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Resumen ejecutivo.

La Distribuidora Discarlhed ubicada en el sur del Distrito Metropolitano de
Quito, con una trayectoria de 20 afios en el mercado, distribuye productos de
consumo masivo, como snacks, gomas y caramelos, en el sector suroeste de la
ciudad, llegando a su clientela con seis pres vendedores, cubriendo las necesidades
de cada uno de ellos.

El presente trabajo investigativo es con la finalidad de realizar un Plan de
Marketing para incrementar la comercializacion de los productos de la Distribuidora,
ademas de darse a conocer, llegando a mas nichos de mercado, de esta manera

incrementar las ventas, fidelizar a los clientes dando un servicio de calidad.

Es primordial para la Distribuidora tener un Plan de Marketing, porque le
permitiria contar con empleados capacitados conocimientos y técnicas de mercadeo

para ser mas competitivos en el mercado.
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ABSTRACT.

The Discarlhed store is located in the south of the Metropolitan District of Quito,
with a history of 20 years in the market, distributes consumer products such as
snacks, candies and gums in the southwest part of the city, reaching its clientele six
pres vendors, meeting the needs of each.

This research work is in order to make a marketing plan to increase marketing of
products from the Distributor, besides getting to be known more niche markets,

thereby increasing sales, customer loyalty giving Quality service.

It is primordial for the Distribuidora to have a Plan of Marketing, because it
would allow him to have employees’ qualified knowledge and technical of marketing

to be more competitive in the market.
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CAPITULO |

1. Antecedentes.

Las empresas de productos de consumo masivo, se remontan de la década de
los 40, posterior a la segunda guerra mundial, en donde se comienza a generar la
necesidad de abastecer y dotar de una amplia variedad de articulos en un menor
tiempo, razon por la cual las grandes empresas empiezan a cubrir estos nichos de
mercado, solventando las necesidades y requerimientos de los exigentes
consumidores. (Kraft Food, 2009)

Es asi que, Kraft se constituye como una empresa de consumo masivo
fundada por James L Kraft, quien inicia sus actividades comerciales vendiendo
quesos realizados por su familia, en un pequefio carruaje. Con el pasar del tiempo,
este producto llega a posesionarse en los mercados de los Estados Unidos y logra
alcanzar una presencia mundial. En el afio 2001, Kraft adquiere las acciones de
Nabisco, empresa que se dedicaba a la fabricacion de galletas y bizcochos.

Nabisco (Nacional Biscuit Company), por otra parte, es una compafiia
multinacional estadounidense, dedicada al sector alimenticio, la cual se dedicaba a la
elaboracién de galletas, chocolates y otros productos de consumo humano, que fue
absorbida por la britanica United Biscuits, en el afio del 2006, posteriormente fue
vendida a Kraft Foods, pero manteniendo la marca Nabisco, por el renombre
adquirido gracias a sus productos como son:
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Oreo, Chips Ahoy, Belvita, Hony Crackers, Club Social y Ritz. Productos de

excelente presencia en el mercado mundial. (International)

En 1964 American Chicle Company, que fue fundada por Thomas Adams,
inventor de la goma de mascar, fue absorbida por Warner Lambert, que convirtié a
Adams en una division mundial de Confiteria. American Chicle Company, abre su
planta de Chicles Adams en el Ecuador en 1965. La planta estaba localizada en el
sector de Las Casas en la ciudad de Quito. (Tomas Adams, 2015)

En el 2003 Adams paso a ser parte de Cadbury, que ha tenido una fuerte
presencia en el Ecuador, desde los afios 60. La empresa comercializa productos tan
reconocidos por los consumidores como: Trident, Halls, Chiclets, Clorets y
Bubbaloo, y en el afio 2010 Kraft Foods adquiere esta compafiia.

La Compafiia Mondelez International, tiene su sede en Deerfield, lllinois un
suburbio de Chicago y es un fabricante de chocolate, galletas, chicles, reposterias,
café y bebidas en polvo, lleva con orgullo su inclusion en la lista de 500 mejores
empresas de Standard and Poor’s, las 100 de NASDAQ vy el indice de sostenibilidad
de Dow Jones. (Marketing4food, 2013)

Mondelez Internacional, gestiona marcas de snacks muy conocidas en todo el
mundo, incluyendo galletas de dulce y saladas, como: Oreo, Chips Ahoy, Belvita,
Club Social y Barni; Chocolates como Milka, Toblerone, Cofler Shot y Cadbury
DairyMilk y chicles y golosinas como Trident, Chicles, Halls, Stride y cadbury.

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



Marketing&q :Er)‘(tteerr?]g ”

ECORDILLERA”™ Cordillera

Mondelez International Inc, es una combinacion de términos que busca
evocar la idea de “mundo delicioso” “Monde” viene de la palabra latina Mon
“mundo” y delez es una expresidn elegante para decir “delicioso” Mondelez
International.Inc. Es un conglomerado multinacional estadounidense dedicado a la
industria de la confiteria, alimentacion y bebida, que emplea a unas 100.000 personas
en todo el mundo y tiene presencia en 165 paises, sus ingresos anuales son de
aproximadamente US$ 35.000 millones.

En febrero del 2015, Mondelez International compra la empresa de
alimentos especializados (libres de alérgenos) Enjoy Life Foods, una de las mas
grandes empresas que comercializan este tipo de productos, cuyo mercado asciende a
12 mil millones de ddlares, solo en Estados Unidos. La transaccion responde al
rapido crecimiento de los alimentos libres de alérgenos, como gluten o lactosa, los
cuales representan cerca del 90% de las alergias alimentarias entre los consumidores.
(Mondelez, 2015)

Con mas de 40 productos, como galletas, chocolates o snack en barra, la
firma lidera el sector de este tipo de alimentos al ofrecer opciones libres de los ocho
alergénicos mas comunes (trigo, lacteos, cacahuates, nueces, huevo, soya, pescado y
mariscos). El mercado de productos especializado es grande y con un crecimiento de
doble digito, impulsado por la creciente incidencia de alergias a los alimentos, asi
como por el hecho de que los consumidores estan adoptando esta opcién como un
estilo de vida saludable.

La historia de Mondelez en el Ecuador, empieza con Kraft Foods, que
comercializaba en nuestro pais desde el afio de 1935, con sus productos de levadura y
polvo de hornear, que provenia de Nueva York, la compafiia se dedica a la
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produccién y comercializacién de productos alimenticios, bajo los segmentos de
bebidas, galletas de dulce, galletas de sal, postres.

El 6 de octubre del 2014, Kraft Foods Ecuador se convierte en Mondelez
Ecuador C. Ltda, este hecho permite la consolidacion de sus operaciones en el
mercado local, y fue un paso muy importante en la evolucion de la compaiiia, este
proceso tuvo sus inicios en Octubre del 2012, cuando Kraft Foods a nivel
internacional decidi6 separar el negocio, creando dos empresas independientes
Mondelez International y Kraft Foods Group, una de snacks. (Kraft Food se cambia
de nombre a Mondelez International., 2014)

Como son galletas y chicles, con ventas anuales de US $31.000 millones, y
el negocio de abarrotes, aderezos, quesos y embutidos, con ventas anuales de US
$17.000 millones en Norteamérica.

En la actualidad, Mondelez International Ecuador comercializa en el pais las
marcas: Oreo, Club Social, Ritz, Belvita, Hony Craker, Chips Ahoy, Galapaguitos,
Fofys, Konitos, Trident, Halls, Bubbaloo, Chiclests, Clorets, Sparkies, Tang, Royal
Gelatinas, Tortas, Flan, Polvo de Hornear y Chantilly.

Los productos que distribuye Mondelez International en el Ecuador, son
importados, se traen de diferentes paises, bajo los estandares de calidad. En la
actualidad por los requerimientos y politicas del gobierno de turno, algunos de los
productos ya se estan produciendo en el pais, como son las Gelatinas Royal y
Galletas Ritz.
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Mondelez International Ecuador, se maneja con dos canales de distribucion,
el uno directo y el otro indirecto. El Canal Directo, se enfoca en los autoservicios y
Farmacias, en tanto que el Canal Indirecto, se maneja con Distribuidores que

realizan cobertura, y son asesorados por ejecutivos de la empresa.

A nivel de nuestro pais, Mondelez cuenta con 96 Distribuidores, solo en
Quito se encuentran diez Distribuidores, ubicados tres en el norte, tres en los valles,
uno en el centro y tres en el sur, siendo uno de ellos la Distribuidora Discarlhed,
que tiene aproximadamente 900 clientes y vende $ 50.000 mensuales,
posicionandose en el sector, sureste del Distrito Metropolitano de Quito.

Quien ademas es objeto de la presente tesis, y a la cual se planteara
soluciones a los problemas que mantiene, con la finalidad de mejorar su

competitividad dentro del mercado.

1.1. Contexto

La Distribuidora de productos de consumo masivo Discarlhed, inici6 sus
actividades en el afio de 1995, en una pequefia bodega ubicada en el sector de la
“Quito Sur”, su direccion es Oe 4H/ Fernando Tellez S13-74 y calle S13E Vicente
Rey.

La cual con el pasar de los afios, y debido a la demanda de los productos que
distribuye se ha visto en la necesidad de incrementar su espacio fisico, por lo que en
la actualidad su bodega es la mas grande en el sector, y cuenta con una oficina

administrativa.

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



Marketing&q IEr)\(’E[eerr?]g ’

FCORDILLERA?® Cordillera

Los productos de distribucion que tenia Discarlhed durante los primeros afios,
fueron de la marca de Nabisco Royal, como son: gelatinas, Tortas, Flan, Helados y
Chantilly. Estos productos permitieron que la distribuidora se diera a conocer en el
mercado, y plantee nuevas estrategias de distribucion, utilizando el auto venta,
llegando asi a los diferentes puntos de compra, como Tiendas de barrio, Mini
Marquet, Micro Mercados, entre otros.

Con mucho esfuerzo y trabajo, la distribuidora Discarlhed crecid y se
posiciono en el mercado, llegando a los puntos de compra con seis vendedores,
cuatro entregadores y un ayudante de bodega. En la actualidad, distribuye todos los
productos de Mondelez Internacional, que son los de Nabisco Royal y de Cadbury
Adams, con sus principales marcas: Oreo, Club Social, Ritz, Trident, Halls, Royal,
Tang, entre otros.

