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RESUMEN

La presente investigacion tiene como fin determinar estrategias de marketing por
medio del andlisis situacional a partir de la investigacion Descriptiva que aporte al
mejoramiento de las ventas en la fabrica HIELALIB S.A. del cantdn La Libertad,
Provincia de Santa Elena. La problemética que afecta de manera directa a la fabrica
se debe a la falta de canales de distribucion, comunicacion y la inadecuada gestion
de clientes. Por tal razon se hace referencia al disefio de estrategias de Marketing
que impulsen el incremento de las ventas como el objetivo general de la
investigacion. Este trabajo se desarrolla mediante el enfoque cualitativo y
cuantitativo, ademas de la respectiva revision bibliografica con diferentes criterios
y teorias que aporten a la investigacion. Asi mismo la aplicacion de instrumentos
como encuestas y entrevistas a las personas involucradas que permitieron que el
trabajo de investigacion se fundamente de manera que sus criterios sean
considerados como parte esencial de la misma. Es asi, que, en base a lo mencionado
anteriormente, se propone aplicar estrategia de marketing relacional basada en el
Social CRM, como un método para gestionar la cartera de clientes de HIELALIB
S.A. y de igual manera relacionar el buen uso del Social Media para con esto
incrementar las ventas y mejorar la situacion actual de la fabrica HIELALIB S.A.

Palabras claves: Estrategias, CRM, Social Media, ventas, marketing,
posicionamiento, hielo, Social CRM.



MARKETING STRATEGIES TO INCREASE THE SALES OF THE
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AUTHOR:
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ABSTRACT

The purpose of this research is to determine marketing strategies through situational
analysis base on exploratory — descriptive research that contributes to the
improvement of sales in HIELALIB S.A. canton La Libertad, Province of Santa
Elena. The problem that directly affects the factory is due to the lack of distribution
channels, communication and inadequate Customer management. For this reason,
reference is made to the design of marketing strategies that drive the increase in
sales as the general objective of the research. This work is developed through the
qualitative and quantitative approach, in addition to the respective literature review
with different criteria and theories that contribute to the research. Likewise, the
application of instruments such as surveys and interviews to the people involved
that allowed the research work to be based so that its criteria are considered as an
essential part of it. Thus, based on the aforementioned, it is proposed to apply
relational marketing strategy based on the Social CRM, as a method to manage the
client portfolio of HIELALIB S.A. and likewise relate the good use of Social Media
to increase sales and improve the current situation of the HIELALIB S.A. factory.

Keywords: Strategies, CRM, Social Media, sales, marketing, positioning, ice,
Social CRM.
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INTRODUCCION

Actualmente en el siglo XXI, vivimos en mundo lleno de cambios por lo cual se
hace prioritario que las organizaciones tienen grandes retos, el mismo que impulsa
a los gerentes de cada una de las empresas a reevaluar sus enfoques administrativos
con la finalidad de guiar a sus organizaciones a nuevas realidades globales, las
mismas que puedan hacerle frente a los avances tecnoldgicos y la innovacion, que

son puntos claves para el desarrollo de toda organizacion. (Castrillon, 2016)

Por consiguiente las empresas productoras de bienes de consumo, en este caso las
fabricas de hielo, también deberian disefiar una propuesta de valor como clave
fundamental para atraer mas clientes y poder sobrellevar la situacion que los
envuelve en un mercado tan competitivo, aplicando estrategias con el fin de
establecer una interaccién con sus clientes y lograr su fidelizacién, sea por el trato

o la forma en la que este adquiere el producto o servicio.

Es asi como, la intervencion del marketing en las empresas lograria contribuir en el
desarrollo comercial de las mismas, enfocandose en generar una actitud positiva
frente al mercado, generando rentabilidad y asi mismo satisfaciendo las necesidades

del consumidor.

Asi mismo, la participacion del marketing en las estrategias empresariales implica
el llevar a cabo procesos que se centran en la satisfaccion de los clientes de la
compafiia, méas alla de la simple venta de sus productos o servicios. (Charles W.

Lamb, Joseph F. Hair, Jr.,, 2017, pag. 2).



