nos van a facilitar las materias primas de mejor calidad y sin
excesos de precios y entrega de los materiales a tiempo.

Los principales proveedores son:
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5.3.2 Posible entrada de productos sustitutos:

Los productos sustitutos, son aquellos que cumplen la misma funcién para el mismo
segmento de compradores, aunque se originen en una tecnologia diferente.

Este posible ingreso de productos sustitutos se agrava en sectores de rdpido cambio
tecnolégico o de facil cambio de la relacion entre la calidad y el precio.

Para la empresa MUNDIPAN los productos sustitutos son aquellos que se producen en
los hogares de nuestros clientes y futuros clientes como platos elaborados, empanadas y
cadenas de comida rapida en general.

5.3.4 Poder de negociacion de los compradores:

Los compradores mantienen un determinado poder de negociacién frente a los
fabricantes, pudiendo influir en decisiones de precios, funciones del producto,
condiciones de pago, etc., y debemos satisfacer sus necesidades y siempre darles la
razon.

Por esta razén, MUNDIPAN mantiene politicas de negociacidn continuas con todos sus
clientes, a quienes se les da a conocer la calidad, beneficios precios y valor afiadido de
sus productos.

Para MUNDIPAN el poder de negociacién de los compradores se siente en un nivel
medio ya que existen clientes que realizan sus compras desde hace muchos afios y en
una cantidad muy elevado, realizando las compras con sus familiares.

CUADRO N2 21

TIPO POLITICA |[NORMA IMPACTO DH
PROVEDOR |CREDITO ISO PROVEEDOR

NOMBRE
ARCA GRANDE APLICA S| 20%
JUAN DE LA CRUZ |GRANDE APLICA NO 20%
TONISA GRANDE APLICA S| 5%
JURIS GRANDE APLICA Sl 5%
UNILEVER GRANDE APLICA Sl 5%
NESTLE GRANDE APLICA S 25%
AZENDE GRANDE APLICA S| 10%
THE TESALIA GRANDE APLICA S| 10%
100,00%
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LAS 5 FUERZAS DE M. POTTER

GRAFICO N2 17
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5.5 Clientes

Los productos que MUNDIPAN fabrica son demandados por; entidades privadas como
oficinas, escuelas, colegios; ademdas empresas, hogares y personas naturales.

Clientes que gustan de una excelente calidad y un buen sabor del pan.
Expectativas de los Clientes Frecuentes:

v Calidad

v’ Disponibilidad de producto

v’ Precios razonables

v Valores agregados

v' Atencidn répida y personalizada

v" Servicios Adicionales
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5. PROPUESTA

DATOS INFORMATIVOS
Titulo

Plan de marketing con estrategias del marketing mix para incrementar el numero de
clientes y las ventas en la empresa MUNDIPAN buscando posicionamiento en el
mercado panificador, mediante la utilizacién de los canales de distribucion con el
servicio a domicilio de productos de penderia y consumo masivo en el norte de la ciudad
de Quito sector Cotocollao alto.

Institucidén Ejecutora
Empresa MUNDIPAN
Beneficiarios
v Duefios de la empresa
v' Clientes externos e internos
Ubicacidn
Provincia: Pichincha
Cuidad: Quito
Sector: Cotocollao Alto
Matriz: Av. Real Audiencia y los eucaliptos
Sucursal: Av. Real Audiencia N45-283 y Los cedros

TIEMPO ESTIMADO DE LA EJECUCION: 1 ANO
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6.1 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Toda empresa disefia planes de marketing para el logro de sus objetivos y metas
planteadas. La esencia de la planeacién del marketing consiste en la identificacién
sistematica de las oportunidades y amenazas que surgen en el futuro; los cuales
combinados con otros datos importantes, proporcionan la base para que las empresas
tomen mejores decisiones en el presente fundamentandose en sus fortalezas y
debilidades, y asi poder explotar las oportunidades y disminuir las amenazas que se
presentan con mas frecuencia en el entorno.

Las empresas del sector panificador no se han quedado exentas en adaptar estas
herramientas administrativas que serviran de base para la gestidn y desarrollo de las
mismas. Durante el ciclo de vida de esta empresa, no se han desarrollado anteriormente
planes de marketing, razén por la cual la empresa no ha logrado desarrollar estrategias
eficientes que capten mas y nuevos clientes, que optimicen recursos, que mejoren las
ventas, o que generen ventaja competitiva utilizando esta herramienta tan potente
como la del marketing. Son por estas razones y por el deseo de desarrollo, adaptabilidad
al cambio y estabilidad en el mercado panificador que la empresa MUNDIPAN que esta
ubicada en la ciudad de Quito necesita implementar en su gestion un Plan de marketing
mediante la aplicacidn de estrategias del marketing mix.

La Planificacién del marketing constituye un sistema gerencial y operativo que desplaza
el énfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias).

Mediante el Plan de Marketing con estrategias del marketing mix se busca concentrarse
en aquellos objetivos factibles de lograr como dar a conocer a los clientes y mercado
metas que la empresa MUNDIPAN prestara el servicio a domicilio de los productos que
tiene a disposicion, en correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el
mercado panificador y de servicios, mediante el establecimiento eficiente de estrategias
de producto, plaza, precio y promocioén.

El presente informe pretende elaborar un plan de marketing, en el cual se definirdn
eficientemente estrategias del marketing mix que permitan incrementar el nimero de
clientes y las ventas en la empresa MUNDIPAN en el norte de la ciudad de Quito. Es por
esta razon que las empresas que se dedican a la fabricacion y venta de productos de
panaderia y consumo masivo deben contar con un departamento de marketing, donde
un profesional especializado realice eficientemente sus funciones como la publicidad del
servicio que prestara la empresa pues debe ser conocido por todos los moradores de
Cotocollao alto.
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6.1.1 JUSTIFICACION

Se hace imprescindible la implementacién de un Plan de marketing en la empresa
MUNDIPAN, mismo que transformara su gestion, haciéndola mucho mas productiva
para la Organizacidn, y por ende la aplicacion de estrategias del marketing mix
eficientes, las que permitiran el objetivo por la cual se implementara para la venta del
servicio a domicilio de productos de panaderia y consumo masivo . El plan de marketing
es una herramienta de gestion en la que se determinan los pasos a seguir, las
metodologias y tiempos para alcanzar el objetivo determinado. Este documento escrito
servird de base para la gestién de la empresa, misma que permitird generar impulso de
compra en los clientes, satisfaccion de sus necesidades como la comodidad en las
compras de productos y por ende incremento de las ventas.

Este documento pretende orientar un nuevo tipo de gestion dentro de la empresa,
mismo que serd mucho mas practico y facilitara la aplicacion de su metodologia en la
empresa. Con la ejecucidn de este Plan, la empresa podra resolver las falencias que se
determinaron al aplicar las encuestas; llegando de esta manera a satisfacer las
necesidades y gustos de los clientes, a posicionarse en el mercado, a ofertar mejores
productos a un precio mas conveniente y a generar ventaja competitiva.

Este es un proyecto que tiene como propdsito poner en practica todos los
conocimientos que hasta el momento he adquirido, plasmdndolos en este documento
de investigacion y andlisis, tratando la realidad problematica de la empresa con un
servicio que ninguna otra empresa del mercado panificador lo presta, para lo cual
iniciamos la recopilacidn de la informacién mediante encuestas e introduciéndonos en
la vida, gestién e interaccion de la empresa MUNDIPAN y en todas las actividades que
esta realiza.

6.2 PLAN DE MARKETING
6.2.1 INTRODUCCION

A través de esta propuesta de tesis, se busca establecer un plan de marketing para la
empresa MUNDIPAN, cuyo objetivo es fortalecer sus estrategias empresariales mediante
el desarrollo de técnicas y herramientas globales y comerciales para llegar a mas
clientes, prestando el servicio a domicilio de los productos que vende la empresa
alcanzando niveles muy altos de satisfaccion de necesidades tales como la comodidad
en las compras, e incrementar el numero de clientes y los niveles de rentabilidad que
sean sostenibles en el largo plazo.

El plan de Marketing es un documento de trabajo basado en un cronograma. En
sintesis, es una herramienta que no debe tomarse como un fin en si mismo. Seria un
error darle mas importancia que a los mismos resultados que pueda proporcionar como
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beneficio a la asesoria. Lograr la introduccion del servicio a domicilio de los productos es
el objetivo final que debe presidir toda accidon de marketing de cualquier empresa.

Para ello la empresa necesita entrar en un plan marketing utilizando estrategias de
publicidad que este brinda y de mejoramiento continuo hacia el servicio que prestara.

Segun expertos Japoneses en el tema del éxito en las empresas, explican que quienes
alcanzan mayor logro de sus metas, son quienes tienen estandares de calidad altos tanto
para su servicio como para sus empleados; de alli que el control total de la calidad es
una filosofia que debe ser aplicada a todos los niveles jerarquicos en una organizacion y
a su vez implica un proceso de Mejoramiento Continuo que no tiene final.