Las principales rutas de distribucién de la Distribuidora Discarlhed, son: San
Roque, San Juan, Santa Prisca, La Magdalena, La Santiago, Pio XII, México, Santa
Ana, La Mena. Las cuales son visitadas cada ocho dias, realizando una preventa a los
puntos de compra como tiendas de barrio, Fruterias, panaderias, Mini Market, Micro
Mercados y Cyber.
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1.2. Justificacion.

El Plan de Marketing que se va a realizar para la Distribuidora Discarlhed,
es con la finalidad de mejorar el vinculo que existe entre la empresa, el vendedor y el
cliente, con el objetivo de recuperar la participacion en el mercado que se ha ido
perdiendo, dando como resultado la optimizacion de recursos utilizados diariamente

para el incremento de las ventas de productos en el punto de venta.

A demas, con este Plan de Marketing se pretende establecer un mecanismo
optimo que permita el mejoramiento de la ejecucion y distribucion de los productos.
Consiguiendo de esta manera resultados positivos que se veran reflejados, con una
mejor presentacion de los productos en el punto de venta, y una fidelizacion de los

consumidores.

También se pretende mantener empleados comprometidos con los fines de la
empresa, que tengan conciencia clara de las funciones que deben realizar para llevar
a cabo sus actividades dentro del negocio y que persigan el fin de la organizacién, en
el que todos sus integrantes puedan sentirse conforme con la labor realizada, por los
réditos que esta los brinde.

Adicionalmente a lo antes expuesto, el Plan de Marketing pretende lograr que
la distribuidora tenga una participacion mas notoria en el mercado que compite,

aplicando las diferentes estrategias del marketing como es el Marketing Mix.

Este proyecto se ajusta al objetivo nueve del plan nacional del buen vivir, que

habla de “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas”. De esta manera se
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establece que el trabajo no es concebido como un factor mas de produccién, si no
como un elemento mismo del Buen Vivir y como base para el talento de las

personas.

MATRIZT O FUERZAS T

1.3. Definicion del Problema Central (Matriz T)

Concepto.- Es una herramienta que permite identificar las fuerzas que
impulsan y bloquean la solucion del problema relacionado con el proyecto,
determinando las relaciones de causa y efecto que se producen dentro de una

problemética. (Jorge, 2011)

Esta herramienta facilita el proceso de conceptualizacién, seguimiento de
ejecucion y evaluacion de proyectos. Su énfasis esta centrado en la orientacion por
objetivos, orientacion hacia grupos beneficiarios y facilita la participacion y

comunicacion entre las partes interesadas.

Para realizar el andlisis de las fuerzas T, en una problematica se sugiere el
procedimiento propuesto por CAGT; se presenta en una matriz de cuatro filas por
cuatro columnas, las columnas suministran distintas categorias de informacion y las
filas representan los niveles.

1- En el centro superior del gréafico se escribe la situacion actual.

2- En el extremo superior izquierdo la situacién empeorada.
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3- En el extremo superior derecho la situacién mejorada.
4- En el lado izquierdo debajo de la situacién empeorada se colocan las fuerzas

impulsadoras, que son un resumen narrativo de los objetivos y de las actividades

necesarias para alcanzar el objetivo.

5- En el lado derecho, debajo de la situacion mejorada, se encuentra las fuerzas
blogueadoras las cuales son los riesgos y factores externos que podrian interferir en

el logro de resultados.

6- En el centro debajo de la situacion actual se daré una valoracion segun el
grado de intensidad ( I ) y potencial de cambio ( PC ) del efecto de las fuerzas

impulsadoras y blogueadoras sobre el problema central. Considerando que:

1- Es bajo.

2- Es medio bajo.
3- Es medio.

4- Es medio alto.
5- Es alto.
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TABLA 1 MATRIZ“T”

Falta de fidelizacion de clientes y Alto indice de clientes ) )
) o Clientes satisfechos.
escaso nivel de ventas. insatisfechos.

Planificacion estratégica basada 5 & ) 5 Falta de planificacion de
en un plan de Marketing. mercado

Brindar capacitaciones a los Escasos sistemas de
trabajadores para servicio al 4 5 2 2 capacitacion de clientes
cliente y mercado. internos.

Motivacion al personal de la )
Manejo no adecuado del
empresa para que cumplan las 4 4 2 3 o
) campo logistico y de ventas.
metas establecidas.

L . Desconocimiento de
Aplicacion de merchandising en )
4 5 2 3 herramientas de

los puntos de venta. o
merchandising.

Restructura ambiental y mejora Poco compromiso laboral y

del clima laboral. clima no favorable.

Fuente: Distribuidora DISCARLHED

Elaborado por: Katy Guerrero
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1.3.01. Analisis.

Por la falta de fidelizacion de clientes y escaso nivel de ventas, la
Distribuidora Discarlhet tiene un alto indice de clientes insatisfechos, por el cual ha
generado una situacion desfavorable, en el crecimiento econémico de la
Distribuidora, por lo que se quiere llegar a obtener clientes satisfechos con el servicio

y la atencion.

La falta de una planificacion de mercado, ha afectado notablemente, por lo
que se debe realizar una planificacién estratégica basada en un plan de Marketing.

Los escasos sistemas de capacitacion a los clientes internos, ha sido un
limitante para que no se desenvuelvan en sus funciones, por lo que se debe brindar
capacitaciones a los trabajadores para el mejor conocimiento de servicio a los
clientes y del mercado.

El manejo no adecuado del campo logistico y de ventas, ha ocasionado que la
fuerza de ventas no llegue a los objetivos trazados por la empresa, por lo que se debe
dar motivaciones al personal de la empresa para que cumplan las metas establecidas

El desconocimiento de herramientas de merchandising, ha hecho que los
productos no tengan buena visibilidad y no se encuentren en zonas de alto trafico en
los puntos de venta, por lo que se debe realizar aplicacion de merchandising en los

puntos de venta.
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El poco compromiso laboral y clima no favorable, afecto para que haya
rotacion del personal, por lo que se debe realizar una restructura ambiental y mejorar

del clima laboral, consiguiendo de esta manera una estabilidad laboral

CAPITULO 11

2. Analisis de Involucrados.

Concepto.- se trata de una técnica muy valiosa que se aplica antes, durante y

después de un proyecto.

Este analisis de los involucrados es un instrumento fundamental, que
contribuye a la sistematizacion y analisis de la informacidn sobre la oposicion y
apoyo, que puede provocar la intervencion de las autoridades gubernamentales u
otras organizaciones sociales, como la poblacion a la implementacion de una

politica, reforma, programa, proyecto, etc. (Crespo)
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2.1. Mapeo de Involucrados.

FIGURA 1 MAPEO DE INVOLUCRADOS

Grafico 1 MAPEO DE INVOLUCRADOS.

Alto indice de
clientes
insatisfechos.

Proveedor.

Mondelez
International

Elaborado por: Katy Guerrero

Fuente: Distribuidora DISCARLHED
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2.2. Matriz de andlisis de involucrados.
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TABLA 2 MATRIZ DE INVOLUCRADOS.

INTERES EN EL PROBLEMAS INTERES EN EL PROYECTO (
INVOLUCRADOS PROBLEMA PERCIBIDOS. RECURSOS Y MANDATOS. Obj. Esp) CONFLICTOS POTENCIALES.
cumplir con el olan del buen La entidad gubernamental cuenta  Aplicacion del plan del buen vivir y
Estado. vivirp P Inestabilidad. con leyes del objetivo 11 del plan  generacion de nuevas fuentes de Incumplimiento de las leyes.
: del buen vivir. empleo.
Falta de un plan de .
Empresa . - . " Incrementar la cartera de clientes, - .
AN Fomentar un buen manejo Marketing para mejorar  Cuenta con politicas y A L Incumplimiento de las funciones de cada
Distribuidora N . - . . fidelizarlos, comercializar nuestros .
. administrativo de la empresa. el funcionamiento de la  reglamentos para las funciones. trabajador.
Discarlhed productos y venderlos.
empresa.
Brindar un meior servicio Ley del derecho al consumidor,
. J Y Alto indice de clientes normalizacién de normas INEN,  Satisfaccion del cliente con el retorno Que los clientes no retornen, no se fidelicen
Clientes producto que esto conllevaa . . o -
- ; insatisfechos. la semaforizacion de los de los productos. y no adquieran el producto.
mejorar sus ingresos.
productos.
Excelente retorno de
’ ‘o No entreguen al - TR . .
mercaderia y logistica Politicas de distribucion, leyes Cumplir con los pagos necesarios
momento el producto, - . No entreguen el producto y que no lleguen
Proveedor programada para no | prod del consumidor, leyes del estado, para que nos den las herramientas de 1as ol
desabastecernos de los no tengan el producto leyes de aduanas merchandising alas plazas.
necesario para distribuir. ' '
productos.
Que los estudios realizados :jr;ccliwtzgmg;g) 3: los Regirse en la Ley Organica de :olri nL]J?edII(())sdcf)ﬁf)tcei r%gﬁgéoaze uiridos Falta de tutorias y que no se cumplan los
ITSCO generen una fuente de y Educacién Superior. Y plg d reglamentos establecidos, en los tiempos

empleo.

presupuesto para
cancelar las cuotas.

reglamento del ITSCO.

y que sirva para generar fuentes de

establecidos.
empleo.

Elaborado: Katy Guerrero.
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2.2.01. Andlisis.

El Estado como entidad gubernamental cuenta con leyes como del objetivo
11 del plan del buen vivir, el interés del proyecto es con el objetivo de la aplicacién
del plan del buen vivir para que de esta manera se genere nuevas fuentes de empleo,

el conflicto potencial que puede suscitarse es el incumplimiento de las leyes.

La Empresa quiere fomentar un buen manejo administrativo, pero no existe
un plan de Marketing para que pueda mejorar su funcionamiento, cuenta con
politicas y reglamentos, el interés en el proyecto es para incrementar la cartera de
clientes, fidelizar, comercializar los productos y venderlos, el conflicto que se puede
producir es el incumplimiento de las funciones de cada trabajador.

Los clientes quieren un mejor servicio y producto que conlleve a mejorar sus
ingresos, se rigen en las leyes como la Ley del derecho al consumidor, la
normalizacién de las normas INEN y la semaforizacion de los productos, el interés
que se tiene con el proyecto es la satisfaccion de los clientes con el retorno de los
productos, el conflicto potencial que se puede generar es que los clientes no retornen,
no se fidelicen y no adquieran el producto.