Esta investigacion aborda a la empresa HIELALIB S.A., compaiiia con domicilio
en el cantdn La Libertad, dedicada a la fabricacion y comercializacién de hielo en
las dos presentaciones convencionales que manejan los integrantes de este sector

del mercado del hielo en la provincia de Santa Elena.

En cuanto a las empresas fabricantes de hielo como HIELALIB S.A., las estrategias
de marketing enfocadas al producto deben estar direccionadas a que éste, busque
brindar beneficios a los segmentos de mercado que atiende, tomando en cuenta que
la linea de productos actual de este tipo de compafiias se reduce principalmente a
dos bienes: hielo en marquetas y hielo molido. De este modo, se debe hacer el
direccionamiento de la propuesta de valor de estos dos bienes de consumo del
mercado del hielo, a la experiencia en cuanto al uso, principalmente al beneficio de

“conservar o mantener frescos” los productos que comercializan sus clientes.

Adicionalmente a la propuesta de valor enfocada en el producto actual, esta
investigacion profundizara en el andlisis de las estrategias del marketing mix,
identificando una nueva linea de productos, una estructurada fijacion de precios, un
detallado sistema de distribucion y un plan de medios digitales que permitan el
disefio de una propuesta de plan estratégico de marketing que busque inducir a un

aumento de las ventas de la compafiia HIELALIB S.A.

El Planteamiento del problema surge a partir de que la fabrica HIELALIB S.A a
pesar de mantenerse en el mercado sus ingresos no han sido del todo favorables,
puesto que a pesar de ofrecerles a sus clientes un producto de calidad y a precios

acordes al mercado, en algunas ocasiones los clientes migran a otras fabricas debido



a que sus precios son mas bajos con respecto a los que ofrece, ademas de la falta de
informacion e interaccion con los clientes, puesto que si este tuviera conocimiento
de las promociones o descuentos al por mayor (en caso de que las tuviera), lograria
la fabrica captar la atencidn del consumidor y a su vez estaria generando que su

producto logre darse a conocer por su marca.

En un mercado tan complejo, lo fundamental, lo que toda empresa desea y necesita
conseguir, es aumentar sus contactos con potenciales clientes, asi como trabajar por

mantener y fidelizar a aquellos que ya han confiado en sus servicios. (Méfiez, 2016)

Por ejemplo, PROCUBITOS, es una empresa de fabricacion y distribucién de hielo
establecida en Andalucia, Europa, cubre alrededor 10.000 puntos de ventas en todo
este continente. Esto se debe a que la empresa invierte mucho en lo que quiere
proyectar con su marca, permitiéndole estar en contacto con el cliente y conocer lo
que este requiere del producto, esto a su vez evidencia que el uso de las estrategias
de marketing no solo se las utiliza en grandes empresas de servicios sino también
en fabricas que elaboran productos y que desean darse a conocer por su marca y
Ilegar a posicionarse en el mercado, utilizando en varios casos medios digitales con

el fin de incrementar sus ingresos.

A nivel internacional las grandes fabricas dedicadas a la elaboracion de un producto
final apuestan por implementar estrategias de marketing, especialmente la
estrategia de branding, el cual se desliga de la necesidad que tiene el comprador de
adquirir el producto que el fabricante le ofrece. Es asi que la utilizacién del mundo

digital para las fabricas es de gran relevancia para continuar en contacto con el



cliente y que la relacion entre comprador y fabricante pueda desarrollarse de manera

efectiva.

En Ecuador, la mayoria de las fabricas dedicadas a la elaboracion de productos
derivados del hielo, estan ubicadas en la zona costera del pais, en donde son usados
como insumos para la respectiva refrigeracion y congelamiento de productos del

mar, los cuales son llevados hacia otros lugares.