Esta iniciativa contempla la publicidad del servicio que la empresa MUNDIPAN prestara,
plan de mercadeo para el préximo afio, basado en un esquema de negocios a corto y
mediano plazo, el mismo que puede ser modificado de acuerdo a las futuras
necesidades de negocios y tendencias del mercado y los clientes, para de esta forma
aprovechar nuevas oportunidades de negocios.

Es muy importante mencionar que este plan de marketing incluye la creacion de todas
las estrategias del mix de marketing como son producto, plaza, precio y promocién. Lo
gue permitird ampliar el nUmero de clientes en la empresa MUNDIPAN pues estard
obligada a trabajar siempre con excelencia e innovacién, buscando la satisfaccién total
de las necesidades de los clientes.

6.2.2 Objetivos del Plan de Marketing
Objetivo general

Proponer factores que determinen que el plan de marketing para la empresa
MUNDIPAN es la herramienta apropiada, que necesita para el lanzamiento del servicio a
domicilio de productos de panaderia y consumo masivo y asi cumplir con el objetivo del
proyecto.

Objetivos especificos

- Realizar un diagnédstico en la empresa MUNDIPAN, que permita identificar las
debilidades y amenazas de la empresa, para asi poder plantear fortalezas y
oportunidades.

- Establecer estrategias en base al mix de marketing (producto, precio, plaza,
promocidn), acorde a las tendencias actuales y enfocadas en la publicidad que
necesita el servicio a domicilio de los productos que MUNDIPAN vende.

- Analizar la satisfaccion del cliente interno y el compromiso con la empresa, en
busca de desarrollos de mejora continua para el servicio a domicilio.
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6.3 GIRO DEL NEGOCIO

MUNDIPAN es una empresa que se ubica en el mercado panificador, tiene mas de 25
afios de experiencia en el mercado alimenticio ofreciendo una gama de productos de
excelente calidad.

Actualmente nuestros productos se comercializan en el norte de la cuidad de Quito y se
pretende que en los préximos dos afios podamos extendernos a nivel local.

Para eso estamos trabajando permanentemente para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes y cubrir sus expectativas de calidad, sabor, servicio al cliente y
presentacion del producto que ofrece MUNDIPAN.

Toda la gama de productos que MUNDIPAN ofrece actualmente a sus clientes, serdn
puestos a la venta a todas las personas ubicadas en el sector Cotocollao alto en el norte
de Quito, y ofrecidos de una manera innovadora en el sector panificador mediante la
utilizacién de los canales de distribucidon con el servicio a domicilio de productos de
penderia y consumo masivo.

Entre los principales productos que ofrece la empresa estan:

PANES

GRAFICO N2 18

GRAFICO N2 19

T

z sl
T

Pagina 86


http://www.cordillera.edu.ec/

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

GRAFICO N2 20
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PASTELES

GRAFICO N2 22

GRAFICO N¢ 23
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PRODUCTOS CONSUMO MASIVO
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GRAFICO N2 27
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6.4 ANTECEDENTES DE LA ORGANIZACION

MUNDIPAN es una empresa familiar, esta legalmente constituida cuya razon social es
MUNDIMAXI y su nimero de RUC 1792368847001, persona juridica obligada a llevar
contabilidad, esta ubicada en la Av. Real Audiencia N63-54 y los Cedros al norte de la
ciudad de Quito, sector Cotocollao alto.

Esta empresa fue creada con su actual nombre MUNDIPAN, la misma que se creo en el
afio de 1988 y empezd sus actividades en abril del mismo afio . Con el paso del tiempo
MUNDIPAN se consolido en el mercado panificador ofreciendo a sus clientes el mejor
pan del sector.

Esta ubicada en un sector comercial “COTOCOLLAO” donde se venden pan de una
manera muy buena. Su ubicacién es estratégica, a causa de la distancia que existe con
las diferentes empresas que ofrecen el mismo producto y por algunos proveedores que
se encuentran por el sector.

MUNDIPAN presenta caracteristicas légicas de un mercado netamente en crecimiento.
GRAFICO N2 30

FOTO DE LA EMPRESA

oot

6.4.1 NUESTRA EXPERIENCIA

Lleva en el mercado aproximadamente mas de 25 afos ofreciendo a sus clientes
productos de panaderia con altos estandares de calidad utilizando materia prima de
punta, creando productos de excelente sabor, destinado a la venta para clientes finales
y corporativos en el norte del Distrito Metropolitano de Quito.
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El inicio de las actividades de la empresa comenzé con el arriendo de un pequeno local
donde actualmente tenemos una sucursal que se convirtié en franquicia de MUNDIPAN
debido a la venta del mismo, ubicado en el sector del Cotocollao. A partir de alli, debido
al aumento de la demanda en sus ventas se vio en la necesidad de ampliarse.

Para ello, en un principio se arrendo otro local mas al norte, en la calle Luis Tufifio para
venta de los productos (panes y pasteles), y como con el correr del tiempo tampoco
bastd, fue indispensable el arriendo de otro local para la implementacion de venta de
productos de panaderia y consumo masivo en este local el cual se va a implementar el
servicio domicilio ya operaba maquinaria que ayuda actualmente en el proceso de
transformacion de la materia prima en producto terminado.

Basandose en la experiencia y el conocimiento de los administradores sobre el mercado
panificador y la importancia de este sobre las ventas, suponen que la capacidad
instalada con la que cuentan al dia de hoy es dptima para satisfacer las necesidades de
demanda existentes en su matriz ubicado en las calles los eucaliptos y las lagunas.

La satisfaccion al cliente es muy buena pero para llegar a una satisfaccién actualizada
como modernay alavez poder acaparar todo el sector Cotocollao alto. MUNDIPAN
prestara el servicio a domicilio de los productos que durante 25 afios ha vendido en el
sector en horarios de 06h00 a 21h00 de lunes a domingo.

Con las actuales tendencias de mercado el horario prestado por MUNDIPAN solo cubre
las necesidades de una parte de la poblacidn ubicada en Cotocollao y la otro solamente
es cubierta por una parte de la demanda que existe en el sector.

Con el servicio a domicilio que funcionar desde las 8 de la noche hasta las 2 de la
mafiana la demanda insatisfecha de MUNDIPAN podra ser cubierta y asi se incrementar
el numero de clientes y la participacién de la empresa MUNDIPAN en el mercado
panificador.

6.7 MACROLOCALIZACION
SECTOR COTOCOLLAO

Cotocollao es una parroquia urbana de la ciudad de Quito, una de las 33 que conforman
la capital de Ecuador. Estd ubicada al noroeste de la urbe, entre El Condado (norte), La
Concepcidn (sur), Ponceano (este) y Cochapamba (oeste). El uso del suelo en Cotocollao
es esencialmente residencial. Sin embargo tiene una zona comercial muy activa
alrededor de la avenida De la Prensa, conocida como el Barrio Chino de Quito,
principalmente por la abundante existencia de negocios y residencias de los
inmigrantes chinos.

Cotocollao es uno de los sectores mas antiguos de la ciudad, y fue de hecho una ciudad
independiente hasta mediados del siglo XX, cuando inicié su rapida incorporacion a los
limites de la metrdpoli quitefia que crecia de manera asombrosa tras el boom del
petrdleo.
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Nacida de los restos de un asentamiento prehispanico de los cotocollaos, esta parroquia
evoluciond durante la colonia y los primeros anos de la republica como una pequefia
ciudad tranquila y de calles estrechas que giraba en torno a la iglesia y la plaza principal,
donde muchos quitefios tenian haciendas y casas de descanso.

6.8 MICROLOCALIZACION
6.8.1 Historia

Cotocollao es uno de los sectores mas antiguos de la ciudad, y fue de hecho una ciudad
independiente hasta mediados del siglo XX, cuando inicié su rapida incorporacién a los
limites de la metrépoli quitefia que crecia de manera asombrosa tras el boom del
petrdleo.

Nacida de los restos de un asentamiento prehispanico de los cotocollaos, esta parroquia
evolucioné durante la colonia y los primeros afios de la republica como una pequefia
ciudad tranquila y de calles estrechas que giraba en torno a la iglesia y la plaza principal,
donde muchos quitefios tenian haciendas y casas de descanso.

Ainicios del siglo XX inicid su incorporacion al Quito metropolitano, sobre todo con la
llegada de una linea del tranvia a gas, que la unia con la estacion del tranvia eléctrico en
la avenida Coldn, donde terminaba Quito por aquella época.

Desde inicios del siglo XXI el sector se convirtié en un polo de atraccién para

migrantes chinos, quienes no solo instalaron sus viviendas en las casas del sector, sino
gue también lo llenaron con sus negocios de productos asiaticos a bajo costo; es por ello
gue el sector ha tomado el nombre popular de Barrio Chino de Quito.

FUENTE: Literatura: Marcia Stacey, Cotocollao, una hacienda mestiza. Editorial Delta.
Quito 1995. Coleccion SAG 101

BARRIOS

Cotocollao alberga barrios heterogéneos, entre los que estan Rumifiahui, La Ofelia,
Quito Tenis, etc.