El proveedor se rige a las politicas de distribucion, leyes del consumidor,
leyes del estado, leyes de aduanas, quiere que exista un excelente retorno de
mercaderia y logistica programada para no desabastecer los productos, el interés del
proyecto es de cumplir con los pagos necesarios.
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Para que nos den las herramientas de merchandising, el conflicto potencial

gue se puede suscitar es que no entreguen el producto y que no llegar a las plazas.

ITSCO se rige en la Ley Organica de Educacion Superior y reglamentos de la
institucion, su interés es que los estudios realizados generen una fuente de empleo, el
problema es el incumplimiento de los docentes y la falta de presupuesto para

cancelar las cuotas.

El interés que se tiene en el proyecto es aplicar los conocimientos adquiridos
y que sirva para generar fuentes de empleo, el conflicto que se puede presentar es la
falta de tutorias e incumplir los reglamentos establecidos en los tiempos

establecidos.
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CAPITULO Il

PROBLEMAS Y OBJETIVOS.
3.Arbol de Problema.

Concepto.- Es un método importante y adecuada para el proceso
analitico de identificacion de un proyecto. Se organiza el anélisis partiendo de una
lluvia de ideas acerca de la problematica para construir el arbol de problemas,
ademas es un método flexible y eficiente (Pacheco Juan Francisco, 2005)

Se usa para identificar los problemas principales con sus causas y efectos, las
condiciones negativas percibidas por los involucrados en relacion con el problema en
cuestién, permitiendo al formulador o equipo identificar el conjunto de problemas
sobre el cual se concentraran los objetivos del proyecto.

Esta clarificacion de la cadena de problemas permite mejorar el disefio y
efectuar un monitoreo del proyecto durante su ejecucion y una vez terminado el
proyecto, facilita la tarea del evaluador, quien debe determinar si los problemas han
sido resueltos 0 no como resultado del proyecto.
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3.1, Arbol de Problemas
FIGURA 2 ARBOL DE PROBLEMA 1
"
No se tiene una adecuada comercializacion
lo cual conlleva a no generar ventas.
/
Pérdida de la cartera de o ]
clientes e incumplimiento de Pérdida del mercado y bajo
cupos de venta establecidos. posicionamiento de los
productos.
< )
e N4
Problema CLIENTES INSATISFECHOS.
central
No existe una planificacion,
gue ayude al crecimiento en
el mercado.
Los servicios aue se brindan al Poca negociacion por falta de capacitacion
clientes no sonqa decuados por lo adecuada sobre producto y sobre técnicas
tanto no se fideliza al mismo. < degperandiang,
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3.1.01. Andlisis.

Se ha podido identificar las siguientes causas: los servicios que brindan al
cliente no son los adecuados, por lo tanto no se ha llegado a obtener una fidelizacion
de los mismos, también hay una poca negociacion en los puntos de venta, debido a la
falta de capacitacion adecuada sobre el producto y sobre técnicas de merchandising,
lo cual ha generado que los productos no tengan una adecuada rotacion.

Ni tampoco se encuentran visibles en los puntos de venta, por lo que no se ha

obtenido un debido retorno y un crecimiento en ventas.

El problema centra es el alto indice de clientes insatisfechos debido a las

causas ya mencionadas anterior mente.

Los efectos que se han suscitado son: la pérdida de la cartera de clientes e
incumplimiento de cupos de ventas establecidos, de esta manera se ha generado una
pérdida del mercado y un bajo posicionamiento de los productos en los puntos de
venta, ademas no se tiene una adecuada comercializacion, lo cual conlleva a no

generar ventas afectando de esta manera al crecimiento de la empresa.
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3.2.Arbol de Obijetivos.

Concepto.- Es el reflejo de todo en forma positivo del Arbol del Problema,
se puede decir, como deberia ser la situacion inicial (Acosta 'y Rosendo 2007).

Es decir convertir las relaciones causa y efecto en relacién medios y fines, a
partir del problema central de esta manera se convertira en propdsitos, las causas en
medios y los efectos en fines.

Ademas se establece los distintos niveles de fines que se generan a partir del

propdsito es decir los fines directos, secundarios y estructurales.
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3.2.01.Arbol de Objetivos.
FIGURA 3 ARBOL DE OBJETIVOS.

nuevos nichos de mercado.

C Incremento en la cartera de {} . .
FINES : clientes y cumplimiento de Posicionamiento de los
los cupos de venta. productos en cada punto de
! ! venta.
' CLIENTESSATISFECHOS

La existencia de una

: - planificacion ayuda para
MEDIOS — B e
mercado.

{ Fidelizacion e incremento de las ventas para abrir }

Negociacion gracias a las
Los servicios que se brindan {? capacitaciones adecuadas
Elaborado por: Katy Guerrero al cliente son adecuados por > sobre producto y sobre
lo tanto se ha obtenido una merchandising

fidelizacion.
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3.2.02. ANALISIS.

Los medios a utilizar son los servicios que brinden al cliente estos seran los
adecuados, porque la fuerza de ventas estara preparada con los conocimientos y
motivaciones, los cuales deben utilizar técnicas de servicio al cliente, de esta manera

se obtenga una fidelizacion de ellos.

Las negociaciones que se deben realizar gracias a las capacitaciones
adecuadas sobre producto y sobre merchandising, favorecen para que en cada punto
de venta haya una mejor visibilidad de los productos en zonas de alto trafico. A
demas de la existencia de una planificacion que ayude para obtener el crecimiento en

el mercado.

El propdsito es obtener clientes satisfechos fidelizados, de esta manera la
empresa sera sélida y pueda seguir creciendo.

Los fines a conseguir sera el incremento de la cartera de clientes, de esta
manera obtener un incremento en ventas, llegar de esta manera a los cupos de venta
establecidos por la empresa. A demés obtener un posicionamiento de los productos
en cada punto de venta, llegando a si a obtener una fidelizacion de los clientes y de

incrementar las ventas para poder abrir nuevos nichos de mercado.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

CONCEPTO.- Los Objetivos permite establecer la base para la
determinacion de las estrategias que podrian contribuir al cambio de la situacion

actual a la futura. (Cempro)

Las estrategias deben ser evaluadas segun los criterios que dependen del
problema estos son: financieros, econdmicos, socioecondmico, ambiental, viabilidad
politica y legal.
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4.1. Analisis de Alternativas.
TABLA 3 MATRIZ DE ANALISIS DE ALTERNATIVAS.

ESTRATEGIAS HUMANOS TECNICOS FINANCIEROS  POLITICA PROYECTO

Brindar un servicio eficaz y
eficiente que permita evaluar 5 4 3 4 5 21 Alta.

nuestro servicio y producto.

Capacitar a nuestro grupo
empresarial en técnicas de 5 3 3 4 3 18 Media alta

mercadeo y logistica.

Desarrollo de un plan de

Marketing para incrementar las

o 5 4 4 4 3 20 Media alta
ventas y fidelizar a nuestros
clientes.
Incremento en ventas y nuevos
. 5 4 5 4 3 21 Alta
nichos de mercado.
Fidelizacion, un buen trato y )
4 4 4 4 4 20 Media alta

servicio al cliente.

Fuente: Arbol de Objetivos

Elaborado por: Katy Guerrero
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4.1.01. Analisis.

El estudio social ha hecho que la economia basada en las nuevas leyes y
salvaguardias no se obtenga el producto que se tenian en el mercado, causados por
los insumos insuficientes de esta manera no se puede cumplir con las necesidades del
cliente, de esta forma a género unas pérdidas financieras pero se debe generar

cambios.

El brindar un servicio eficaz y eficiente que permita evaluar nuestro servicio y
producto, garantizar un trabajo estable a nuestros trabajadores y clientes, utilizar los
conocimientos y estrategias de servicio al cliente, serd una manera de conseguir la
fidelizacion de ellos, adquirir de esta manera que los clientes se encuentren

satisfechos y que cubran sus necesidades.

Las capacitaciones a nuestro grupo empresarial en técnicas de mercadeo y
logistica, ayudaran a desarrolla los objetivos 11 y 9 del Plan del buen vivir, donde se
genera cosas buenas para la sociedad, y obteniendo un plus en cada uno de ellos,
generando una estabilidad laboral.

Desarrollo de un plan de Marketing para incrementar las ventas y fidelizar a
nuestros clientes, es muy importante para la empresa ya que conlleva a crecimiento

de la empresa y se generar mas fuentes de empleo.

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
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Incremento en ventas llegando a una estabilidad y crecimiento de la empresa,
para la busqueda de nuevos nichos de mercado, ademas que los trabajadores

obtendran mejores ingresos.

La Fidelizacion, un buen trato y servicio al cliente, es indispensable para
tener clientes satisfechos y un incremento de ellos, esto se debe obtener gracias a las
capacitaciones e incentivos que se deben dar a la fuerza de ventas, de esta manera se

desarrollaran técnicas que contribuyan con este fin.
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TABLA 4 MATRIZ DE ANALISIS DE IMPACTO DE LOS OBJETIVOS.

Garantiza un trabajo estable

Brindar un servicio eficaz y
eficiente que permita evaluar

nuestro servicio y producto.

Prestar un servicio técnico
con resultados positivos.( 4)

a nuestros trabajadores y
clientes.(4)

El impacto visual en
nuestros clientes no afecte
en la comercializacion de los
productos.(4)

Servicios a los clientes
personalizado y
Optimos.(4)

Seguimiento de los clientes
para que no Se encuentren
sin stop de los
productos.(4)

39

20

Capacitar a nuestro grupo
empresarial en técnicas de
mercadeo y logistica.

Mejorar técnicas de
Merchandising.(4)

Tratar cordialmente a las
damas y caballeros.(4)

Realicen el sistema de
reciclaje.(4)

Realizar un buen trabajo
gue maneje pertenencia de
la empresa.(4)

No va a tener rotacion del
personal y se dard
soluciones a los clientes y
consumidores.(4)

20

Desarrollo de un plan de
Marketing para incrementar las
ventas y fidelizar a nuestros

clientes.

Manejar estrategias para el
mercado.(4)

Garantizar el trabajo digno
sin discriminacion de
género.(4)

Contribuye con el buen
ambiente laboral.(4)

Producto posicionado en
el mercado.(4)

Renovacion de los procesos

(4)

20

Incremento en ventas y nuevos
nichos de mercado.

Es conveniente para
beneficiar a la empresa y
para el trabajador. (4)

Incrementa los ingresos de
cada trabajador (4)

Genera recursos para
mantener a la empresa.(4)

Es una prioridad para la
Empresa porque genera
mas ingresos.(4)

Se fortalece la participacion
en el mercado meta.(4)

20

Fidelizacion, un buen trato y
buen servicio al cliente.