Este es el caso de Hielesm, ubicada en el Puerto de Esmeraldas y funciona desde
hace cuatro afios en el mercado. Inicid con el aporte de 110 socios que aportaron
con una contraparte de USD 350 cada uno, para sostener el proyecto. Ademas, los
pescadores respaldan el negocio con el 40% de una inversion de USD 280 000, que
se hizo con aportes de la Prefectura de Esmeraldas y la Corporacion Técnica Belga,

explica Ana Parrales, gerente de Hielesm S.A. (Revista Lideres, 2016)

En la provincia de Santa Elena, existen muy pocas fabricas que se dediquen a la
elaboracion y comercializacion de hielo en sus diferentes presentaciones
(marquetas y cubitos), aun asi, cada una de estas fabricas posee clientes fijos, de

acuerdo al lugar en donde estan ubicados.

HIELALIB S. A. es una microempresa de elaboracion y comercializacion de hielo,
tiene como objetivo general, satisfacer las necesidades de sus consumidores,
ofreciéndole un producto de calidad al momento de adquirirlo, manteniendo el buen
trato con sus clientes para conservar un espacio en el mercado en donde se
desarrolla y que su producto tenga una mejor captacion de clientes. Actualmente

HIELALIB S.A. tiene a la venta los siguientes productos:



Grafica# 1 Linea de producto de HIELALIB S.A.
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HIELALIB S.A., al no tener las herramientas digitales necesarias como otra forma
de comercializar su producto tiende a desmejorar sus ventas, y esto se evidencia a
corto plazo en la produccién. Es asi que la implementacion de estrategias de
marketing, son necesarias debido a que podran brindar informacion al cliente acerca
del producto o promociones referente a la misma, mejorando la comunicacion con
el usuario y ayudando en la toma de decisiones ejecutada por la administracion,
logrando el posicionamiento de la marca en el mercado, ademas de aportar en el

desarrollo y crecimiento economico de la fabrica HIELALIB S.A.

Por lo planteado anteriormente, se presenta la siguiente Formulacion del

problema: ¢Cuales son los indicadores de las estrategias de marketing que



afectarfan al incremento de las ventas de la fabrica HIELALIB S.A., en el canton

La Libertad, provincia de Santa Elena?

Para sustentar el punto anterior, a continuacion, se detalla las preguntas necesarias

para la investigacion por medio de la Sistematizacién del problema:

¢Cual es la situacion actual de la fabrica HIELALIB S.A. en cuanto al

manejo de estrategias de marketing?

e ;Cual es la posicion competitiva de la fabrica HIELALIB S.A. dentro
del mercado, que admita identificar cudl serd el posible planteamiento

estratégico del marketing a implementar?

e Cudles son las estrategias de marketing que permitan planificar
técnicamente las ventas que provoquen un incremento de estas en la

fabrica HIELALIB S.A.?

e ;Como aplicar las herramientas de marketing que aporten al disefio de

la propuesta para incrementar las ventas en laempresa HIELALIB S.A.?

El Objetivo General de donde se basara la investigacion radica en “Disefiar
estrategias de marketing que impulsen el incremento de las ventas de la fabrica

HIELALIB S.A, en el cantén La Libertad, Provincia de Santa Elena.”

Para las Tareas cientificas, que se plantean como sustento de nuestro objetivo

general es preciso considerar lo siguiente:



e Diagnosticar la situacion actual de la empresa en el ambito del marketing

por medio de la recopilacion de datos.

e Analizar la competencia actual de la fabrica HIELALIB S.A por medio de
técnicas adecuadas que identifiquen las oportunidades y amenazas de la

fabrica en el mercado.

o Identificar las estrategias de marketing que orienten el incremento de las

ventas en la empresa HIELALIB S.A.

e Proponer un plan de marketing estratégico que permita incrementar las

ventas en la fabrica de hielo HIELALIB S.A

En la presente investigacion se plantea como Justificacion tres puntos importantes:

Justificacion Teorica, con el fin de analizar como la implementacion de estrategias
de marketing incrementarian las ventas de la fabrica de hielo HIELALIB S.A.
Sabiendo que, al momento de aplicarlas, se debe seguir un proceso en donde se
analiza la situacion actual de la organizacion, evaluando las necesidades de los
clientes actuales y posibles clientes, y asi mismo poder implementar estrategias de
marketing adecuadas, dependiendo lo que la empresa requiera. La aplicacion de
estas estrategias, permitiran a la fabrica desarrollarse de tal manera que puedan
tomar decisiones sobre las acciones y los recursos que se deben utilizar para poder

alcanzar los objetivos de la fabrica.