AVENIDAS PRINCIPALES
Avenida Real Audiencia
Avenida la prensa
Avenida del maestro
CALLES PRINCIPALES
Calle de los eucaliptos

Calle Luis tufifio
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Calle bellavista
LOCALIZACION OPTIMA

La localizacién de la empresa MUNDIPAN, es una ventaja competitiva ya que en el sector
que estd ubicado existen hogares de clase media y media-alta.

La Av. Real Audiencia es un lugar muy conocido en el Distrito Metropolitano de Quito y
en sus alrededores existen varios negocios debido a la plusvalia existente en el sector,
se encuentran diferentes actividades econdmicas que hacen que el consumidor siempre
visite este lugar como instituciones educativas entidades financieras empresas
manufactureras.

En el sector existen familias numerosas las cuales tiene a sus hijos estudiando, y las dos
cabezas del hogar trabajan y ocupan el tiempo o gran parte su tiempo en las actividades
académicas y labores.

Se tomado en cuenta que la hora de retorno de las personas a sus hogares se divide de
la siguiente manera.

ELABORADO POR: empresa MUNDIPAN

Esto nos indica que nuestra demanda insatisfecha se encuentra en las horas en que los
locales comerciales (alimenticios) ya estan cerrados, existiendo todavia demandantes de
productos
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LOCALIZACION DEL PROYECTO

GRAFICO N231
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ELABORADO POR: Distrito Metropolitano de Quito.
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6.8 FILOSOFIA EMPRESARIAL

Dentro de las capacidades administrativas de MUNDIPAN podemos mencionar su

misidn, visién, valores institucionales, imagen corporativa, cultura organizacional y la
comunicacion interdepartamental.

Misién
Brindar productos de calidad a
un precio justo, pensando en el

bienestar de |la empresa y sus

clientes.
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Vision
SER EL LIDER LOCAL EN LA INDUSTRIA

PANIFICADORA, AMPLIANADO SU
INFRESTUCTURA PARA PORDER

COMPETIR COMO LAS EMPRESAS QUE
VENDEN PRODUCTOS DE PANADERIA'Y
CONSUMO MASIVO A NIVEL NACIONAL.
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PRINCIPIOS

Mejoramiento continuo.- Cada dia la empresa debe ir mejorando con
nuevos disefos de muebles para satisfacer las necesidades de los clientes.

Trabajo en equipo.- Para que una empresa alcance una calidad total
es importante el trabajo en equipo, en donde conjuntamente buscan lo
mejor para la empresa.

Prestar servicio de Calidad.- En todos los procesos de elaboracién
de muebles para el hogar, y en la atencién al cliente son factores que
ayudaran a la llegar a mas clientes.

Liderazgo y emprendimiento.- Que las personas que lideren sepan
guiar a sus subalternos siendo cada dia mejores y emprendedores para el
progreso de la empresa.

Eficiencia y agilidad.- En todos los procesos de fabricaciéon de los
muebles y en la atencion a los clientes.
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VALORES

Compromiso.— Que los clientes internos tengan compromiso
con la empresa para que contribuyan a lo maximo asi se podra

ofrecer productos de calidad.

ORIENTACION AL SERVICIO (CLIENTES).- Nuestro enfoque estd

direccionado a la satisfaccion de quienes comparten nuestras

experiencias.

RESPONSABILIDAD SOCIAL.- Cumplir bajo normas éticas las
responsabilidades con nuestros clientes internos y externos, asi
como también el aporte a la sociedad a través de los
mecanismos mas idéneos.
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Estructura administrativa

La estructura administrativa de la empresa es la siguiente:

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

PRODUCCION
|

JEFE DE PRODUCCION
|

PANIFICADOR

AYUDANTE DE PANIFICADOR
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|
BODEGA ADMINISTRACION DISTRIBUCION VENTAS
JEFE BODEGA SUPERVISOR JEFE DISTIBUCION TECNOLO EN
I VENTIAS
T

ASISTENTE ADMINISTRATIVO DISTRIBUIDOR 1 VENDEDORES

CONTABILIDAD
ESTRATEGIAS IIDE MARKETING DISTRIBUIDOR 2 AYUDANTE DE
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La estructura que maneja MUNDIPAN es una estructura plana y horizontal, en donde no
existen demasiados cargos medios vy la clasificacidn de los niveles ocupacionales se
resume a un alto ejecutivo como gerente general; seguido del area de produccion,
ventas, Bodega, distribucién y por ultimo los ejecutivos bajos que incluye a todo el
personal operativo.

La maxima autoridad la ocupa la gerencia general ocupada por el dueiio de la empresa
el ing GONZALO ANDINO, todo esto representa una fortaleza de alto impacto para
MUNDIPAN porque no se tiene que pasar por un nimero excesivo de niveles
jerdrquicos para conocer el resultado sobre un proyecto, criterio o tema en particular.

El estilo de liderazgo que se desarrolla dentro de la organizacién en términos generales
es participativo y democratico, ya que se da la presencia de la delegacién de funciones y
la toma de decisiones por lo que se establece una fortaleza dentro de este dmbito.

Componentes y Funciones

A continuacion se detalla cada una de las funciones principales de todas las dreas y
cargos de la empresa.

Gerencia general y Representacion Legal, a cargo del Sr.: Gonzalo Andino quien es un
hombre muy talentoso profesional con mas de 30 afios de experiencia en el campo del
Mercadeo Panificador Artesanal, se encarga de definir y formular la politica de la
empresa; planificar, dirigir y coordinar el funcionamiento general de la misma con la
asistencia de los demds departamentos. Evalla las operaciones y los resultados
obtenidos.

Distribucidn, Este departamento cumple la funcién de distribuir los productos que la
empresa vende a sus clientes los cuales son entregados en la puerta de su casa, el cual
costa con jefe de distribucién y subordinados

Produccidn, en el drea de produccion se realiza todos los procesos de transformacién de
la materia prima en productos elaborados que son el pan y sus productos
complementarios, esta conformado por jefe de produccién y personal operativo

Administracion, este departamento se encarga de la planificacién, organizacion,
direccion y control de la administracidn por procesos que se aplica en la empresa
ocupada por personal administrativo como administrador, asistentes y secretarias, que
también realizan procesos contables.

Fuerza de Ventas, estan a cargo de todos los clientes internos clave de la empresa,
basicamente se encargan de dar servicio a los clientes existentes y a la busqueda de
nuevos negocios.
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6.10 flujograma del proceso del servicio a domicilio mejorado.

@n al pedido a d@ «—

NO A
RECEPCION DE LA LLAMADA

\

LLAMADA VALIDA

SOLICITUD DE DATOS AL CLIENTE

]|

A 4

FACTURA FACTURA

A 4

PREPARACION DEL
PEDIDO

A 4

[ UBICACION EL LA MOTO DE LOS PRODUCTOS

A 4

[ DESPLAZAMIENTO PARA LA ENTREGA

A 4

[ ENTREGA DE PEDIDO

!

COBRO DE PEDIDO

REGRESO A LA
EMPRESA
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Mercadeo y Comercializacion
Estrategias de Servicios

Estas estrategias le haran mas atractivo al servicio a domicilio. Algunas estrategias que
podemos disenar relacionadas al servicio son:

v/ Utilizar bolsas de carton para llevar los productos a los hogares de los clientes,
asi evitar la contaminacion al ambiente y generar una imagen positiva del
servicio a los clientes.

v' Cumplir con el tiempo de estrega de 20m disminuyendo el de mi competencia
gue es de 30m

Estrategias de Precio

El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestro producto al momento de
ofrecerlos al mercado meta. Las estrategias que se van a disefiar son:

v Lanzar al mercado el servicio con un precio alto para que, de ese modo,
podamos crear una sensacion de calidad.

v’ Para la evolucién de nuestro servicio en relacién al precio vamos a reducir el
precio del servicio en un 20% en las temporadas bajas como los meses de Julioy
Agosto( época de vacaciones escolares) , para que, de ese modo, podamos
atraer una mayor clientela.

v" Para el primer mes de atencidn a los clientes serd de esta manera: Por la 3ra
peticién del servicio a domicilio el 4to tiene el 50% de descuento.

Estrategias de Plaza

La plaza o distribucion consiste en determinar la forma en que los productos seran
trasladados a los hogares de los clientes. Las estrategias que vamos a aplicar
relacionadas a la plaza o distribucién son:

Pagina 103


http://www.cordillera.edu.ec/
http://www.crecenegocios.com/el-precio-de-un-producto
http://www.crecenegocios.com/la-distribucion-del-producto

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

v El tiempo de entrega del producto va a ser de 20m diferencidndonos de la
competencia que es de 30m

v" ofrecer nuestros servicio via Internet, llamadas telefénicas, envio de correos.

v Realizar alianzas estratégicas con proveedores como KRAT que se dedica a la
venta de productos alimenticios para realizar un BECHMARKING canalizando los
beneficios para la optimizacidn del tiempo de entrega.

v’ Identificar rutas de entrega que sean muy accesibles para los encargados de la
distribucién, como pasajes o calles del sector Cotocollao Alto que se han faciles
de circular

v Dotar al departamento de distribucion de teléfonos méviles con localizador,
mapas de la zona de distribucion, asi poder trabajar en la reduccién del tiempo
de entrega.