Ayuda a un incremento en
ventas.(4)

Sin discriminacion de

género. (4)

Genera un buen clima
laboral.(4)

Mejora la vision de la
empresa.(4)

Fortalece las estrategias y
conocimientos en servicio
al cliente.(4)

20

Elaborado por: Katy Guerrero
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4.2.01. Analisis.

Al brindar un servicio eficaz y eficiente que permita evaluar nuestro servicio
y producto, para esto se presta un servicio técnico con resultados positivos,
garantizando un trabajo estable a los trabajadores y clientes, tomando en cuenta que
el impacto visual no afecte en la comercializacion de los productos, el servicio que
deben tener nuestros clientes son personalizados y éptimos, ademas realizar un

seguimiento para que no se queden sin stop de los productos.

Capacitar a nuestro grupo empresarial en técnicas de mercadeo y logistica,
mejorando las técnicas de merchandising, realizar un sistema de reciclaje, también se
debe realizar un buen trabajo que maneje pertenencia de la empresa, esto ayuda para
que no haya una rotacion del personal y se dé soluciones a los clientes y

consumidores.

Desarrollo de un plan de Marketing para incrementar las ventas y fidelizar a
nuestros clientes, manejar estrategias de mercado, garantizando el trabajo digno sin
discriminacion de género, de esta manera contribuye con el buen ambiente laboral y

que el producto se encuentre posicionado en el mercado.

Incremento en ventas y nuevos nichos de mercado, es conveniente para
beneficiar a la empresa y de los trabajadores, incrementar los ingresos de cada
trabajador, ademas que genera recursos para mantener a la empresa y ayudar a

fortalecer la participacion en el mercado meta.
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Fidelizacion, un buen trato y buen servicio al cliente, ayuda a un incremento
en ventas, sin discriminacion de género, generando un buen clima laboral, mejor la
vision de la empresa y fortalece las estrategias y conocimientos en servicio al

cliente.
4.3. Diagrama de Estrategias.

FIGURA 4 DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS.

Incremento en ventas y nuevos
FINALIDAD nichos de mercado.

|

Fidelizacidn, un buen trato y buen

PROPOSITO . .
servicio al cliente.
1-Brindar un servicio 2-Capacitar a nuestro 3-Desarrollo de un plan de
eficaz y eficiente que grupo empresarial en marketing para
permita evaluar nuestro técnicas de mercadeo y incrementar las ventas y
servicio y producto. logistica. fidelizar a nuestros
clientes.
1.1-Encuestas, 2.1. Capacitar generando 3.1-Analisis de
entrevistas sobre fuentes de empleo. mercado utilizando
muestra y servicio. herramientas de
2.2-Motivacién y
1.2-Realizar un estudio liderazeo mercadeo.
de mercado. go- 3.2-Utilizacion de la
Matriz RMG..

1.3-Proporciona a 2.3-Desarrollo de técnicas

nuestros clientes de venta. 3.3-El desarrollo

estructurado
externos de ‘
merchandising. 2.4-Pertenencia especifico de las
empresarial y evaluacion matrices.

de desempefio

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



Marketing&q IEr)\(’E[eerr?]g ;

FCORDILLERA?® Cordillera

4.3.01. Analisis.

Para brindar un servicio eficaz y eficiente que permita evaluar el servicio que
brindamos a nuestros clientes y producto que ofrecemos, es necesario tener
directrices que nos lleven al objetivo para lo cual necesitamos realizarse actividades
como son: la verificacion en los datos estadisticos, realizando de un estudio de

mercado, que conlleven a la efectividad en los procesos de venta.

Para las capacitaciones a nuestro grupo empresarial en técnicas de mercadeo
y logistica, se basara en un andlisis de mercado para darnos cuenta cuales pueden ser
las oportunidades que debemos aprovechar para obtener una ventaja competitiva,
utilizando de esta manera las herramientas de mercadeo, el merchandising y

basandonos en la Matriz RMG vy el desarrollo estructurado de las matrices.

Desarrollo de un plan de marketing para incrementar las ventas y fidelizar a
nuestros clientes, para llegar a este objetivo se debe realizar capacitaciones para
adquirir conocimientos especificos de esta manera generando fuentes de empleo,
dando motivacion al personal, generando liderazgo en cada uno y desarrollando

técnicas de venta, pertenencia empresarial y evaluacion de desempefio.

Para obtener la fidelizacion de los clientes y dar un buen servicio, debemos
saber que técnicas de venta se puede utilizar para de esta manera llegar a la finalidad

propuesta de incrementar las ventas y llegar nuevos de nuevos nichos de mercado.
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4.04. Marco logico.
Concepto.

Esta Matriz es una herramienta para facilitar el proceso de conceptualizacion,
disefio, ejecucion y evaluacion de proyectos. Busca establecer una estructura al
proceso de planificacion al comunicar la informacion relevante del proyecto. Este se
lo puede aplicar en todas las etapas del proyecto pudiendo modificarse las veces que
sea necesario tanto en la preparacion como en la aplicacion. (Pacheco, Ortegon, &
Prieto, 2005)

Este método fue elaborado para tratar la planificacién y ejecucion de
proyectos carentes de precision y proyectar la imagen de la meta a lograrse. Sus

principales son:

. Facilita la comunicacion.

. Es facil de expresar y entender.

. Enfoca el trabajo en la critica.

. Su formato proporciona informacion facil de ejecutar monitorear y controlar.
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TABLA 5 MATRIZ MARCOLOGICO.
FINALIDAD INDICADORES. IERIOE D= SUPUESTOS

VERIFICACION

Incremento en ventas y
nuevos nichos de mercado

La propuesta de este es un incremento
en la comercializacion de un del 20% y
el crecimiento empresarial con
satisfaccion del cliente en un 80%

Encuestas, entrevistas.
Reporte de ventas.
Reporte financiero.
Plan estratégico de caja.

Crecer
econdémicamente y
empresarialmente.

PROPQOSITO.

Fidelizacion, buen trato y
buen servicio al cliente.

Marketing relacional basado en el plan
de estrategias Apenas el 60% se
encuentra satisfecho con el servicio.

Encuestas, entrevistas.
Reporte financiero
Reportes de ventas.
Plan estratégico de caja.

Satisfacer las
necesidades de los
clientes potenciales.

COMPONENTES

Brindar un servicio eficaz
y eficiente que permita
evaluar nuestro servicio y
producto.

Incrementar a los clientes en un 80%

Encuestas, entrevistas.
Reportes financieros.
Reportes de venta.

Incrementar en ventas.

Capacitar a nuestro grupo
empresarial en técnicas de
mercadeo y logistica.

Adgquirir conocimientos que ayuden a
realizar las funciones de una manera
eficiente y eficaz.

Informe de
capacitaciones.
Evaluar al personal.

Apertura del personal
para las capacitaciones.
Asignacion de
presupuesto.

Desarrollo de un plan de
marketing para incrementar
las ventas y fidelizar a
nuestros clientes.

Plan de Marketing la matriz MRG.

Reportes financieros.
Estadisticas de ventas.

Apertura de la
empresa.

ACTIVIDADES.

1.1-Encuestas, entrevistas
sobre muestra y servicio
1.2-Realizar un estudio de
mercado.
1.3-Proporcionar a
nuestros clientes externos
de merchandising.

GASTOS CORRIENTES

Facturas

Recibos

No colaboracién de la
empresa.

2.1. Capacitar generando
fuentes de empleo.
2.2-Motivaciény
Liderazgo

2.4-Desarrollo de técnicas
de venta.

2.5- Pertenencia
empresarial y evaluacion
de desempefio.
3.1-Anélisis de mercado

utilizando herramientas .

Redes sociales 200
Plan publicitario. 218
Varios, Copias, Internet 500

Movilizacion y refrigerios 200
TOTAL PRESUPUESTO 1118

Notas de venta.

Notas de compra

No colaboracidn de los
trabajadores.
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4.4.01. Analisis.

La finalidad es el incremento en ventas y obtener nuevos nichos de mercado,
se propone un incremento en la comercializacion de un 20% vy el crecimiento
empresarial con satisfaccion del cliente en un 80%, para obtener la informacién
necesaria se debe realizar encuesta, entrevistas, reporte de ventas, reporte financiero,
plan estratégico de caja, de esta manera se puede saber cOmo crecer econdmicamente

y empresarialmente.

El propdsito es la Fidelizacion, buen trato y buen servicio al cliente, para esto
se debe utilizar el Marketing Relacional basado en el plan de estrategias, ya que
apenas el 60% de los clientes se encuentran satisfechos con el servicio, para esto es
necesario realizar encuestas, entrevistas, reportes financieros, reportes de ventas, plan
estratégico de caja para asi poder satisfacer las necesidades de los clientes
potenciales.

El brindar un servicio eficaz y eficiente que permita evaluar nuestro servicio
y producto, para incrementar a los clientes en un 80%, también realizar encuestas,
entrevistas, reportes financieros, reportes de venta, de esta manera se puede

incrementar en ventas.

Capacitar a nuestro grupo empresarial en técnicas de mercadeo y logistica,
para que adquieran conocimientos que ayuden a realizar las funciones de una manera
eficiente y eficaz, se verificara segun los informes de capacitaciones y evaluaciones
al personal, para la realizacion se necesita la apertura del personal para las
capacitaciones y la asignacion de presupuesto.
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Se utilizara la Matriz MRG, para su verificacion se requiere los reportes
financieros y estadisticos de venta, se espera la apertura de la empresa.

Las actividades que se van a realizar para obtener informacion requerida son:
las encuestas, entrevistas sobre la muestra y el servicio, Un estudio de mercado, para
proporciona a nuestros clientes externos merchandising en sus locales, para de esta

manera obtener mejor visibilidad en los puntos de venta.

