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RESUMEN.

La presente tesis tuvo como objetivo realizar un plan de comercializacion para la
distribuidora Surtitodo del cantdn La Libertad, con el fin de aumentar los indices
de ventas mediante la implementacion de acciones estratégicas efectivas, que
generen conocimiento adecuado en el mercado meta y por ende estima y
preferencia ante marcas competidoras, logrando asi fidelizacion en los clientes.
Para la obtencién de la informacion de fuente primaria, se utiliz6 como
instrumentos: La encuesta y entrevista, ademas del uso de una guia de
observacion realizada en las instalaciones de la distribuidora. En el presente
estudio se detectd que las estrategias de marketing aplicadas en la actualidad no
satisfacen en su totalidad los requerimientos de la empresa y las expectativas del
mercado meta. Existe un gran porcentaje de personas encuestadas que desconoce
de la marca Surtitodo, puesto que no se han empleado acciones solidas, ni
orientadas a los requerimientos, preferencias y necesidades del mercado meta,
originando un débil posicionamiento de marca en la mente del pablico objetivo.
La investigacion realizada recomienda el disefio de estrategias de
comercializacion efectiva, basadas en: Gestion idonea de la marca en el mercado
meta, mediante implementacion de herramientas publicitarias; crear preferencia de
marca, ejecutando acciones de promocién de ventas; influir en las decisiones de
compra mediante la interaccion dinamica y constante por parte de la distribuidora
hacia los clientes, en base al uso del App mdvil disefiado, que permitira brindar un
servicio post venta, mejorando asi la satisfaccion de los clientes; por ultimo la
adecuacion de canales de distribucion en los que se utilice herramientas idoneas
en base a los requerimientos, necesidades y preferencias de los clientes,
determinada en la investigacion de campo; por otro lado se cuenta con el respaldo
de la administracion, por lo tanto no existirdn barreras internas para la ejecucion
del plan de comercializacion.
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INTRODUCCION.

La comercializacion de productos nace por la necesidad de disefiar un método de
ventas, debido a que las empresas productoras necesitan vender sus productos a
clientes que los necesiten. A partir de ello las empresas productoras fortalecen sus
actividades comerciales y deseo de progresar considerando las estrategias de
marketing para la distribucion y venta de sus productos. Debido a que no podian
llegar directamente a los clientes con los productos consideraron los canales de

distribucién como mejor alternativa para lograrlo.

Surtitodo fue fundada en el mes de febrero del 1999, administrada por el Sr. Jaime
Zabala, se dedica a comercializar productos de consumo masivo, limpieza
personal y del hogar, de 12 empresas multinacionales y nacionales. Se ha
caracterizado por realizar la cobertura de sus productos brindando un servicio de
calidad a sus clientes, precios competitivos, y confianza en la compra de los

productos al ser reconocidos.

Este trabajo pretende ofrecer las herramientas necesarias para que la distribuidora
Surtitodo mejore sus indices de ventas, al comercializar de forma adecuada los
productos que ofrece, asi el fin de la presente investigacion es disefiar un plan de
comercializacion oportuno, que permita gestionar la marca de forma efectiva, al
emplear estrategias que se basen en los requerimientos, preferencias, necesidades

y gustos del mercado meta.

El presente trabajo de investigacion esta dividido en cuatro capitulos:

En el capitulo I se definié el marco teorico, se describié todo lo relacionado a
estrategias de comercializacion e indices de ventas variables identificadas, y
marco legal; con el fin de tener la argumentacion necesaria para la determinacion

de estrategias que contribuyan a la solucion de la problemética identificada.



En el capitulo Il se empled la metodologia de investigacion de tipo cualitativa
basada en recoleccion de datos mediante entrevista a los directivos de la
distribuidora Surtitodo para conocer sobre las gestiones de marketing que emplea
la distribuidora Surtitodo, también se empled la investigacion cuantitativa
mediante la encuesta a clientes meta, para poder recolectar informacion necesaria
sobre las percepciones y preferencias, de esta manera poder determinar estrategias
de comercializacion oportunas que permitan captar el interés del cliente meta, y

generar fidelizacion.