Un ejemplo de la aplicacion de estrategias de marketing mix, es la fabrica dulce

finos Bruning S.A.C de Per(, en la cual la autora del trabajo investigativo nos dice”



las estrategias de marketing impactan de forma positiva o negativa en las ventas de

la empresa de manera en cdmo se gestione”. (Coronel, 2016)

Justificacion Metodoldgica, permitiéndonos evaluar lo que se efectuard para la
presente investigacion, teniendo en cuenta los siguientes puntos: medir el grado de
satisfaccion de los actuales clientes y analizar las necesidades y sugerencias de los
posibles clientes, mediante la aplicacion de encuestas y entrevistas en lugares
claves, en este caso a los comerciantes de pesca mayoristas/minoristas que
necesiten congelar sus productos en la provincia de Santa Elena, especificamente
en los cantones de Salinas y La Libertad, quienes en primera instancia necesitan de

los productos que oferta la fabrica HIELALIB S.A.

Finalmente, la justificacion Préctica, que tiene como efecto consolidar la relacion
entre cliente y empresas, por medio de la aplicacion de estrategias, las cuales le
permitiran desarrollarse de acuerdo a las tendencias del mercado. Ademas de
ayudar a optimizar y emplear mejor los recursos y mantener canales de distribucion

fijos, para la comercializacion del producto.

Estas estrategias de marketing seran consideradas luego de la aplicacion de las
técnicas de investigacion, en donde se evidenciaran las estrategias de marketing
necesarias de acuerdo a lo que requiere o sugiere el cliente durante la encuesta.
Ademas de la realizacion de entrevistas a personal clave de la fabrica HIELALIB
S.A., en donde se consideraran sus opiniones de acuerdo a la perspectiva desde la

fabrica, es asi que, una vez recopilada la informacion necesaria se analizara que



tipos de estrategias de marketing ayudaran a que incrementen las ventas y por ende

el desarrollo de la fabrica HIELALIB S.A.

Para el siguiente trabajo de investigacion se aplicaron el siguiente tipo de

investigacion: Descriptiva, con aspectos cuali- cuantitativos

La aplicacion de la investigacién descriptiva, por medio de la utilizacion de
informacion o antecedentes de la fabrica, nos permitiran analizar cada uno de los
factores que influyen en esta investigacion. Asi mismo la indagacion de hechos,
especificamente de informacién que ha sido recolectada y evaluada con diferentes
técnicas e instrumentos ya utilizados con anterioridad, logrando asi, un analisis mas
completo e interpretacion adecuada de los datos obtenidos con el tema de estudio,
referentemente a la implementacion de estrategias de marketing para el incremento

de las ventas de la fabrica HIELALIB S.A.

En el contexto de la investigacion cualitativa nos permite alcanzar los objetivos
antes planteados, en base al analisis de los distintos criterios, opiniones de las
personas entrevistadas que laboren en las distintas areas de la fabrica y asi mismo
de las personas encuestadas y la realizacion del focus group, externas a la fabrica,

con el fin de conocer la opinion que ellos tienen hacia la fabrica.

De igual manera se hace referencia a la investigacion cuantitativa, debido a que la
investigacion requiere de un analisis de la parte externa de la fabrica, ademas de
poder obtener informacion por medio de la utilizacion de la estadistica, la cual nos

permite analizar, interpretar y descifrar los datos obtenidos durante la investigacion,



la finalidad de esta investigacion cuantitativa es poder llegar a obtener una vision

mas clara y amplia de como esta la fabrica en la actualidad.

Como idea a defender para la investigacion tenemos “la implementacion de
estrategias de marketing permitird incrementar las ventas de la fabrica HIELALIB

S.A. cantén La Libertad, Provincia de Santa Elena”.