Estrategia de Promocion

La promocidn consiste en comunicar, informar y dar a conocer la existencia del servicio a
domicilio de productos de panaderia y consumo masivo, asi como, estimular su uso. Las
estrategias que vamos a aplicar relacionadas a la promocién son:

v Hacer ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir un segundo producto a
mitad de precio por la compra del primero.

v' Crear la tarjeta de descuento MUNDIPAN para clientes finales que es del 5% de
descuento y para preferenciales que es de 10%

v" Vamos a realizar 3x1 en la peticidn del servicio.

v" Por cada servicio solicitado entregaremos 1 cupdn, el cual al llegar al 5 el cliente
tendrd el 50% de descuento en su préxima peticidn.

v" Realizaremos entrega de obsequios a los clientes con publicidad del servicio.
v' Enlas temporadas bajas el precio del servicio se reducira al 75% es decir 2,25.
v/ Cada trimestre realizaremos sorteos entre todos los clientes.

v" publicar anuncios en diarios ofreciendo el servicio a domicilio.

v" Entregar hojas volantes en todo el sector de Cotocollao alto.
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l. ETAPA
ETAPA INFORMATIVA
OBJETIVO

Informar a las personas que viven en el sector Cotocollao Alto que la empresa
MUNDIPAN prestara el servicio a domicilio de productos de panaderia y consumo
masivo, mediante publicidad directa, indirecta y on-line para de esta manera
incrementar el nimero de clientes y el volumen de ventas en la empresa, mediante la
prestacion del servicio en el Distrito Metropolitano de Quito.

CUADRO N2 22
BENEFICIOS TACTICA
v" Comodidad PUBLICIDAD DIRECTA
v’ Calidad v’ Afiches
v Seguridad v" Hojas volantes
v Velocidad de respuesta v" Catalogo
v Excelente Sabor v Calendarios
v' Atencidn Personalizada v" Anuncios en periddicos

PUBLICIDAD INDIRECTA

v" Pagina Web
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GRAFICO N2 32
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PORQUE INCOMODARTE
PARA COMER ALGORICO
DESDE HOY NUNCA MAS

“—_—

MUNDIPAN

REALIZATUS COMPRAS DE PRODUCTOS
DE PANADERIAY CONSUMO MASIVO
DESDE LA COMODIDAD DETU HOGAR
LLAMAYA AL 2801543

HOJAS VOLANTES

GRAFICO N233
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CUANDQ QUIERES COMOER PAN Y
TODO ESTA CERRADO PIENSA EN
MUNDIPAN

Picle tu servicio a domicilio de los productos de
MUNDIPAN

Facil tan solo con una llamada

Mientras los demas descansan MUNDIPAN
trabaja portl

LLAMAYAAL 2301543

SERVICIO VALIDO DE 20H00 A22H00'Y EN ARES DE COVERTURA
PARA SABER ARES DE COBERTURA VISITA NUESTRA PAGINA WEB WWW, MUNDIPAN.NET
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CATALOGOS

GRAFICO N234

LACTEQOS

DETERGE
*CHOCOLATES
*ARROZ AZUCAR
*PRODUCTO PARA BANO

GRAFICO N2 35
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GRAFICO N2 36

GRAFICO N¢ 37
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NATURA 1LT
250ML
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GRAFICO N2 39

COCA COLA
1.53

FUZE TE 400ML FUZE TE 1LT GASEOSAS 1.35

GRAFICO N2 40
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GRAFICO N¢2 44

AZUCAR 2K ARROZ 2K
AZUCAR 1K ARROZ 1LB
AZUCAR 1/2K ARROZ 1/2L

GRAFICO N2 45
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GRAFICO N2 46

TODOS LOS
PRODUCTOS A LOS
MISMOS PRECIOS
TE LLEVAMOS A TU

HOGAR
LLAMA YA AL
2801543

Este es el catalogo que se entregara a todas las personas, que viven él en sector
Cotocollao Alto.

El catalogo contiene los producto que la empresa MUNDIPAN ya ofrece a los clientes y
seran también vendidos mediante el servicio a domicilio.

Todos estos productos son controlados mediante un inventario digital, el cual manejay
controla las compras facilitando los manejos de Stock para evitar carencia de los
productos.
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GRAFICO N2 47
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GRAFICO N2 48

EMPRESA MUNDIPAN
JFRECE SERVICIO A DOMICILIO
DE SUS PRODUCTOS
PANADERIA.Y CONSUMO
MASIVO
EN ELSECTOR DE
COTOCALLAOALTO

TEL: 2801543
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PUBLICIDAD INDIRECTA
PAGINA WEB

GRAFICO N249
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1l ETAPA

ETAPA DE CONCIENTIZACION

OBJETIVO

Concientizar la comodidad, calidad y seguridad que brinda MUNDIPAN en cada una de

sus entregas del servicio a domicilio atreves de la promocidn, capacitacién y packaging

en la venta.
CUADRO N2 23
BENEFICIOS TACTICA
v" Comodidad MIX COMERCIAL

v Calidad de productos
v' Atencidn personalizada

v" Asesoria en la compra de productos

PROMOCION

v' Tarjetas de descuento para clientes
finales

v' Tarjetas de descuento para clientes
preferenciales

PLAN DE CONTINGENCIA

v" Programa por el dia mundial del
consumidor
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TARJETAS DE DESCUENTO PARA CLIENTES FINALES

GRAFICO N250

TARJETADE DESCUENTO MUNDIPAN
NOMBRE DE CLIENTE: PAUL TAPIA
TIPOCLIENTE: FINAL
PORCENTAJE DE DESCUENTO: 5%
CODIGO CLIENTE: 1721994075
FECHA DE CREACION:01/01/2015 FECHA DE EXIPACION:31/12/2015

ESTATARJETAAPLICA A COMPRAS A DOMICILIO

TARJETAS DE DESCUENTO PARA CLIENTES PREFERENCIALES

GRAFICO N251
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TARJETADE DESCUENTO MUNDIPAN
NOMBRE DE CLIENTE: PAUL TAPIA
TIPOCLIENTE: PREFERENCIAL
PORCENTAJE DE DESCUENTO: 10%
CODIGO CLIENTE: 1721994075
FECHA DE CREACION:01/01/2015 FECHA DE EXIPACION:31/12/2015

ESTATARJETAAPLICA A COMPRAS A DOMICILIO

DIA MUNDIAL DEL CONSUMIDOR

GRAFICO N2 52

CARRERA ’ATLETICA "DIA DEL CONSUMIDOR"

Preparate a vivir la emocion de la Carrera atlética 3
"Dia del Consumidor Quito 10 K

DOMINGO 14 DE MARZO 07H30

DIRECTOR GENERAL: ING. GONZALO ANDINO
DIRECTOR TECNICO DEL EVENTO: SR. FRANKLIN TENORIO

INSCRIPCIONES

« Mundipan: de la Av. 10 de Agosto y Capitdn Ramos, (tres cuadras al norte de! labrador)
« Converse: Centro Comercial "Condado Shopping”

+ Casa Converse: Av. Colon y Juan Ledn Mera

+ Converse: Centro Comercial Cumbaya Local 71-72

* Centro Comercial El Recreo {Punto de Informacién)

« Silvio Guerra Sports: Centro Comercial Caracol. Locales 9,10, 11

Desde el Jueves 25 de Febrero del 2010 al jueves 11 de Marzo del 2010

Valor: 10 Usd mammmymm -~

@Gt 0 - Rey/eche * Q_;_T:um:us;
i @

e | }i uow

) anitex
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L. ETAPA
ETAPA DE PERSUASION
OBIJETIVO

v Persuadir a la empresa MUNDIPAN el incremento en las ventas que dard la
prestacion del servicio a domicilio durante 5 afos.
v" Presentar la evaluacidn financiera de la propuesta del proyecto.

El siguiente cuadro contiene las ventas del la empresa MUNDIPAN proyectadas a 5 afos,
tomando en cuenta el incremento del 4.5% que corresponde a la inflacidn en sector de

servicios.

El estado de resultados no contienen los ingresos del servicio a domicilio, con el
propodsito de demostrar a la gerencia de la empresa el incremento de las ventas que
tendra con su implementacion.