En el capitulo 111 se realizé la formulacion de encuestas y entrevistas, posterior a
ello se aplico a los involucrados, después se analizé los datos obtenidos de la
entrevista que se realizé a la administracion de la distribuidora Surtitodo, y las
encuestas realizadas a los clientes meta, una vez concluidas las técnicas de
recoleccion de datos determinada, se realizo la comprobacion de hipétesis bajo el
modelo Chi-cuadro, permitiendo obtener las pautas necesarias para la toma de
decisiones en cuanto a direccionamiento de las estrategias de comercializacion a

determinar.

En el capitulo IV se desarroll6 la propuesta de un plan de comercializacién para la
distribuidora Surtitodo en base a la situacion actual, preferencias y expectativas de
los clientes meta, en el cual se estructuro estrategias de comercializacion efectivas
para captar el interés de los clientes, generando fidelizacion y por ende aumentes

los indices de ventas.



MARCO CONTEXTUAL.

TEMA.

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA LOS
PRODUCTOS DE CONSUMO COTIDIANO EN LOS INDICES DE
VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA. DISENO DE UN PLAN DE
COMERCIALIZACION PARA LA DISTRIBUIDORA SURTITODO,
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

Limitadas estrategias de comercializacidn de los productos de consumo cotidiano

y su incidencia en los indices de ventas de la distribuidora Surtitodo.

Planteamiento del problema.

El Ecuador tiene a su favor aspectos que permiten el desarrollo del comercio, de
acuerdo a las necesidades de cada region y las empresas distribuidoras tienen las
necesidades de llegar a cada punto o region del pais. En la actualidad las
distribuidoras enfrentan un entorno cambiante y competitivo lo que hace necesario
que se desarrollen y apliquen estrategias innovadoras con informacion vélida
sobre los productos y sus competidores que emplean acciones por despertar el
interés de los clientes que adquieran productos de consumo cotidiano para vender

al cliente final o tenderos detallistas.

En el mes de febrero del 1999 fue fundada la distribuidora Surtitodo, administrada
por el Sr. Jaime Zabala, dedicada a la comercializacion de productos de consumo
masivo, limpieza personal y del hogar, de 12 empresas multinacionales y
nacionales, a precios altamente competitivos, y de excelente calidad, que permite

brindar a los clientes seguridad y garantia en las compras que realizan.



Al ser una empresa que lleva 15 afios desarrollando sus actividades comerciales
en la provincia de Santa Elena, realizando cobertura en la comercializacion de
productos de mas de 10 proveedores, su razén social consiste en la compra y

venta de productos de consumo varios de marcas reconocidas.

La distribuidora Surtitodo capacita de forma continua al personal de venta,
procurando excelencia en atencion al clientes y garantizando la calidad de los
productos, manteniendo contacto por medio de la fuerza de venta, sin embargo las
exigencias cambiante de los clientes ha ocasionado que no exista lazos de
comunicacion efectivo, dificultando asi lograr que exista fidelizacion por parte de
los clientes, al no existir gestion de marca adecuada, ni canales de distribucion
apropiados en base a los cambios del entorno. Existen algunas distribuidoras que
se dedican a la comercializacion de productos de consumo cotidiano, y en base a
la variacion de actitudes, necesidades que presentan los clientes, y distintos
factores que afectan al entorno los indices de ventas se han visto afectado
negativamente, convirtiéndose en una problematica, debido a las inadecuadas

acciones de comercializacion.

Delimitacion de la problematica.

La investigacion de las estrategias de comercializacién y su incidencia en los
indices de ventas de productos cotidianos, se realiz6 en la provincia de Santa
Elena, tomando como referencia a los comerciantes detallistas, tenderos, y clientes

que posee la distribuidora Surtitodo en el afio 2015.

Campo: Compra y venta de productos de consumo cotidiano.

Area: Marketing.

Aspecto: Estrategias de comercializacion.

Problema: Limitadas estrategias de comercializacion de los productos de
consumo cotidiano y su incidencia en los indices de ventas de la distribuidora
Surtitodo.



Formulacion del problema.

¢Coémo incide las estrategias de comercializacion de los productos de consumo

cotidiano en los indices de ventas de la distribuidora Surtitodo?

Sistematizacion del problema.

1.- ¢(Qué fundamentos tedricos sustentan un plan de comercializacion para la

distribuidora Surtitodo de acuerdo a los estudios que se realizaran?

2.- ¢;Como se llevara a efecto las estrategias metodoldgicas que permitan
desarrollar el estudio a fin de obtener informacion necesaria para la determinacion

de estrategias de comercializacidn oportuna para la distribuidora Surtitodo?