Los valores presupuestado son: en un plan publicitario como tarjetas de
presentacion, flyers, roll up de $218, para las redes sociales como el Facebook $200,
en copias internet para las investigaciones realizadas $500 y en movilizacién y
refrigerios$200 los cuales suman $1.118

Para llevar un debido control se necesitara la factura, recibos, notas de venta,
notas de compra. Los supuestos que se pueden encontrar en la realizacion del
proyecto son la no colaboracion de la empresa y no colaboracion del trabajado.
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CAPITULO YV

5. PROPUESTA.

5.1. Antecedentes.
Marketing Mix las 11ps

El Marketing Mix, Mezcla de Mercadotecnia o también conocido como Mix
Comercial, es una herramienta fundamental para el desarrollo de cualquier estrategia
de mercadotecnia y las bases para la creacion de nuevas empresas; ya que en ella se
agrupan las variables de marketing del ambiente interno, es decir, las variables que se
pueden controlar por parte de la empresa. (Rivera)

Originalmente fue Neil Borden quien en la década de los 50°s enumero 12
elementos que eran indispensables para la gestion del marketing de aquella época,
acufiando el termino de Marketing Mix pero fue posteriormente en los
60°s cuando E. Jerome McCarthy toma a bien resumirlas en 4, naciendo asi las 4
P’s, las cuales siguen siendo tal y como las conocemos ahora: Producto, Precio,

Plaza, Promocion

e Producto: Entiéndase Producto y/o Servicio. Es aquello que
queremos comercializar y tiene l6gica que sea lo primero que se empieza a
analizar, sino a ademas, que al finalizar comencemos nuevamente ya que después
de cerrar el ciclo contamos con la retroalimentacion suficiente para realizar
mejoras, innovaciones o corregir errores. Mas hoy en dia en nichos de mercado

donde se mueven por tendencias.
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. Precio: Comenzamos a Segmentar. Todos deseamos un Ferrari pero no todos

lo podemos costear. La realidad es que el primer segmentado para nuestro

. Producto o servicio es el precio, nos comienza a dar una sesgo en las
caracteristicas socio-graficas, demogréaficas y psicograficas que tendremos de nuestro

consumidor.

. Plaza: No es solo el punto de venta, también hay que incluir los canales de
comercializacion, ya que generan formatos especificos con estrategias muy

particulares.

. Promocion: Entendamos por Promocion, esos esfuerzos de impulsar la venta
en un momento especifico y determinado. Ya sean estos descuentos, ventas

especiales, plazos fijos, etc.

. Personal: Las empresas se forman de personas. Aca la importancia de saber
que recurso humano requerimos tanto para la empresa pero mas que nada quienes
estaran en contacto directo con el cliente. Las personas pasan a ser el activo mas

valioso, basta citar el ejemplo de Steve Jobs.

. Procesos: Hay que pensar “Hacia Afuera” de la empresa no lo contrario. El
buen servicio al cliente parte de este principio, incluso los valores agregados surgen
de este punto.
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o Partners: Al definir tu Plaza y tus canales comerciales veras que para alcanzar
ciertas metas necesitaras tiempo, mucho capital o tener un “Aliado”. Incluso se
abriran

canales nuevos de comercializacion al tomar riesgos en conjunto. Tienes que tener en

mente quienes son ellos, si ya trabajan juntos o no.

. PD.- no te olvides que los miembros de tu Cadena de Valor también son
tus Partners, de ahi que exista el Trade Marketing.

. Physical Evidence: También llamada Presencia o Lay Out. Tu Marca no

existe mientras no esté plasmada en un objeto.

Publicidad: como el elemento que contempla el contenido del mensaje, los
canales adecuados, la personalizacion de los formatos publicitarios de acuerdo a cada

canal de comercializacion o plaza a la que estamos llegando.

5.01.01. El plan de marketing.

Es la elaboracion de un documento escrito en el cual se detalla en una forma
sistematica, estructurada las diferentes actuaciones para conseguir los resultados de
acuerdo al mercado. Se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, ademas se detallan los programas y medios de accion, para alcanzar los
objetivos. (Muiiis, 2015)
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Podemos mencionar que el plan de Marketing, es una planificacion constante
de nuestro producto, para que de esta forma incremente las ventas y cubra las
necesidades detectadas en el mercado, toda empresa independientemente de su
tamafio o actividad debe operar bajo un plan de marketing.

5.02. Justificacion.

Es importante para toda empresa el tener un plan de Marketing para facilitar
la comercializacion de los productos sin importar el tamafio de la empresa y sus
necesidades por esta razon veo la necesidad de disefiar un plan de Marketing para la
Distribuidora Discarlhed.

Es importante ya que esta en un proceso de crecimiento, la distribuidora
esta creciendo con pasos lentos pero firmes, con este plan de Marketing ayudara para
mejorar las funciones de cada cliente interno, utilizando técnicas y herramientas

necesarias para estar en vanguardia con la competencia.

5.03. Metodologia.

5.03.01. Método Inductivo.

Consiste en establecer enunciados universales ciertos a partir de la experiencia,
esto es, ascender ldgicamente a través del conocimiento cientifico, desde la
observacion de los fendmenos o hechos de la realidad a la ley universal que los
contiene. Resumiendo las palabras de Mill (1973, las investigaciones cientificas

comenzarian con la observacion de los hechos, de forma libre y carente de prejuicios.
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Con posterioridad -y mediante inferencia- se formulan leyes universales sobre los
hechos y por induccién se obtendrian afirmaciones ain méas generales que reciben el

nombre de teorias. (Lopez)

Segun este método, se admite que cada conjunto de hechos de la misma
naturaleza esta regido por una Ley Universal. El objetivo cientifico es enunciar esa
Ley Universal partiendo de la observacion de los hechos. (Lopez)

5.03.02. Método de Campo.

Esta clase de investigacion se apoya en informaciones que provienen entre

otras, de entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones.

En todo caso es importante realizar siempre la consulta documental con el fin
de evitar una duplicidad de trabajos, puesto que se reconoce la existencia de
investigaciones anteriores efectuadas sobre la misma materia y de las que se pueden
usar sus conclusiones como insumos iniciales de la actual investigacion. (Villalba.,
2008)

Estos dos métodos son lo que utilice para realizar el trabajo ya que gracias a
la informacion de campo pude sacar informacion relevante de las principales fuentes,

para saber cudles son las falencias y buscar las soluciones.
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5.04. Propuesta.

5.04.01. Antecedentes.

Para asegurarnos de que estamos alcanzando los objetivos del plan y que
nuestras estrategias y tacticas son las mas adecuadas, debemos establecer
procedimientos de seguimiento y control. Este control tiene como misidn asegurar el
cumplimiento del plan y medir los resultados de las acciones emprendidas, de esta
manera se puede diagnosticar el grado de cumplimiento de los objetivos
y la toma de medidas en el caso de que se considere necesario.

Para la realizacidon de un plan de marketing se debe seguir los siguientes pasos:

Contestar a la pregunta: ¢;Ddnde estamos? Realizar un anélisis de la situacion
de la empresa tanto interna como externas, en las que se deduce las oportunidades y
amenazas que se pueden presentar en la empresa como las fortalezas y las

debilidades estamos en condiciones de realizar un analisis FODA.

La segunda pregunta es: ¢a dénde queremos ir? Es el establecimiento de los
objetivos del marketing que la empresa fijado para un periodo determinado. Los

cuales pueden ser cualitativos y cuantitativos.

Tercera pregunta: ¢cémo llegamos alli? o ;c6mo vamos a alcanzarlos? La
respuesta es la determinacion de los medios necesarios y el desarrollo de acciones o

estrategias a seguir para alcanzar los objetivos.
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Una vez planteadas las estrategias, se detallan los medios de accion, que
tienen que emplearse para la consecucién de los objetivos propuestos en el periodo
de tiempo establecido en el plan. Implica la determinacién concretas que se van a

emplear con los componentes del marketing mix.

La matriz RMG es una herramienta de analisis de origen espafiola que se
concluy6 luego de 30 afios de investigacion por la empresa que lleva el mismo
nombre. Este analiza los factores internos y externos que son necesarios para evaluar
la competitividad de la empresa en relacién a la competencia y verificar si los

esfuerzos publicitarios estan dando resultados. (Mufiiz, 2008)

La matriz se fundamenta en el estudio de 10 variables que pueden ser
adaptadas en su momento a las particularidades de la compafiia y del sector donde
opere. Segun la valoracion que se le dé a cada una de estas variables dentro de la
empresa estudiada, y en funcién también al grado de autonomia y profesionalidad del
departamento de marketing.

La realizacion de un plan de marketing para lograr que la empresa obtenga
mayor comercializacion de los productos en el mercado, incremento en ventas y
fidelizacion de clientes estara basada en la matriz RMG, la cual es un instrumento

que analiza los factores internos y externos.

Que pueden ser determinantes para conocer el grado de competitividad y
verificacion de los esfuerzos que se estan utilizando, para de esta manera dar los
resultados esperados, y para posteriormente tomar las medidas respectivas que

encaminen los resultados a favor de la empresa.
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5.05. Andlisis histoérico.

Un analisis histérico es un recuento de las actividades que se ha realizado en un
periodo de tiempo y para conocer la situacion que esta atravesando la empresa; es
decir si ha crecido o se mantiene en el mismo ambiente que cuando empezd, de ahi

se puede definir las causas por las que la empresa se encuentra en la situacion actual.

Lo historico esta relacionado con el estudio de la trayectoria real de los
fendmenos y acontecimientos en el decursas de una etapa o periodo. Lo l6gico se
ocupa de investigar las leyes generales del funcionamiento y desarrollo del
fendmeno, estudia su esencia. (Perez, 1996)

5.05.01-Distribuidora Discarlhed.

La Distribuidora Discarlhed empieza sus funciones en el afio 1995, con un
capital de 3.000 sucres, bajo el nombre de Distribuidora de Carlos Heredia, con el
gerente y un ayudante, contaba con una pequefia bodega y una oficina los cuales
pagaba su arriendo con un valor de 30 sucres.

Realizando auto venta llegaba a sus clientes que eran 80 por dia en los
sectores del Calzado, Quito sur, EI Camal, hasta San Martin y lucha de los pobres,
cada 15 dias eran visitados sus clientes, con ventas de 3.000 sucres.
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Con auto venta llegaron a sus clientes durante cinco afios de esta manera se
iba incrementando la cartera de clientes, hasta que en el 2000 Kraft le da la
distribucién del mercado mayorista, clientes nuevos y con otra forma de venta ya que
son bodegas y compran en volimenes muy altos, durante 10 afios se encargé de
atender a los clientes del Mayorista con horarios de 9a 1y de 2 a 5 de la tarde, con
ventas de $20.000.

Enel afio 2011 la distribuidora vuelve a retomar la auto venta que duro muy
poco tiempo, porque se empez6 a realizar pre venta, incrementa dos vendedores y un
despachador, para los sectores destinados como San Roque, Los libertadores, La
Magdalena, Pio 12, La México, la Atahualpa, Chili bulo, Hospital del Sur, la

Santiago y la Mena.