CUADRO N2 24
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMADO

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

VENTAS 420000 438.900 458.651 479.290 500.858 523.396
(-) [Costode Ventas 315000 329175 343988 359467 375643 392547
(=) |Utilidad Bruta en Ventas 105000 109.725 114.663 119.822 125.214 130.849
(-) |Gastos Operacionales

Gastos Administrativos 30000 31350 32760,75 34234,98 35775,56 37385,46

Gastos de Ventas 2000 2090 2184,05 2282,33 2385,04 2492,36

Gastos Financieras
(=) |Utilidad Operacional 73000 76.285,00 79.717,83 83.305,13| 87.053,86] 90.971,28
(+) |Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) |Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |Utilidad A.P.E.I. 73000 76.285,00 79.717,83 83.305,13| 87.053,86] 90.971,28
(-) |15 % Participacion Laboral 10.950 11.443 11.957,67 12.495,77| 13.058,08| 13.645,69
(=) |Utilidad Antes de I.R. 62.050 64.842 67.760,15 70.809,36| 73.995,78| 77.325,59
(-) 125% Impuesto a la Renta 15.513 16.211 16.940,04 17.702,34| 18.498,94 19.331,40
(=) |Utilidad Neta 46.538 48.632 50.820,11 53.107,02| 55.496,83| 57.994,19
(+) |Depreciaciones 5000 5.000,00 5.000,00 5.000,00{ 5.000,00 5.000,00
(+) |Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |[EXCEDENTE OPERACIONAL 51.538 53.631,69 55.820,11 58.107,02| 60.496,83| 62.994,19
INDICADORES DE RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%

MARGEN OPERACIONAL 17,38% 17,38% 17,38% 17,38% 17,38% 17,38%

MARGEN NETO 11,08% 11,08% 11,08% 11,08% 11,08% 11,08%

FUENTE: EMPRESA MUNDIPAN

Los ingresos que se recibirdn por la venta de los productos que la empresa

MUNDIPAN

el servicio aplica con compras minimas de $10 ddlares.

va a vender son los siguientes, para este calculo se especifica que

Para poder sustentar que la compra minima es de $10, nos basamos en los

histéricos de las ventas que la empresa tiene, entendiendo que el sector de

Cotocollao tiene un target medio alto y para la gente no es tan complicado

realizar compras superiores a $10.
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El horario del servicio a domicilio sera de esta manera; lunes a viernes 8 horas,
las mismas que dura la jornada normal de los empleados y van de 07h00 a 10h00
en la mafanay 21h00 a 24h00. No se piensa dar el servicio fines de semana
porgue son dias, en que la mayoria de personas tiene libre en su trabajo y puede

realizar sus compres normalmente.

Para el calculo de los ingresos por el servicio a domicilio por dia, se multiplico el
numero de horas que es de 8 por los minutos por hora 60m resultando 480
minutos, el tiempo de duracidn del servicio es de 20 minutos para saber cuantos
servicios diarios podemos atender dividimos el total de los minutos 480m para
los minutos que duran el servicio que es 20m, el resultado es de 24 como se
atiende dos servicios simultdaneamente multiplico el resultado por 2y

obtenemos el total servicios diarios que es de 48

Para el castigo de la demanda se estimo el 5% como porcentaje, el cual

representa los servicios que no se pueden cumplir por distintos motivos.

La proyeccion de los ingresos se los realizara con el total de los servicios por dia
que es 48 menos el 5% del castigo de la demanda que da 46 se multiplica por 10
ddlares que es la compra minima del servicio, dando un valor de 460 ddélares
diarios, para obtener las ventas anuales se multiplica por el nimero de dias al

mes y el numero de meses, obteniendo ventas anuales de 110400 ddlares al afio.

Las ventas del local comercial que tiene la empresa MUNDIPAN son de 438900 para el
afio 1, a esto sumamos las ventas del servicio a domicilio, que son de 110400,

obteniendo un total ventas anuales de 549300.
El incremento en ventas es de 27.94 % se obtuvo utilizando la formula.
% de incremento en ventas = ventas afo 1 con servicio — ventas afiol sin servicio
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X 100 y dividido para afio 1 con ventas del servicio

El incremento en ventas es bastante aceptable todo esto se cumplird si el plan de

marketing propuesto tiene una ejecucién acertada.

El siguiente cuadro contiene las ventas de la empresa MUNDIPAN proyectadas a 5

afios, tomando en cuenta un incremento del 4.5% que corresponde a la inflacién.

El estado de resultados contienen los ingresos del servicio a domicilio, con el propdsito

de demostrar a la gerencia de la empresa, el incremento de las ventas con la prestacion
del servicio a domicilio.
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CUADRO N2 25
ESTADO DE RESULTADOS PROFORMADO
Descripcion Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
(+) |Ventas local comercial 420000 438900 458651 479290 500858 523396
(+) |Ventas servicio a dimicilio 0 110400 115368 120560 125985 131654
(=) |VENTAS 420000 549.300 574.019 599.849  626.843 655.050
(-) |Costo de Ventas 315000 411975 430514 449887| 470132 491288
(=) |Utilidad Bruta en Ventas 105000 137.325 143.505 149.962|  156.711 163.763
(-) |Gastos Operacionales
Gastos Administrativos 30000 31350 32760,75 34234,98| 3577556  37385,46
Gastos de Ventas 2000 2090 2184,05 2282,33|  2385,04 2492,36
Gastos Financieras
(=) |Utilidad Operacional 73000 103.885,00[ 108.559,83| 113.445,02| 118.550,04| 123.884,79
(+) |Otros Ingresos 5.029,00 5.354,00 5.655,00 5.921,00  6.201,00
(-) |Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |Utilidad A.P.E.I 73000] 108.914,00] 113.913,83| 119.100,02| 124.471,04| 130.085,79
(-) 115 % Participacion Laboral 10.950 16.337 17.087,07 17.865,00[ 18.670,66| 19.512,87
(=) |Utilidad Antes de I.R. 62.050 92.577 96.826,75|  101.235,01| 105.800,39| 110.572,93
(-) 125% Impuesto a la Renta 15,513 23.144 24.206,69 25.308,75| 26.450,10] 27.643,23
(=) |Utilidad Neta 46.538 69.433 72.620,06 75.926,26| 79.350,29| 82.929,69
(+) |Depreciaciones 5000 5000 5000 5000 5000 5000
(+) |Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |EXCEDENTE OPERACIONAL 51538 74.432,68 77.620,06 80.926,26] 84.350,29] 87.929,69
INDICADORES DE RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%|  25,00% 25,00%
MARGEN OPERACIONAL 17,38% 18,91% 18,91% 18,91%|  18,91% 18,91%
MARGEN NETO 11,08% 12,64% 12,65% 12,66%|  12,66% 12,66%

ELABORADO PO: PAUL TAPIA
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5.7 Evaluacion financiera de la propuesta del proyecto.

Para realizar la evaluacién financiera del proyecto primero detallaremos los

ingresos que vamos a recibir por concepto de la prestacién del servicio a

domicilio.
CUADRO N2 26
SERVICIO A DOMICILIO
INGRESOS COSTO

Numero servicios por dia 48 48
CASTIGO DE LA DEMANDA 5% 5%
Numero servicio por dia 46 46
Cantidad de servicios al mes 912 912
TOTAL servicios prestados ANUALES 10944 10944
Precio unitario por servicio 3 1,28
TOTAL INGRESOS MENSUALES 2736 1167
Numero de meses servicio 12 12
TOTAL INGRESOS ANUALES 32832 14008,32
TOTAL INGRESOS ANUALES 32832 14008,32

El servicio a domicilio se prestada de lunes a viernes 8 horas, las mismas que
dura la jornada normal de los empleados y van de 07h00 a 10h00 en la mafiana y

21h00 a 24h00.

Para el calculo de los ingresos por el servicio a domicilio por dia se multiplico el
numero de horas 8 por los minutos por hora 60 que da 480 minutos, el tiempo
de duracién del servicio es de 20 minutos para saber cuantos servicios diarios
podemos atender dividimos el total de los minutos para los minutos que duran el
servicio que es 20m el resultado es nos da 24 como se atiende dos servicios
simultdneamente multiplico el resultado por 2y obtenemos el total servicios

diarios que es de 48

Para el castigo de la demanda se estimo el 5% como porcentaje el cual

representa los servicios que no se pueden cumplir por distintos motivos.
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La proyeccion de los ingresos se los realizara con el total de los servicios por dia

que es 48 menos el 5% del castigo de la demanda que da 46 se multiplica por 3

ddlares que cuesta el servicio y nos da las ventas diarias 138 délares diarias para

el calculo anual se multiplica por los dias del mes y luego por los meses que nos

da 32832 ddlares anuales

5.7.1 Inversion

CUADRO N2 27

INVERSION FIJA

Valor de Recuperacion
Valor de Salvamento

Descripcion Afo 0 Aol | Afo?2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
vehiculos -3.000,00 0,00
Muebles y Enseres -347,80 173,90
Estanterias -95,70 47,85
Equipos de Oficina -39,00 19,50
Equipos de Computacion -2.410,00 -2.410,00 803,33
TOTAL -5.892,50 0,00 0,00 -2.410,00 0,00 1.044,58

En el cuadro de inversidn se presenta los activos que se necesita para la

implantacion del servicio, el valor mas representativo es de 3000 ddlares que se

pagara por las 2 motos que son indispensables para la operacién del servicio.