3.- (Qué instrumentos de investigacion facilitard la recopilacion de datos para el
disefio del plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo?

4.- ¢Cudles son las herramientas idoneas que deben emplearse en la interpretacion

y anélisis de resultados obtenidos en la investigacion de campo a realizar?

5.- ¢Qué estrategias de comercializacion seran las mas adecuadas para solucionar

la problematica de la distribuidora Surtitodo?

Evaluacion del problema.

Claro: El plan de comercializacién que se propone esta expresado en términos

sencillos a los temas de solucion de la problematica.

Original: Permite crear alternativas que van de la teoria a la practica otorgando la
solucion a los problemas identificados en la distribuidora Surtitodo de forma

creativa y original, generando nuevas estrategias.



Factible: La propuesta presenta soluciones viables en el macro y micro entornos a
fin de que el mismo pueda ejecutarse de manera correcta y sin ningin

inconveniente.

Evidente: La problematica es palpable dentro de la distribuidora Surtitodo, clara

y observable para el mercado.

Relevante: Este estudio es relevante para los clientes de la distribuidora Surtitodo
y la administracion; debido a que se captard la atencion de los clientes,

estimulandolos a la accién de compra frecuente.

Delimitado: El presente proyecto se redacta en forma precisa de manera que sea
facil de comprender e identificar con ideas precisas y concisas para que la
informacion pueda ser utilizada correctamente por la administracion de la

distribuidora Surtitodo.

JUSTIFICACION DEL TEMA.

La distribuidora Surtitodo dedicada a la comercializacion de productos de
consumo cotidiano a precios competitivos, se ha mantenido durante 15 afios en el
canton La Libertad, sin embargo existe un débil posicionamiento de la imagen
corporativa, debido a que no se gestionan acciones estratégicas orientadas a las

necesidades, preferencias, requerimientos del mercado meta.

En la actualidad existen diferentes distribuidoras en la provincia de Santa Elena
gue se dedican a la comercializacién de productos cotidiano, ademas las
exigencias se modifican continuamente debido al entorno competitivo que existe
en este sector comercial. La aplicacion de estrategias de comercializacion, tiene el
fin de mejorar los indices de ventas, y por ende fortalecer el posicionamiento de la
marca Surtitodo en el mercado meta, mediante la gestion idénea de la marca,

generando preferencia y estima de marca ante la competencia.



La importancia del trabajo se establece en la realizacion de un plan de
comercializacion para la distribuidora Surtitodo radica ante la necesidad de la
administracion en buscar estrategias para mejorar los indices de ventas, se da a
conocer que la distribuidora no ha realizado investigaciones de mercado que

permita determinar las necesidades de los clientes.

OBJETIVOS.

Objetivo General.

Establecer estrategias de comercializacion, mediante un estudio que involucre a
clientes y directivos de la empresa; para el disefio de un plan de comercializacion
para la distribuidora Surtitodo, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio
2015.

Objetivos Especificos.

1.- Sustentar el marco teorico del plan de comercializacidn, basado en estrategias
de comercializacion, para la elaboracion del disefio textual con criterios técnicos

para la distribuidora Surtitodo.

2.- Emplear estrategias metodoldgicas que permitan mediante métodos y técnicas
adecuadas conseguir informacion requerida para el cumplimiento del estudio de la

distribuidora Surtitodo.

3.- Identificar los requerimientos de los clientes de la distribuidora Surtitodo,
mediante encuesta al mercado potencial para el fortalecimiento del

posicionamiento de la marca.

4.- Analizar los resultados mediante la interpretacion de los cuadros y graficos

estadisticos que permitan la obtencién de conclusiones y recomendaciones.



5.- Disefiar un plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo, que
contribuyan a la mejora continua de los indices de ventas, creando vinculos
solidos entre los clientes y la empresa, y por ende lazos de fidelizacion.

HIPOTESIS.

La aplicacion de estrategias de comercializacion mejorardn los indices de ventas

de la distribuidora Surtitodo del cantén La Libertad.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Identificacion de las variables.

Variable Independiente.

Marketing de servicios.

Variable Dependiente.

Calidad de atencion al usuario.



OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE.

CUADRO No.- 1 Operacionalizacion de la variable independiente

Fuente: (Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.



OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE DEPENDIENTE.