En el afio 2013 viendo la necesidad por el incremento de los clientes y los
sectores, contrata a dos vendedores para cubrir todos los sectores destinados, de esta
manera incrementando la cartera de clientes y teniendo mas ingresos para invertir,

con ventas mensuales de $50.000 con 900

En el presente afio 2015 del mes de septiembre, Mondelez le asigna una
nueva zona que comprende el Tejar, Toctiuco, San Juan, la América, Santa Claray
La Gasca, para lo cual ingresan dos vendedores y dos despachadores, ademas la

adquisicion de una camioneta.
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Envista del crecimiento de estas nuevas rutas, se ha visto en la necesidad de
ampliar su infraestructura arrendando una oficina y ampliando la bodega pagando de

esta manera un arriendo de $300 mensuales.

En la actualidad se tiene 1400 clientes y se espera obtener ventas de $90.000
mensuales, sus principales clientes son tiendas de barrio, Minimarket, Delicatesen,

fruterias, panaderias y cyber.

5.05.02. Misién.

Brindar el servicio de distribucion de productos populares de consumo (snack
de consumo humano) en el sur de Quito. Utilizando personal calificado y alta
tecnologia que nos permita utilizar la satisfaccion total del cliente, cumpliendo con
las normas legales y organismos de control, con un recurso humano competitivo y
comprometido con el mejoramiento continuo, generando valores para sus clientes,

proveedores y propietarios.
5.05.03. Vision.

Consolidar a la distribuidora Discarlhed en el mercado para el afio 2016
posicionarse entre las 5 mejores distribuidoras de distribucion de productos de
consumo masivo a nivel Quito. Discarlhed sera una empresa reconocida por la ética,
la responsabilidad y la seriedad asumida en todos sus actos por todos los quienes lo

conforma avanzando al éxito de una manera competitiva.

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



Marketing&q IEr;(tteerr?]g "

FCORDILLERA?® Cordillera

Cumpliendo estandares de calidad, innovando los servicios y optimizando los
procesos, constantemente formando que permitan satisfacer las necesidades de

nuestros clientes.

5.03.04. Valores.

Etica.- Atendemos al publico normativo.

Transparencia.- Realizamos nuestra gestion de forma objetiva clara y verificaria.

Respeto.- respeto mutuo con cada miembro de la empresa.

Integridad.- Actuamos con firmeza, realidad, honestidad y coherencia.

5.05.05. Filosofia.

o La actitud en el servicio y excelencia.

o Compromiso de calidad desde el primer contacto con el cliente.

o El compromiso con el cliente y su negocio.

. Etica profesional, es la guia de nuestra conducta, con los clientes.

o Confidencialidad y confiabilidad
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5.06. Andlisis causal.

El andlisis causal ayuda a determinar cuales son las causas porque la empresa
no ha tenido mayor crecimiento o ha tenido los problemas presentados, este analisis
nos ayuda a conocer de mejor manera el problema para poder presentar una solucién
(Hill, 1965).

Los problemas que se han identificado en la empresa son: los servicios que
brinda al cliente no son adecuados por lo tanto no se fideliza al mismo, la falta de
capacitaciones de servicio al cliente, puede ser un factor que ha llevado a esta
problemética, ademas la falta de motivacidn e incentivos al personal, es otra de las
posibles causas para que ocasione una pérdida en la cartera de clientes, evitando que
la fuerza de ventas lleguen a los presupuestos establecidos.

La poca negociacion por falta de capacitacion adecuada sobre producto y
sobre técnicas de merchandising, es un factor para que los productos no se
encuentren posicionados en el punto de venta, es necesario realizar capacitaciones
cada mes para de esta forma llegar a un posicionamiento de nuestra marca en cada

punto de venta.

La empresa ha tenido un crecimiento pero no el esperado, por la falta de una
planificacion que ayude al crecimiento en el mercado y una mejor comercializacion

de los productos.

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



<

“CORDILLERA"”
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Con este plan de Marketing la empresa se propuso los siguientes objetivos:

5.06.01. Objetivo General.

Fidelizacion buen trato y buen servicio al cliente.

5.06.02. Objetivos Especificos.

- Brindar un servicio eficaz y especifico que permite evaluar nuestro servicio y

producto.
- Capacitar a nuestro grupo empresarial en técnicas de mercadeo Yy logistica.

- Desarrollo de un plan de Marketing para incrementar ventas y fidelizar a nuestros

clientes.

5.07. Anélisis de Competencia.

La Distribuidora Discarlhed comercializa productos de snack, gomas y
caramelos y bebidas en polvo tiene una extensa gama de competidores que ofrece
similares productos, para analizar la participacién de mercado que tiene la empresa y

su diversificacion lo analizaremos con las principales competencias.
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Superior Matriz principal se encuentra en Quito en la Av. De la Prensa N56-
87 y pasaje Herrera 62el telf. (593-2) 2596 184, 2469 369. Distribuye galletas
Salticas, Krispiz, mini Krispiz, mini Salticas que son los productos competidores.

DSD distribuidora de la marca Nestlé ubicada de la Panamericana norte,
distribuidor de la galletas y chocolates, el producto de compite con la distribuidora
directamente son las galletas Ricas, es un producto posicionado muy fuerte en el

mercado.

La empresa Quala Panamericana Norte K11 %2 via a Llano Grande, es una
empresa con un excelente marketing y una empresa muy consolidada que compite
con los jugos Ya que es un producto econémico por lo que tiene muy buena acogida

en el mercado.

5.08. Andlisis Situacional.

El anélisis de ventas es un registro historico de las ventas que se realiza en un
periodo de tiempo especificando cada uno de los servicios ofrecidos para conocer
cudles son los productos més rotados en la empresa y realizar estrategias para
impulsar los que se encuentran estaticos o no tienen mucha salida. (Arce, 2007)

El siguiente cuadro nos da a conocer el crecimiento en ventas que ha tenido la

Distribuidora, una comparacion de tres afios anteriores.

ANEXO 1

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.



O R D

. Marketing & ier0”

ILLERA” Cordillera

TABLA 6 HISTORIAL DE VENTAS.

HISTORIAL DE VENTAS.

MES 2013 2014 VARIACION 2015 VARIACION
ENERO 38.145 38.596 1% 41.581 8%
FEBRERO 37.894 39.456 4% 46.000 17%
MARZO 39.898 45.892 15% 48.740 6%
ABRIL 41.878 54.645 30% 52.464 -4%
MAYO 41.747 48.920 17% 56.462 15%
JUNIO 42.545 48.756 15% 56.331 16%
JULIO 42.658 46.589 9% 59.025 27%
AGOSTO 48.565 46.987 -3% 51.560 10%
SEPTIEMBRE 47.568 52.546 10% 0%
OCTUBRE 45.212 53.484 18% 0%
NOVIEMBRE 44.897 51265 14% 0%
DICIEMBRE  49.898 55.474 11% 0%
TOTAL 522.918 584.624 12% 4%

FIGURA 7 HISTORIAL DE VENTAS.

160.000
140.000

120.000 +——=

100.000
/./. Serie 3

80.000 —a )
== Serie 2

60.000 9—Serie 1

40.000 >— —— ——

20.000

0 T T T 1

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LA COMERCIALIZACION DE
LOS PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO DE LA DISTRIBUIDORA DISCARLHED
UBICADA EN EL SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, ANO 2015.




Marketing&q IEr;(tteerr?]g )

FCORDILLERA?® Cordillera

Andlisis.

Como se puede observar en el grafico durante el afio 2014, la Distribuidora en
la mayoria de meses ha tenido un incremento de ventas aproximado del 10%, siendo

su incrementd total anual de ventas el 12%.

Para el afio 2015, durante el primer semestre en promedio se mantenia el
incremento de ventas de un 10% a pesar que el mes de abril tuvo un decremento en
ventas. En lo que va del segundo trimestre se visualiza que el crecimiento es méas

representativo a lo esperado a pesar de la salvaguardia.

5.08.01. Anélisis FODA.

El analisis FODA permite analizar la situacién actual de la empresa vy las
situaciones que pueden fortalecer o debilitar el proceso de cumplimiento de las metas
establecidas por la empresa. (Borello, 1994).
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TABLA 7 MATRIZ FODA
FORTALEZAS. OPORTUNIDADES.
F1- Variedad de productos que O1-No llegar a los consumidores

constantemente estan innovando. objetivos.

O2-Productos conocidos en el

F2-Experiencia en el mer .
periencia en el mercado mercado.

O3-Crecimiento de la empresa.
F3--Disponibilidad al cambio.

DEBILIDADES. AMENAZAS.

D1--No existe un plan de Marketing ~ Al- Productos sustitutos de la
en la Distribuidora. competencia.

A2-Entrada de la competencia con

D2-No llegar a mas clientes objetivos. precios bajos y promociones.

D3-Personal no capacitado en sus A3--Las salvaguardias, los aranceles y las
funciones. politicas gubernamentales.

Elaborado por: Katy Guerrero

Andlisis.

Las fortalezas que se ha visto en la empresa es: la variedad de productos que
constantemente estan innovando con estandares de calidad, que ofrece a sus clientes.
La Distribuidora tiene gran experiencia en el mercado, la disponibilidad al cambio,
es otra de la fortaleza que tiene la distribuidora y que lo esta demostrando en estos

momentos con el incremento de una nueva zona, lo cual ayuda a un crecimiento.
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Como amenazas podemos identificar la presencia de productos sustitutos de
la competencia, con precios bajos y promociones. Las salvaguardias es también una
amenaza, los aranceles y las politicas gubernamentales. Como estrategia podemos
tomar la calidad del producto y tener una buena atencion al cliente, con personal

eficiente y eficaz.

Como oportunidades encontramos es que no se llega a todos los
consumidores objetivos, es una oportunidad que se debe aprovechar para el
incremento de la cartera de clientes, productos conocidos en el mercado y
posicionados en la mente del consumidor, otra oportunidad es el crecimiento de la

empresa.

Las debilidades encontradas en la Distribuidora es el que no posee un plan
de Marketing, el no llegar a mas clientes objetivos, y personal no capacitado en sus
funciones, son debilidades que se pueden aprovechar al maximo para un mejor

desempefio en las funciones y un crecimiento tanto personal como de la empresa.

Las amenazas que se puede mencionar es la productos sustitutos de la
competencia en los locales, entrada de la competencia con precios bajos y
promociones, las salvaguardias ya que los productos son importados y afectan al
stop en el mercado.
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La poblacion que se va a tomar en cuenta para el estudio, son los clientes que

empresa.