5.7.2 Capital de Trabajo

CUADRO N¢ 28

CAPITAL DE TRABAJO
Descripcion 1 Mes 2 Mes 3 Mes TOTAL
Sueldos Personal 1.920,00| 1.920,00{ 1.920,00 5.760,00
Servicios Basicos 155,00 155,00 155,00 465,00
Materiales e Insumos 602,80| 577,80 577,80 1.758,40
Herramientas 299,50 80,00 80,00 459,50
Mantenimiento 69,00 69,00 69,00 207,00
TOTAL 3.046,30| 2.801,80| 2.801,80 8.649,90
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Los sueldos son de 1920 correspondientes al primer mes en el cual se operara el
servicio son 4 personas distribuidas en dos vendedoras y dos repartidores, todos

los beneficios de ley se pagaran como decimos y vacaciones

Servicios basicos 155

Materiales e insumos 602

Herramientas 299

Mantenimiento 69 esto es para el equipo de computacién

Estos valores son constantes los tres meses

5.7.3 Total Inversion

| TOTAL INVERSION 14.542,40
Credito 25% 3.635,60
Propio 5% 10.906,80
TOTAL 14.542,40

Para el crédito que realizara la empresa que es de 3635 se lo realizara en el

banco de Guayaquil a la tasa de 17% anual

5.7.4 Activos Fijos requeridos para la creacion del servicio

CUADRO N¢ 29
VEHICULOS
Descripcién Cantidad Valor Valor
Unitario Total
mMotos susuki 2 1.500,00 3.000,00
TOTAL 2 1.500,00 3.000,00
CUADRO N2 30
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EQUIPOS DE OFICINA
Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Calculadora CASIO 2 9,50 19,00
Telefono General Electric 2 10,00 20,00
TOTAL 4 19,50 39,00

CUADRO N2 31

EQUIPOS DE COMPUTACION

Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Comput. Intel Dual Core 2,2 Ghz, Memory 1GB 1 800,00 800,00
Impresora Canon Multifuncion 1 110,00 110,00
escaner linux 1 200,00 200,00
telefonos celulares samsung 2 600,00 1.200,00
Software para majejo de inventario aries plus 1 100,00 100,00
TOTAL 6 1.810,00 2.410,00
CUADRO N2 32
ESTANTERIAS PARA LLEVAR EL SERVICIO A DOMICILIO
Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Estanterias 30cm de alto x 40cm de ancho 40,00 40,00
Estanterias 30cm de alto x 40cm de ancho 55,70 55,70
TOTAL 95,70 95,70

Las estanterias se utilizaran para trasportan los productos del servico a domicilio

Estas cajas son de un material muy resistente como el asero tniendo una vida util

ilimitada
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CUADRO N233
MUEBLES Y ENSERES
Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total
Basurero plastico pequefio 4 1,20 4,80
Escritorio Pequefio 1 35,00 35,00
Mesa 4m de largo x 2m de ancho 1 60,00 60,00
Sillas de bodega 2 40,00 80,00
Archivador 3 30,00 90,00
Silla giratoria 2 39,00 78,00
TOTAL 13 205,20 347,80
5.7.5 Depreciaciones
CUADRO N2 34
CUADRO DE DEPRECIACIONES
Descripcion Ao 0 Vida Util Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Aflo 4 Ao 5

vehiculo -3.000,00 5 -600,00 -600,00]  -600,00 -600,00 -600,00
Muebles y Enseres 347,80 10 34,78 34,78 34,78 34,78 34,78
Estanterias 95,70 10 9,57 9,57 9,57 9,57 9,57
Equipos de Oficina 39,00 10 3,90 3,90 3,90 3,90 3,90
Equipos de Computacion 2.410,00 3 803,33 803,33 803,33 803,33 803,33
TOTAL 2.892,50 851,58 851,58 851,58 851,58 851,58
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5.7.6 Estado de Resultados

CUADRO N2 35
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Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
VENTAS 32.832,00 34.647,61 36.563,62 38.585,59 40.719,37
Costo de Ventas 14.008,32 14.782,98 15.600,48 16.463,19 17.373,60
Utilidad Bruta en Ventas 18.823,68 19.864,63 20.963,14 22.122,41 23.345,77
Gastos Operacionales
Gastos Administrativos 11.373,18 12.002,12 12.665,84 13.366,26 14.105,41
Gastos de Ventas 684,00 721,83 761,74 803,87 848,32
Gastos Financieras 213,33 77,48 0,00 0,00 0,00
(=) |Utilidad Operacional 6.553,17 7.063,20 7.535,56 7.952,28 8.392,04
(+) |Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) |Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |Utilidad A.P.E.I. 6.553,17 7.063,20 7.535,56 7.952,28 8.392,04
(-) 115 % Participacion Laboral 982,98 1.059,48 1.130,33 1.192,84 1.258,81
(=) |Utilidad Antes de I.R. 5.570,19 6.003,72 6.405,23 6.759,44 7.133,24
(-) 125% Impuesto a la Renta 1.392,55 1.500,93 1.601,31 1.689,86 1.783,31
(=) |Utilidad Neta 4.177,64 4.502,79 4.803,92 5.069,58 5.349,93
(+) |Depreciaciones 851,58 851,58 851,58 851,58 851,58
(+) |Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) |EXCEDENTE OPERACIONAL 5.029,23 5.354,37 5.655,51 5.921,16 6.201,51
INDICADORES DE RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO 57,33% 57,33% 57,33% 57,33% 57,33%
MARGEN OPERACIONAL 19,96% 20,39% 20,61% 20,61% 20,61%
MARGEN NETO 12,72% 13,00% 13,14% 13,14% 13,14%

5.7.7 Flujo Neto de Efectivo
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CUADRO N2 36
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Total -14.542,40 -2.410,00 1.044,58
Excedente Operacional 5.029,23 5.354,37 5.655,51 5.921,16 6.201,51
FLUJOS DE EFECTIVO -14.542,40 5.029,23 5.354,37 3.245,51 5.921,16 7.246,09
VAN = -P + FNE 1 + FNE 2 + FNE 3 FNE 4 FNE 5
(L+iy L+iye 1+i)ys L+iy @+iys
VAN = -14.542,40 + 5.029,23 + 5.354,37 + 3.245,51 5.921,16 7.246,09
1,104096 1,219027977 1,345923914 1,486029209 1,640718906
VAN = -14.542,40 + 4.555,06| + 4.392,33 + 2.411,36| + 3.984,55| + 4.416,41
VAN = -14.542,40, + 19.759,72
VAN = 5.217,32
VAN = $5.217,32
TR = 22,97%
VAN = -14.542,40| + 5.029,23| + 5.354,37, + 3.245,51 + 5.921,16  + 7.246,09
1,22970 1,51217 1,85951 2,28665 2,81190
VAN = -14.542,40 + 4.089,79| + 3.540,86 + 1.745,35 + 2.589,45| + 2.576,94
VAN = -14.542,40, + 14.542,40
VAN = 0,00
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5.7.8 Costos Fijos

CUADRO N2 37
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Valor TOTAL TOTAL
Descripcion Cantidad Unitario MENSUAL ANUAL

Sueldo Personal Administracion 2 325,00 650,00 7.800,00
Suministros de Oficina 1 40,00 40,00 480,00
Suministros de Limpieza 1 51,80 51,80 621,60
Depreciacion de Activos Fijos 1 70,97 70,97 851,58

Agua Potable 1 20,00 20,00 240,00

Luz Electrica 1 45,00 45,00 540,00
Teléfono 1 40,00 40,00 480,00
Internet 1 30,00 30,00 360,00
TOTAL 11.373,18
CUADRO N2 38

GASTOS DE VENTAS
CANTIDAD Valor TOTAL TOTAL
Descripcion SEMANAS Unitario MENSUAL ANUAL

Gasto Combustible Reparto 2 15,00 30,00 360,00
Impresos - Flyers 1 7,00 7,00 84,00
Pagina web 1 20,00 20,00 240,00
TOTAL 684,00
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5.7.9 Punto de Equilibrio

La férmula para calcular el punto de equilibrio de nuestro servicio es:

PE=__ CF

P-CVU

CF= Costos Fijos

P= Precio de Venta

CVU= Costo Variable Unitario

Los costos fijos del servicio son 12057

El precio de venta del servicio es de 3

Calculo del punto de equilibrio

PE=___ CF
p

PE= 12057
3

PE= 4019 servicios anuales

Nuestro punto de equilibrio es de 4019 servicios anuales.

Quiere decir que la empresa MUNDIPAN debe prestar 4019 servicios anuales
para que sus ingresos del servicio cubran los gastos asi ese valor de la diferencia

entre ellos sea o
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MUNDIPAN prestara 46 servicios diarios el calculo diario del punto de equilibrio

de los servicio a domicilio se lo representa de la siguiente manera.