Donde:

v' Lavariable independiente es: Estrategias de marketing

v' La variable dependiente es: Ventas

Para el desarrollo del siguiente trabajo de investigacion se considera Il capitulos,

los cuales se detallan a continuacién

Capitulo I, se plantea todo lo referente al marco tedrico de la investigacion, en
donde se especifica partes importantes de literatura de autores claves para el
desarrollo del tema y el respectivo andlisis de los conceptos de las variables, que
nos permitiran realizar el disefio de la propuesta, enfatizando en el fundamento

social y legal de la investigacion.

Capitulo I, se define los materiales y métodos que se utilizaran en la investigacion,
haciendo énfasis en la descripcion de los métodos y tipos de investigacion, que
aportaran de manera mas clara, de lo que se desea lograr con la realizacion de la

investigacion. Asi mismo, el disefio de muestreo en donde se define la poblacion
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con la cual se trabajard y la respectiva recoleccién de datos, la misma que se llevara
a cabo por medio de técnicas de investigacion como encuestas y entrevistas a las

personas que son claves en esta investigacion.

Capitulo 111, se realiza el respectivo analisis de los resultados obtenidos por medio
de la aplicacion de encuestas y entrevistas realizadas a personas que se han
considerado como parte fundamental de la investigacion y que a partir de la
informacion que nos brinden se plantea la propuesta y soluciones adecuadas en

cuanto a las problemaéticas de la empresa.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1.Revision de la literatura

Tesis A: Plan de marketing para la distribuidora “CODELITESA” de la ciudad de

Ambato, provincia de Tungurahua.

Datos bibliograficos: (Teneda Hidalgo, 2015) Plan de marketing para la

distribuidora “CODELITESA” de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

Problema general: ;Como mejorar las ventas de la Distribuidora “CODELITESA”

de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua?

Objetivo General: Disenar el Plan de Marketing para la empresa “CODELITESA”

con el proposito de incrementar las ventas.

Metodologia utilizada: El tipo de investigacion es descriptiva - exploratoria, con
enfoque cualitativos y cuantitativos, de acuerdo al tema de investigacion, el cual se
realizd para comprobar que un adecuado plan de marketing ayudara a incrementar
las ventas. Ademas del tipo de métodos aplicado en la investigacion es Inductivo-
Deductivo, permitiendo lograr los objetivos propuestos y ayudar a verificar las

variables planteadas.
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Instrumentos de recoleccion de datos: El tipo de instrumentos que se utilizo para
esta investigacion fueron: guia de observacion, cuestionarios, guia de entrevista e

investigacion bibliogréfica.

Conclusiones

El plan de marketing establecido logrard que la empresa cumpla con los
presupuestos de ventas planeados cada mes. Ademas de la aplicacion de estrategias

que se ajustan a las necesidades y condiciones de la empresa.

Recomendaciones

El disefio de las estrategias de marketing debe ir acorde a la mision y vision de la
empresa, puesto que las dos son ejes fundamentales dentro del plan de marketing

propuesto.

Tesis B: Propuesta de estrategias de marketing relacional con aplicacién en
Customer Relationship Management (CRM), para el posicionamiento de la empresa

FAROTEX de la ciudad de Riobamba, periodo 2016 - 2017.

Datos bibliograficos: (Orozco, 2018) Propuesta de estrategias de marketing
relacional con aplicacion en Customer Relationship Management (CRM), para el
posicionamiento de laempresa FAROTEX de la ciudad de Riobamba, periodo 2016

- 2017.
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Problema general: ;Cémo influye la carencia de estrategias de marketing
relacional y Customer Relationship Management (CRM), en el posicionamiento de

la empresa FAROTEX de la ciudad de Riobamba?

Objetivo General: Disefiar estrategias de Marketing Relacional empleando
Customer Relationship Management (CRM), para el mejoramiento de las
relaciones con el cliente de la empresa FAROTEX de la ciudad de Riobamba,

durante el periodo 2016-2017.

Metodologia utilizada: Para la realizacion de esta investigacion se aplico el tipo
de investigacion descriptiva, exploratoria, explicativa y documental, por medio del

método descriptivo, con enfoque cualitativa — cuantitativa.

Instrumentos de recoleccion de datos: Para la recopilacion de informacion para
la ejecucion de la siguiente investigacion se utiliz6 como técnica la encuesta y la
entrevista, las mismas que fueron aplic