5.09.01. Muestra.

se encuentran ubicados en el suroeste del Distrito Metropolitano de Quito, a los
cuales se ofrece el servicio y son 900 clientes los que se encuentran registrados en la

La muestra en la proporcion del total de la poblacién que se va a utilizar

para obtener la informacion requerida:

_ ijq N
NE* +Z%pg
Nn= muestra
N= Poblacién. 900
E=Margen de error 0.05

Z=Nivel de confianza  95%= 1,96
P=Variabilidad positiva 0,5

g=Variabilidad negativa 0,5
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n=  (1.96)2*0.5*0,5%900

900 *(1.96)2+1.96*0.5%0.5

n=3,8416*0,5*0,5*900

900*3,8416+0.9604

n= 864,36 = 249,95 = 250

3.458,4

Mediante la formula determinamos que se debe realizar 250 encuestas para

obtener la informacion requerida.
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5.09.02. Modelo de Encuesta.

ENCUESTA.

La siguiente encuesta es dirigida a usted para solicitarle 3 minutos de su valioso
tiempo a fin de mejorar el servicio de la Distribuidora Discarlhed, su opinion es

muy importante para nosotros, los cuales son con fines educativos.
De ante mano agradecemos su colaboracion,
Instructivo.

Marque una sola respuesta con una (x) de acuerdo a su criterio.

GENERO: Masculino

Femenino I:l

EDAD: 30 -40 I:l

41 -50

51 en adelante. I:l

1-Los productos que distribuye Discarlhed los compra.

s ] Nno [ ]

2-La frecuencia de visita de la preventa es.

Semanales Quincenales

3-Cree que los precios de los productos que ofrece son:

Altos I:l Bajos Adecuados I:l
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4-Cree que los productos tienen buena rotacion.

Sl NO

5-¢Qué productos de los que nosotros distribuimos mas consume?

Oreo |:| Trident Chicles Tang

6-El servicio que brinda Discarlhed es el adecuado.

Sl NO

7-Cree que los pedidos llegan a tiempo.
S no [

8- En el ultimo afio ha tenido inconvenientes y los han solucionado.

s [] NO

9- Es asesorada/o por nuestros representantes, acerca del producto y sobre

promociones.

s [ NO

10-Cree que nuestro desemperio es: en relacion de antes.

Mejor

Peor. |:|

Similar.
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11-¢ Cuénto tiempo ha sido nuestro cliente?

Afos.

Meses.

5.09.03. Analisis de las encuestas.

Género de los clientes.

B FEMENINO mMASCULINO = m

Andlisis.

Las encuestas que se realizaron a los clientes de la Distribuidora, fueron
enfocadas a doscientos cincuenta que es la muestra, nos podemos dar cuenta que la
gran parte de los clientes son de género femenino, este datos es importante para
realizar alguna estrategia.
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Edad del cliente.

Andlisis.

Como podemos darnos cuenta en el gréfico la edad promedio de los clientes
estd aproximado entre los 41 a 50 afios, son personas jovenes que tienen su negocio
propio con el fin de tener un lucro adecuado para su familia.

1- Los productos que distribuye
Discarlhed los compra.

HSI ENO m 0%

Andlisis.

Segun el gréfico podemos visualizar que todos los clientes de la
Distribuidora Discarlhed compran el producto y que todos lo se encuentran visitados
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por los representantes de ventas, queriendo de esta forma que los productos se
encuentren en los puntos de ventas y satisfagan las necesidades del consumidor.

2- Lafrecuencia de visita de la
preventa es.

B Semanal M Quincenal m ®

Andlisis.

Como se puede observar en la gréfica la gran parte de los clientes son
visitados cada semana, esto favorece a la empresa porque se esta en constante
didlogo con el cliente, indicandole promociones y ademéas podemos saber que
actividades realiza la competencia de esta manera dar un mejor servicio, los clientes
que son atendidos cada quince dias son los que realmente compra a crédito y en otros
casos son pequefios y compran lo suficiente para que duren los quince dias.
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3- Cree que los precios de los
productos que ofrece son:

H Altos M Bajos ® Adecuados

Andlisis.

Segun el grafico podemos observar que la gran parte de los clientes estan de
acuerdo que los precios de los productos son altos a comparacion de la competencia,
pero esto es por su calidad y porque son productos importados, ademas son
productos de larga trayectoria y posicionados en el mercado.

Cabe recalcar que los demas clientes estan conscientes que los productos
que distribuye Discarlhed son importados y por lo tanto sus precios son los
adecuados.
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4- Cree que los productos tienen
buena rotacion.

ES| ENO B =

Andlisis.

Segun el grafico el 92% de los clientes esta de acuerdo que los productos que
distribuye Discarlhed tienen buena rotacion pese a su precio y la salvaguardia que
afectado en gran parte, porque algunos de los productos, ya que los productos son
importados con excepcidn a las Gelatinas Royal y las galletas Ritz.

5-éQué productos de los que
nosotros distribuimos mas consume?

B Oreo M Trident mtang M Chicles
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Anélisis.

El gréfico nos muestra de una forma muy clara que los productos que
distribuye Discarlhed son reconocidos por los consumidores, tienen buena rotacion,

pero también tienen marcas de poca rotacion los cuales se toman estrategias como

promociones para que tenga mejor entre los cliente y consumidores.

6- El servicio que brinda Discarlhed es
el adecuado.

ES| ENO m =

Andlisis.

Segun el grafico el servicio que brinda Discarlhed no es totalmente efectivo,
por las falencias que se ha ido suscitando en el transcurso de sus actividades, por no
llegar a tiempo con los pedidos, porque los pedidos llegan incompletos o llegan

productos que no son requeridos por los clientes.
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7. Cree que los pedidos llegan a
tiempo

ESI ENO =

Andlisis.

En el gréfico nos damos cuenta que la mayoria de clientes estan de acuerdo
con el servicio que brida la Distribuidora, en la entrega de los pedidos , pero hay un
44% de los clientes que no se encuentran conformes con la entrega del producto,
sean estas por diferentes causas como no llega a tiempo, producto no deseado entre
otros.

8- En el ultimo ano ha tenido
inconvenientes y los han
solucionado.
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Nos podemos dar cuenta segun el grafico que la mayoria de los cliente no ha
tenido inconvenientes en el Gltimo afio, pero que hay una parte que conforman los

clientes que han tenido algunos inconvenientes pero se los han podido solucionar,
como por ejemplo cambio de un producto por otro que estuvo caducado.

9- Es asesorado por nuestros
representantes, acerca del producto
y sobre promociones.

mSlI mNO ]

Anélisis.
En el gréfico se observa claramente que la mayor parte de los clientes son
asesorados por la fuerza de ventas a cerca de nuevos productos o promociones, que

se encuentran vigentes en cada semana, para de esta manera apalancarse en las

ventas del producto.
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10- Cree que nuestros desempeiio es:
en realacion de antes.

M Mejor M Peor ®Similar ®

3%

Andlisis.

Gracias al grafico es claro darse cuenta que la Distribuidora esta
desempefiandose y desarrollando con un mejor servicio apalancandose en los errores
0 debilidades que ha tenido con el pasar de los afios, por lo que ha ido mejorando en

su procesos y desemperio de sus actividades y el servicio con el cliente.
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11- ¢{Cuanto tiempo ha sido nuestro
cliente
m ANOS
m MESES

Andlisis.

Segun la grafica se puede identificar claramente que la mayor parte de los
clientes son atendidos durante algunos afos, tratando de satisfacer sus necesidades y
dando los productos de calidad y garantizando el servicio requerido por los
clientes, también podemos recalcar que tenemos nuevos clientes que se esta

incrementando la cartera de clientes, que es un objetivo primordial para la empresa.
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5.10. Aplicacion de la Matriz.

5.10.01. Innovacioén de la companiia

La imagen de la compafiia es un factor muy importante que permite darse a
conocer por los clientes, ya que si ésta es manejada manteniendo los principios
basicos, generarian en el cliente compromiso Y fidelidad, por lo cual se propone
cambiara de logotipo de la Distribuidora por uno mas colorido, atractivo e
innovador, ya que los colores son muy importantes en el mercado, y su desarrollo

podria oscilar entre $ 20 a $ 30.

Anexo 2

Como propuesta de innovacién se Implementaria 30 exhibidores en la nueva
ruta asignada, los cuales tienen un costo de $15 y $10. Los primeros se colocarian en
los locales categorizados como “B”, que son los que compran productos semanales
entre 40 a 21 délares, y los otros se colocarian en los locales categorizados como
“C”, que compran productos semanalmente entre 20 a $11 ddlares.

Con esta implementacién nos ayudaria a reforzar nuestra imagen como
distribuidora y mantener un mejor posicionamiento en el punto de venta, obteniendo

un incremento de ventas.

Anexo 3
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La implementacién de estos exhibidores permitira que los productos se

coloquen en zonas estratégicas, dentro de los locales en funcién al merchandansing.
5.10.02. Atencién al cliente.

Una problematica que afecta relevantemente en las ventas es el trato que los
empleados mantienen con el cliente, por ende es importante que la empresa capacite
al personal con técnicas de atencion al cliente y ventas, ya que este es quién impulsa
a que todas las actividades se realicen dentro de la organizacién. No hay que dejar de
lado la capacitacién al personal, porque para obtener una buena atencion al cliente
debemos mantener un personal motivado y con ganas de conseguir los objetivos de la

organizacion.

De esta manera el servicio mejoraria, y el trato al cliente seria el adecuado,

manteniendo su fidelizacion, confianza y carisma hacia la organizacion.

Anexo 4

5.10.03. Politicas de comunicacién de la compafiia

Gracias al Facebook y la pagina web, podemos tener una mejor
comunicacion con el cliente interno como externo, debido a que nos permite
presentar a mayor detalle el producto que estamos ofreciendo, dando cabida a una
constante comunicacion con nuestros clientes. Mediante estos medios se darian a
conocer las promociones semanalmente, y como un plus se realizaria tele mercadeo
con nuestros clientes especiales, en el caso que no se les ha podido encontrar o visitar

en sus locales.
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5.10.04. Presencia en internet y redes sociales.

Es muy importante la tecnologia hoy en dia, porque por medio de ella se
puede conocer todo lo que pasa en el mundo, ademas de darse a conocer es por esto
que la Distribuidora Discarlhed, esta presente en las redes sociales como el
Facebook y la pagina Web de esta manera se puede saber qué es lo que piensa el
consumidor y a la vez estar en vanguardia con la tecnologia, es una ventaja

competitiva y que se puede aprovechar para obtener mas clientes.

Anexo 5
5.10.05. Infraestructura inadecuada.