El punto de equilibrio anual es de 4019 dividimos para 12 meses nos da mensual

y para el numero de dias 20 nos da diario.
El resultado es de 17 servicios

5.7.10 Amortizacion

CUADRO N2 39

TABLA DE AMORTIZACION
Inversion : 100% 14.542,40
Cap. Propio : 75% 10.906,80
Financiamiento : 25% 3.635,60
Plazo : 24 MESES
Interes : S 1% 0,63%
Pagos : MENSUAL
CUADRO N2 40
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Periodo Saldo Interes Cuota Capital Saldo
Fija Insoluto
0 3.635,60 0,00 0,00 0,00 3.635,60
1 3.635,60 22,72 163,60 140,88 3.494,72
2 3.494,72 21,84 163,60 141,76 3.352,96
3 3.352,96 20,96 163,60 142,64 3.210,32
4 3.210,32 20,06 163,60 143,54 3.066,78
5 3.066,78 19,17 163,60 144,43 2.922,35
6 2.922,35 18,26 163,60 145,34 2.777,01
7 2.777,01 17,36 163,60 146,24 2.630,77
8 2.630,77 16,44 163,60 147,16 2.483,61
9 2.483,61 15,52 163,60 148,08 2.335,53
10 2.335,53 14,60 163,60 149,00 2.186,53
11 2.186,53 13,67 163,60 149,93 2.036,60
12 2.036,60 12,73 163,60 150,87 1.885,72
13 1.885,72 11,79 163,60 151,81 1.733,91
14 1.733,91 10,84 163,60 152,76 1.581,15
15 1.581,15 9,88 163,60 153,72 1.427,43
16 1.427,43 8,92 163,60 154,68 1.272,75
17 1.272,75 7,95 163,60 155,65 1.117,10
18 1.117,10 6,98 163,60 156,62 960,48
19 960,48 6,00 163,60 157,60 802,89
20 802,89 5,02 163,60 158,58 644,30
21 644,30 4,03 163,60 159,57 484,73
22 484,73 3,03 163,60 160,57 324,16
23 324,16 2,03 163,60 161,57 162,58
24 162,58 1,02 163,60 162,58 0,00

5.7.11 Tasa de Descuento

CUADRO N241
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TASA DE DESCUENTO
i = inflacion
f = costo de oportunidad
Inflacion = 4,16%
Costo de Oportunidad = 6,00%
TMAR = 0,0416/ +| 0,060 + (| 0,0416| x 0,060))
TMAR = 0,1016/+ | 0,0025
TMAR = 0,1041
TMAR = 10,41%

El costo de oportunidad es del 6% no es muy alto por que para la empresa el
valor que recibe por el costo del servicio no es muy importante, lo importante es

las ventas de los productos que se venderan mediante el servicio a domicilio.

5.7.12 Periodo de Recuperacion

CUADRO N2 42
PERIODO DE RECUPERACION
Periodo FNE Acumulado Factor FNE Acumulado
Actualizado
0 -14.542,40 -14.542,40 1,00 -14.542,40 -14.542,40
1 5.029,23 -9.513,17 0,91 4.555,06 -9.987,34
2 5.354,37 -4.158,80 0,82 4.392,33 -5.595,01
3 3.245,51 -913,29 0,74 2.411,36 -3.183,65
4 5.921,16 5.007,87 0,67 3.984,55 800,91
5 7.246,09 12.253,96 0,61 4.416,41 5.217,32
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5.7.13 Periodo de Recuperacion A Valores Constantes

CUADRO N2 43
PERIODO DE RECUPERACION A
VALORES CONSTANTES

Inversion a

Ingresos Recuperar
ANO 2 5.921,16 -913,29
1 mes 493,43 -419,86
2 mes 493,43 73,57
3 mes 493,43 567,00
4 mes 493,43 1.060,43
5 mes 493,43 1.553,86
6 mes 493,43 2.047,29
7 mes 493,43 2.540,72
8 mes 493,43 3.034,15
9 mes 493,43 3.527,58
10 mes 493,43 4.021,01
11 mes 493,43 4.514,44
12 mes 493,43 5.007,87

5.7.14 Periodo de Recuperacion A Valores Actualizados

CUADRO N2 44
PERIODO DE RECUPERACION A
VALORES ACTUALIZADOS

Inversion a

Ingresos Recuperar
ANO 3 4.416,41 800,91
1 mes 368,03 1.168,94
2 mes 368,03 1.536,97
3 mes 368,03 1.905,01
4 mes 368,03 2.273,04
5 mes 368,03 2.641,08
6 mes 368,03 3.009,11
7 mes 368,03 3.377,15
8 mes 368,03 3.745,18
9 mes 368,03 4.113,22
10 mes 368,03 4.481,25
11 mes 368,03 4.849,28
12 mes 368,03 5.217,32
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5.7.15 Periodo de Recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION:

1 ANO Y 7 MESES

PRVC

PERIODO DE RECUPERACION:

2 ANOS Y 4 MESES

PRVA

5.7.16 ROE

CUADRO N2 45

R.O.E

Utilidad Neta
Patrimonio
4.177,64
10.906,80
0,38

R.O.E

R.O.E

RIESGO
MAYOR
MENOR

RENTABILIDAD
MAYOR
MENOR

5.7.17 Interpretacion de todos los coeficientes

CUADRO N2 46
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 0
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 22.97%

PERIODO DE RECUPERACION DE
CAPITAL

2 aifios y 4 meses

RELACION COSTO BENEFICIO 1.38
TASA MINIMA ACEPTABLE DE
RENDIMENTO (TMAR) 10.41%

Valor Actual Neto (VAN)

Con el VAN siendo 0, quiere decir que el proyecto es factible de realizar.
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se obtuvo una TIR de 22.97% es aceptable para el proyecto porque la invencién
es de 14542 no siendo muy alta, entendiendo que la rentabilidad de la venta de
productos alimenticios es de 20 a 30 porciento, ademds la TMAR o la tasa

minima aceptable de rendimiento es de 10.41% .

5.4.2.2.9.4 Periodo de Recuperacion de Capital
El periodo de recuperacion es de 2 afios y 4 meses.
5.4.2.2.9.5 Relacion Costo Beneficio

El valor de la relacion costo beneficié es de 1.38, quiere decir que por cada délar
gue invertimos tenemos una utilidad de 0.38 centavos, siendo el proyecto muy

atractivo desde el punto de vista econdmico.
5.4.2.2.9.6 Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad (TMAR)

Quiere decir que el porcentaje minimo que se requiere para que el proyecto sea

rentable es de 10.41%.

La TMAR no es muy alta por que la empresa se enfoca primordialmente en las ventas de
sus productos y en el incremento de la participacién en el mercado.
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ANALISIS SITUACIONAL
Aspecto Politico - Legal

En el actual Gobierno del Eco. Rafael Correa, se puede apreciar que se han desarrollado
politicas socialistas como los insumos a los diversos productos que tratan de impulsar la
produccion nacional y fomentar su consumo. Ventaja que la mayoria de empresas
nacionales como MUNDIPAN deben aprovechar; ademas, factor fundamental al
momento de tomar decisiones en la empresa para buscar la calidad total del servicio. En
el sector panificador, en definitiva toda empresa e industria, ha sido regulada,
controlada, vigilada y auditada por los Organismos de Control del Estado. Ademas la
inestabilidad politica que ha sido costumbre en el pais afecta la posibilidad del
incremento de inversiones tanto nacionales como extranjeras. La persecucion,
perspectiva de algunos ciudadanos, que las entidades de control como el SRI mantienen
en las empresas provoca incertidumbre en los empresarios.

ASPECTO SOCIAL

Aungue se estan haciendo esfuerzos por combatir los problemas sociales actuales en el
Pais como la contaminacidn, estos se encuentran muy arraigados desde hace muchos
afos atras y pareceria que se ha vuelto costumbre escuchar o dar a conocer situaciones
de contaminacién especialmente por las industrias. Dentro de este aspecto se puede
manifestar que la empresa MUNDIPAN va a combatir la contaminacién utilizando bolsos
de tela y no las fundas plasticas que tanto contamina el ambiente, es por ello que el
Gobierno también se preocupa por la no contaminacién por ser un mal global, .

ASPECTO TECNOLOGICO

El desarrollo de la tecnologia ha permitido que se acorten barreras de analfabetismo
digital, la inversion en tecnologia que actualmente se esta practicando ha permitido que
tanto personas naturales como juridicas, ente ellas empresas, mejoren aspectos,
recursos y procesos con el fin de volverse mas competitivos en el actual mercado
globalizado en el que nos desarrollamos. Nos falta mucho por hacer y aprender, pero se
esta dando los primeros pasos y esperamos que en un futuro no muy lejano, Ecuador
sea una Nacion que utilice Tecnologias de la Informacién y Comunicacién en la mayoria
de su Gestidn, ya que asi todos seremos beneficiados con los resultados que
alcancemos.
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CONLCUSIONES

» Se han identificado las debilidades y amenazas de la empresa MUNDIPAN, las
mismas que han permitido plantear fortalezas y oportunidades. Luego del
analisis de estas se pudo determinar estrategias de marketing las cuales
permitiran a la empresa desarrollar una ventaja competitiva sélida, sustentable
en el tiempo y que al final reflejen en ingresos para la misma. La aplicacién del
plan de marketing mediante estrategias, logrardn una mayor participacién de
mercado, satisfaccién de los clientes internos y externos y a su vez traera
beneficios econdmicos, prestigio y reconocimiento para la empresa.