CUADRO No.- 2 Operacionalizacion de la variable dependiente

Fuente: (Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTES.

Alvarez R. (2013) “Estrategias de Comercializacion y su impacto en el
nivel de Ventas de la empresa Farmacia Comunitaria los Andes de la
Facultad de Ambato, Provincia de Tungurahua”.

Establece como propuesta la publicidad y promocién que permite mejorar la
imagen corporativa, realizando estudios de oferta y demanda con métodos de
andlisis centrados en sus mercados correspondientes y proponiendo un plan

estratégico comercial para incrementar las ventas.

Contribuciones:

1.- El plan de comercializacion de la Farmacia Comunitaria Los Andes sirve
como referencia debido a que establece estrategias que guiaran a la investigacion
del proyecto a partir del estudio de los componentes del marketing mix como el
producto, precio, plaza y promocién, estableciendo parametros para la decision de

compra.

2.- Al no haber implementado ningun tipo de estrategia de comercializacion
afectaba directamente a su nivel de ventas variable a estudiar en el proyecto donde

la competencia estaba acaparando gran parte del mercado farmacéutico.

3.- La investigacién efectuada es de mucha utilidad por cuanto le permite tener
una vision mas clara de la incidencia en la reduccion de ventas posibilitando la
implementaciéon de estrategias de comercializacion que procuren una acertada

toma de decisiones en beneficio de la empresa.
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Benavides M. (2011) “Estrategias de Comercializacion en productos de
consumo masivo en los canales de autoservicio y mayoreo” Caso. “Exitosas
Marcas de Desinfectantes” El Salvador.

Como objetivo general tiene determinar la importancia que tienen la seleccién de
estrategias de comercializacion y las técnicas de promocion afectan en el

desarrollo de las marcas en autoservicios y locales mayoristas en El Salvador.

Se analiza las estrategias mas efectivas para el desarrollo de productos de su
categoria analizando los segmentos atendidos y los que se pretende atender asi
como las actividades promocionales mas aceptadas en los canales mayoristas y
autoservicios por los consumidores de los productos de consumo masivo en El
Salvador. Considerando el éxito de penetracion de nuevos mercados no solo con
estrategias de ventas, sino con la sumatoria de acertadas estrategias en la mezcla
del marketing, aprovechando las oportunidades del entorno en el que se realiza la

actividad comercial.

Contribuciones:

1.- Presenta estrategias de Comercializacion en productos de consumo masivo en
los canales de autoservicio y mayoreo sirve como antecedente para la presente
investigacion por sus métodos de investigacion estudiando los factores
responsables del éxito o fracaso de una exitosa estrategia y a una adecuada de
seleccion de mercados en los cuales se va a incurrir con los productos, generando

la mayor rentabilidad para la distribuidora.

2.- Sirve de guia para establecer estrategias oportunas para la distribuidora
Surtitodo, debido a que el plan escogido como referencia indica también la
situacion en que se encuentra la distribuidora dando pie para el desarrollo de
estrategias de negocios en la promocion de venta en productos de consumo
masivo en los canales mayorista y autoservicio, siendo un modelo para la

elaboracion de acciones estratégicas.

12



1.2 PROGRAMAS DE COMERCIALIZACION.

1.2.1 Definicion de programas de comercializacion.

(Jerez, 2012) Es un documento escrito en el cual se establecen los planes
comerciales de la empresa para un periodo determinado, por lo general este
plan varia segun el tipo de negocio o empresa, los productos o servicios
que ofrece y los objetivos propuestos.

Un plan de comercializacién abarca los aspectos fundamentales que van en
funcién del desarrollo de las organizaciones, asociaciones o centros, considerada
como una herramienta para describir las irregularidades que se puedan presentar
en el proceso de comercializacion para luego poder tomar medidas o0 acciones
necesarias para mejorar la continuidad de la misma, encaminados a cumplir
multiples propdsitos, tales como: definir el mercado o grupo objetivo al que se

desea llegar, fortaleza y debilidades que presenta la empresa y la competencia.

Philip Kotler (1995). En el proceso de comercializacion influye cuatro
aspectos esenciales ¢Cuando?, ¢Dénde?, ¢a Quién? y ,Como? En el
primero, el autor se refiere al momento preciso a llevarlo en efecto; en el
segundo aspecto, a la estrategia geogréafica; el tercero a la definicion del
publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir
para la introduccion del producto en el mercado.