La distribuidora Discarle con el pasar de los afios ha ido creciendo y por ende
su instalaciones, la bodega es tres veces mas grande de lo que empez6, también tiene
una nueva oficina para mejor comodidad del personal y para brindar un mejor

servicio, actualmente paga un arriendo de $300 mensuales.
5.10.05.01. Aplicacion de las5 S
1. Seiri (Clasificacion y Descarte)

El personal de la Distribuidora debe organizar sus materiales de trabajo, para
que su desempefio sea mas rapido y eficaz tanto en la oficina como en los locales que

visita diariamente.
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2. Seiton (Organizacion).

El mantener un lugar en donde los productos puedan estar organizados en
funcion a las categorias, permitira que las labores dentro de la organizacién puedan
fluir eficientemente sin tener retrasos en los procesos de adquisicion y despacho ya
que el tener un lugar organizado permite conocer con que contamos y podemos

enfrentarnos a los requerimientos del mercado.
3. Seiso (Limpieza).

No se debe descuidar de la limpieza de las instalaciones, oficina, bodega y de
los productos que se encuentran en los puntos de venta, debido a que una buena

presentacion es mejor vista por el cliente tanto interno como externo.
4. Seiketsu (higiene y Visualizacion)

Es indispensable que los productos tengan buena presencia en los puntos de
venta, para que sea mas llamativo para el cliente, también la oficina y bodega debe
tener una buena imagen, porque esto habla bien de las personas que lo habitan.

5. Shitsuke (Disciplina y Compromiso).

Todas las actividades deben de realizarse en los plazos establecidos que
pueda denotarse frente al cumplimiento del horario del empleado, como el
cumplimiento de las entregas del producto en las fechas establecidas.
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5.10.06. Desconocimiento del cliente.

Pese que la distribuidora tiene 20 afios en el mercado necesita de que sus
clientes le reconozcan, para lo cual se realizaran flyers promocionales con un costo
de $110, vy tarjetas de presentacion con un costo de $38 es muy importante porque de

esta manera los clientes podran localizarnos facilmente.

Anexos 6

5.10.07. Politicas de fijacién de precios.

Dentro de la politica de fijacion de precios es imposible mantener el precio ya
que los productos son importados, afectando de esta manera a su costo.

Actualmente los productos que estan llegando se encuentran con nuevos
precios que afectan a su comercializacién, y dejando una brecha en el mercado para

que ingresen productos sustitutos con bajos costos, que el consumidor prefiere.

Las salvaguardias es un factor que afecta a la empresa ya que hay limitantes
para que algunos productos no puedan ingresar, ocasionando desabastecimiento en

el mercado.
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5.10.07.01. Salvaguardias.

Las salvaguardias se implementaron en el 1015 para equilibrar los precios de
los productos extranjeros con respecto a los del Pais e incentivar a la produccion
Ecuatoriana a incrementar su produccion para abastecer la demanda con la finalidad

de disminuir las importaciones. (Sosa, 1015)

5.10.08. Capacidad de cambio.

La empresa esta siempre dispuesta al cambio, por lo que esta demostrando
dia a dia con los cambios que se estdn dando, como son el incremento de personal
que ahora son seis vendedores, cuatro despachadores y una bodeguera ademas el
agrandar su bodega y adquirir una oficina mas amplia.

Dentro de la capacidad de cambio creo que es importante realizar una Alianza
estratégica con otra distribuidora de la misma marca. Para cuando se necesite
productos pueda abastecerle de esa manera no dejar desabastecidos a los clientes y
evitando la pérdida de la fidelizacion de ellos, también evitar que compren en otros
lados y no dejar brechas que la competencia pueda aprovecharla.

La Distribuidora que se tomd en cuenta para esta estrategia es la de Jiménez
Cabezas Compafiia limitada ubicada en la Juan Torres Oe2-708 y Quevedo seria la
distribuidora que puede tener la alianza con la Distribuidora Discarlhed.
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5.10.9. Fidelizacién de la clientela.

Para tener una fidelizacion con los clientes es necesario un buen servicio,
cubriendo sus necesidades, dandole promociones para que sus ingresos superen sus

expectativas.

Tener un Marketing relacional para que los clientes tengan la confianza y
expresen sus inquietudes las cuales sirvan para tomar estrategias y hacer crecer a la
Distribuidora.

Para incentivar al cliente se sugiere entregar jarros promocionales con el logo

de la empresa de esta manera se realizan 900 jarros a un costo de $7.056.

Anexo 7
10.10.10. Nivel de posicionamiento

Pese que la Distribuidora se encuentra 20 afios en el mercado no es conocida
bajo su nombre sino, por la marca que distribuye en el mercado, por esta razén es

necesario estar presente en las redes sociales como web y Facebook.

De esta manera se podra posicionar en la mente del consumidor ademas de
tener informados a los clientes acerca de promociones, oportunidades y beneficios al
adquirir las promociones dandole a conocer la rentabilidad que tiene con nuestros

productos y las promociones.
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10.11. Valoracion de la Matriz.

TABLA 8 VALORACION DE LA MATRIZ.

Atencién al cliente

Comunicacion interna y externa.

Internet y redes sociales.

Infraestructura inadecuada.

Desconocimiento del cliente.

Politicas de fijacion de precios.

Capacidad de cambio.

Fidelidad del cliente.

A~ O W BB W B O

Nivel de posicionamiento.

TOTAL

w
(o]

FIGURA 8 VALORACION DE LA MATRIZ.
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CAPITULO VI

6.Presupuesto.

6.01. Recurso Adinistrativo.

Para la elaboracion del proyecto es necesario mencionar algunos recursos que

se utilizaron para la realizacion de los mismos.

6.01.1.Presupuesto de la tesis.

TABLA 9 PRESUPUESTO DE TESIS.

ACTIVIDADES. RECURSOS. VALORES

Presencia en redes
sociales como el Facebook Presencia en redes sociales 200
y la pagina Web.

Plan publicitario como
tarjetas de presentacion, 218
flyers, roll up

Comunicacion utilizando
material publicitario.

Realizacién contextual de Varios como copias,

' i i i 500
la tesis. impresiones, internet.
Investigacién de campo. Viaticos: movilizacion y 200
refrigerio.
TOTAL 1118
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6.02.2. Presupuesto del plan de Marketing.

TABLA 10 PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING.

ACTIVIDADES. RECURSOS VALORES.

Publicidad. Logotlpo,_ flyers, tarjetas de 238
presentacion, roll up

Capacitaciones al Capacitaciones de servicio

P al cliente, técnicas de venta 3.600

personal. L
y motivacion.

Jarros para entregar a los Jarros promocionales 1.931

clientes.

15 exhibidores de un costo
de $10 cada uno y 15 de un 375
costo $15 cada uno.

Colocacién de exhibidores
en los locales.

TOTAL $6.144

6.03. Presupuesto propuesto.

TABLA 11 PRESUPUESTO PROPUESTO.

ACTIVIDADES. RECURSOS. VALORES.
Realizar capacitaciones de
Capacitaciones Servicio al cliente y 1.800
motivacion.

30 exhibidores en los puntos

Colocacion de de venta para mejor rotacion 375

exhibidores. del producto.
Posicionamiento de la Tarjetas de presentacion y

T 148
Distribuidora. flyers.
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Total 2.323

6.04 Cronograma de Gantt

TABLA 12 DIAGRAMA DE GANTT.

Cronograma de elaboracion del proyecto

Abril mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre

Actividades 1 2341234123412 341234123412314

Capitulo 1

Capitulo 2

Capitulo 3

Capitulo 4

Capitulo 5

Capitulo 6

Capitulo 7

Revision tutor

Correcciones

Revision lector

Correcciones

Sustentacion
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CAPITULO VII

7. Conclusiones y Recomendaciones.

7.01. Conclusiones.

En muchas ocasiones la costumbre hace que el cliente tienda a adquirir los
productos en un solo lugar, a pesar de que los otros factores no lo tengan tan
contento, como es el trato al cliente, la falta de entrega de productos en los tiempos
indicados, entre otros. Sin embargo existe un solo motivo que cambiaria esta
situacion, el cual es la competencia, la misma que comienza a ganar terreno y
comienza a llevarse a los clientes, es por ende que la Distribuidora Discarlhed debe
aplicar correctivos a las malas practicas que ha venido llevando durante todo este
tiempo.

Durante los afios de existencia de la Distribuidora, no se ha visto un
crecimiento notorio estructuralmente, ya que la falta de un Plan de Marketing, no ha
permitido a la administracion visualizar una empresa con un gran crecimiento y

representacion en el mercado que se desenvuelve.

Para que una organizacién pueda surgir y mantenerse dentro del mercado, es
indispensable que tenga en consideracion el talento humano que posee, al cual debe
dotarle de las herramientas necesarias que le permitan desarrollar el potencial que

tienen.
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7.02. Recomendaciones

Se recomienda que la Distribuidora Discarlhed, invierta en capacitaciones y
técnicas de Merchadansing, que le permitan mantenerse en el mercado, consiguiendo
clientes que se sientan satisfechos por el servicio que le prestan y la oportuna
asesoria en el producto que decida adquirir. Una fidelizacién del cliente se da al

momento que éste se siente comprometido cuando recibe una buena atencién.

Es indispensable que la distribuidora aplique dia a dia, planes de martketing,
que le permitan desarrollar el potencial y conseguir posicionamiento en el mercado,
permitiendo que la administracion tenga un desarrollo econémico, asi como el de sus

integrantes, como son lo empleados.

Se recomienda que al personal que trabaja dentro de la Distribuidora se lo
prepare en materia de ventas y mercadeo, y se lo mantenga motivado, con la

finalidad de que los proceso fluyan de manera eficiente.

La utilizacion de las redes sociales es una herramienta que esta en vanguardia

y llegando a todos los hogares y por ende a los clientes objetivos.
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ANEXQOS
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ANEXO 1 HISTORIAL DE VENTAS.
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ANEXO 2 LOGO DE LA EMPRESA.

wDOH

Distribuidor de Mondelez Intenacional
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ANEXO 3 IMPLEMENTACION DE EXHBIDORES.
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ANEXO 4 CAPACITACIONES.
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ANEXO 5 FACEBOOK DE LA DISTRIBUIDORA.
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ANEXO 6.01. COTIZACION.
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ANEXO 6.02. TARJETA DE PRESENTACION.

Ing. Carlos Heredia
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ANEXO 6.03. FLYES.
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ANEXO 7 JARRO PROMOCIONAL.
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