» Laimplementacion de las estrategias y sus respectivas acciones, requieren de un
alto grado de compromiso gerencial, ya que no sera suficiente implementar
dichas estrategias sino lograr trabajo en equipo, sinergia y una
retroalimentacion constante en todas las areas de la empresa. Cabe mencionar
gue una planificacién a largo plazo necesitard crear una cultura organizacional
enfocada hacia el cliente interno y externo, con el fin de beneficiar a los clientes
finales

RECOMENDACIONES

» Para llegar a un mayor porcentaje en el mercado, la gerencia de la empresa
MUNDIPAN debe, seguir realizando investigacién de mercado permanente que
nos ayuda a identificar gustos y preferencias futuras y que sirvan para la
satisfaccion de las necesidades de los clientes.

» Serecomienda establecer objetivos empresariales como ampliar su vision a ser
lider nacional en el mercado panificador que sean claros, competitivos y
ambiciosos al corto, mediano y largo plazo, para establecer un horizonte
empresarial y tener asi un termdmetro en la empresa, mismos que deberan ser
evaluados y medidos frecuentemente, y que ademas deberan tener la
flexibilidad para ser cambiados o modificados de acuerdo a la evolucion del
mercado.

» Es recomendable difundir la calidad y beneficios que posee todos los productos
gue ofrece MUNDIPNA por los distintos medios publicitarios y de comunicacién
gue abarquen toda la ciudad.

» Crear un departamento de marketing especializado en el aspecto de
comercializacion y venta de los productos.
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CAPITULO VI

MARCO ADMINISTRATIVO

6.1 CAPITAL HUMANO:

e EQUIPO DE INVESTIGACION
e ASESORES

e PERSONAL DE APOYO

e TUTOR

6.2 RECURSOS MATERIALES:

e EQUIPO DE COMPUTACION
e MATERIALES DE ESCRITORIO
e BIBLIOGRAFIA

e COPIAS

e TRANSPORTE
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e SERVICIOS

6.3 RECURSOS ECONOMICOS:

El monto aproximado que se utilizo para la investigacion es de 400.00 délares;

las fuentes de financiamiento son recursos propios.

6.4 PRESUPUESTO
TABLA N2 35
INGRESOS
APORTE PERSONAL 300
EGRESOS
ELABORACION DEL PROYECTO 100
MATERIAL DE ESCRITORIO 75
MATERIAL BIBLIOGRAFICO 70
COPIAS 50
SERVICIOS DE EQUIPOS 15
INTERNET 20
GASTOS ADINISTRATIVOS 25
TRANSPORTE 25
IMPREVISTOS 20
TOTAL 500
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6.5 CRONOGRAMA

TIEMPO ENERO FEBRERO MARZO

ACTIVIDADES (234112341 ]2|3]4

PRESENTACION
DELPLAN DE MARKETING
Revision de la propuesta del plan
de marketing por parte del gerente de la empresa
Aprobacion del plan
de marketing
Fijacion del presupuesto
Ejecucion del paln de marketing
Disefio de la
publicidad
Aplicacion de estrategias
etapaimformativay de conocimiento
Carrera atletica
diamundial del consumidor

Seguimiento y evaluacion
del plan de marketing

El cumplimiento del proyecto depende especificamente de la ejecucion del plan de
marketing
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6.4 ANEXOS

PUBLICIDAD DIRECTA

AFICHES

PORQUE INCOMODARTE
PARA COMER ALGORICO
DESDE HOY NUNCA MAS

“—

MUNDIPAN

REALIZATUS COMPRAS DE PRODUCTOS
DE PANADERIAY CONSUMO MASIVO
DESDE LA COMODIDAD DETU HOGAR
LLAMAYA AL 2801543

HOJAS VOLANTES
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CUANDQ QUIERES COMOER PAN Y
TODO ESTA CERRADO PIENSA EN
MUNDIPAN

Picle tu servicio a domicilio de los productos de
MUNDIPAN

Facil tan solo con una llamada

Mientras los demas descansan MUNDIPAN
trabaja portl

LLAMAYAAL 2301543

SERVICIO VALIDO DE 20H00 A22H00'Y EN ARES DE COVERTURA
PARA SABER ARES DE COBERTURA VISITA NUESTRA PAGINA WEB WWW, MUNDIPAN.NET
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CATALOGOS

DETERGENTES
*CHOCOLATES
*ARROZ AZUCAR .
*PRODUCTO PARA BANO

TODOS LOS
PRODUCTOS A LOS
MISMOS PRECIOS

TE LLEVAMOS A TU
HOGAR
LLAMA YA AL
2801543

Pagina 153


http://www.cordillera.edu.ec/

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

CALENDARIOS
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ANUCIOS PERIODICOS

EMPRESA MUNDIPAN
JFRECE SERVICIO A DOMICILIO
DE SUS PRODUCTOS
PANADERIA.Y CONSUMO
MASIVO
EN ELSECTOR DE
COTOCALLAOALTO

TEL: 2801543
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PUBLICIDAD INDIRECTA

PAGINA WEB

MIENTRAS LA
COMPETENCIA
DUERME
NOSOTROS
TRABAJAMOS

AHORA TE LO

w LA MEJOR LLEVAMOS A CASA
CALIDAD DE PAN SOLO PENSANDO
ENTI

LLAMA YA AL
2801543
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TARJETAS DE DESCUENTO PARA CLIENTES FINALES

TARJETADE DESCUENTO MUNDIPAN
NOMBRE DE CLIENTE: PAUL TAPIA
TIPOCLIENTE: FINAL
PORCENTAJE DE DESCUENTO: 5%
CODIGO CLIENTE: 1721994075
FECHA DE CREACION:01/01/2015 FECHA DE EXIPACION:31/12/2015

ESTATARJETAAPLICA A COMPRAS A DOMICILIO

TARJETAS DE DESCUENTO PARA CLIENTES PREFERENCIALES

TARJETADE DESCUENTO MUNDIPAN
NOMBRE DE CLIENTE: PAUL TAPIA
TIPO CLIENTE: PREFERENCIAL
PORCENTAJE DE DESCUENTO: 10%
CODIGO CLIENTE: 1721994075
FECHA DE CREACION:01/01/2015 FECHA DE EXIPACION:31/12/2015

ESTATARJETA APLICA A COMPRAS A DOMICILIO
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DIA MUNDIAL DEL CONSUMIDOR

CARRERA AT LETICA "DiA DEL CONSUMIDOR"

Preparate a vivir la emocion de la Carrera atlética 3
"Dia del Consumidor Quito 10 K

DOMINGO 14 DE MARZO 07H30

RECTOR GENERAL: ING. GONZALO ANDINO
Mllm TECNICO DEL EVENTO: SR. FRANKLIN TENORIO

INSCRIPCIONES

* Mundipan: de la Av. 10 de Agesto y Capitan Ramos, (tres cuadras al norte del labrador)
+ Converse: Centro Comercial “Condado Shopping"

« Casa Converse: Av. Colon y Juan Leon Mera

* Converse: Centro Comercial Cumbaya Local 71-72

+ Centro Comercial El Recreo (Punto de Informacién)

« Silvio Guerra Sports: Centro Comercial Caracol. Locales 9,10, 11

Desde el Jueves 25 de Febrero del 2010 al jueves 11 de Marzo del 2010

Vdot 10Usd condondnndlmymbepormo -

. Re}’/ethe * AQ-: cunvsnse;
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INSTITUTO SUPERIOR CORDILLERA
EMPRESA MUNDIPAN
ENCUESTA

Objetivo de la encuesta: recopilar la informacién necesaria para la implementacién del
servicio a domicilio de los productos de panaderia y consumo masivo en la empresa
MUNDIPAN.

Ponga una x en su respuesta

1.- éconsume usted pan?
Si O No O
2.- ¢Ha escuchado de la empresa MUNDIPAN?

3.- éQué caracteristica le gusta de los productos que la panaderia MUNDIPAN ofrece?

La calidad . El precio O

4.- iCual es el pan que mas le gusta?
Enrollado pan especial [] ingerto [ 1

5.- éle gustaria que en la empresa MUNDIPAN exista mayor variedad de pan?

Si No
O [

6. ¢en la nueva variedad de pan que caracteristicas le gustaria que exista?

Pan con fibra integral O] pan con mermelada . pan con salchichas o
jamoén ]
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7.- éLe gustaria que MUNDIPAN preste el servicio a domicilio de productos de pandeariay
consumo masivo?

Sil:l no .

8.- éQue es lo que busca en las compras de productos de consumo masivo?

La comodidad la disponibilidad de producto i el precio

(I (I

9.- éCon que frecuencia solicita pedidos a domicilio de productos?

Diario Semanal Mensual Nunca

10.- éCuanto estaria dispuesto a pagar por el valor del servicio a domicilio de productos de
panaderia y consumo masivo?

El 20% en compras superiores a $10 ] $3 por cualquier tipo de compra ]

Por las compras superiores a $15 en productos el servicio es gratis [ ]

11.- ¢Qué tiempo cree usted justo para la entrega del servicio a domicilio?

20 30 40
™ O MO m O

GRACIAS POR SU

EL PAN DE CALIDAD TIENE UN NOMBRE MUNDIPA
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