Las empresas que comercializan productos especialmente deben de reconocer las
necesidades y las ventajas al introducir de manera regular nuevos productos e ir
sustituyendo aquellos productos que han dejado de ser consumidos por los
clientes, ya que considerablemente los atributos que poseen no son atractivos, asi

como también la gran demanda y las nuevas exigencias en el mercado.

El empleo apropiado de un programa de comercializacion permitirda a la
distribuidora Surtitodo incrementar los indices de ventas, generando asi una
preferencia de marca, por ende fidelizacion en los clientes, mediante la
implementacion de estrategias innovadoras en base a una investigacion de campo

que determine preferencias, exceptivas, y necesidades de los clientes.
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1.2.2 Definicidén de comercializacion.

(Porter M. E., 2008) Define a la comercializacién que puede concebirse en
un sentido amplio como toda persona natural o juridica que interviene en el
proceso de comercializacion ahora bien, también se puede entender y
comprender fundamental mente el aspecto econdmico y comercial que son
sometidos los productos agrarios en el proceso.

(Phillip kotler, edicion 2008) Conocer la distribucion que este alcance para
aumentar las ventas a corto plazo, para ampliar nuestro mercado a largo
plazo mediante estrategia de publicidad y de ser diferenciado en la calidad
de producto te sirve de apoyo al proceso de venta personal de la empresa.

La comercializacion es la dimension que se desea ampliar para mejorar la
distribucién de los productos que se comercializara en el mercado donde enfocara
sus ventas por ende se involucrara los canales de distribucion existentes. Es
importante que se establezca estrategias de comercializacion efectivas para la
Distribuidora Surtitodo, de tal manera que mejore la participacion en el mercado,
consolidando la marca de forma solida y de esta manera crear lazos de

fidelizacion en los clientes que incrementen los indices de ventas.

Por ende se debe analizar cada pardmetro que se establece en los diferentes
aspectos a desarrollar en su creacion de los canales, para que mantener en el

mercado la participacion de los productos que ofrece la empresa.

1.2.3 Tipos de distribucion.

Al analizar los diferentes modelos de distribucion en el mercado para lograr un
posicionamiento de un producto en su categoria de consumo masivo se optaria por
la distribuciéon horizontal o distribucidon vertical de tal manera se plantearia
opciones que tengan un direccionamiento en busca de un canal directo para que
los productos lleguen a un valor menor al mercado direccionado. Debe ser
determinada en base a los requerimientos y preferencias del mercado meta, con el

fin de dirigir los esfuerzos de marketing de manera adecuada.
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1.2.4 Estrategias de distribucion.

En la estrategia de distribucién se considera punto de acceso de ventas que estén
al alcance para los clientes y consumidores del producto; por lo tanto se aplicaria
politicas de venta acorde al alcance que se desea llegar para ser comercializar los

productos, entre las principales estrategias estan:

1.- Distribucién extensiva.

Determina alcanzar un numero posible de puntos de ventas estratégicos, si la
necesidad de filtrar segmentos del mercado especificos con ninguna
diferenciacién. Por lo que considera aplicar mayor disponibilidad para el

consumidor y no tener decremento en el margen comercial.

e Incursionar en los mercados posibles.
e Estar disponible en los mercados.
e Facilidad de vender el producto.

e Facilidad de acceso para el consumidor.

2.- Distribucioén intensiva.

Por la calidad se busca puntos referente de comercializar que sean equivalente al
producto por que genera un poco mas de trabajo, con la diferencia que obtendrian
un alcance preciso del segmento pero mucho mas competitivo por ende tendria

puntos ya posicionados por marcas de prestigio.

e Mayor costo de distribucion.

e Mayor costo de légica

e Diferenciacion del mercado

e Competencia legitima en el mercado.

e Posicionamiento de la marca.
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3.- Distribucion selectiva.

Solo se selecciona puntos especificos para la comercializacién de productos, por
lo tanto tiene puntos restringidos en base al criterio geografico en base al sector

geografico de la empresa y su imagen.

Potencializa la marca de la empresa.

Prestigio por calidad de producto.

Fidelizacion de la marca en el mercado.

Tener un mercado especifico.

4.- Distribucion exclusiva.

Se limita los productos de venta, por lo que se propone tener un mercado selecto
con la finalidad de lograr un mayor control en los productos y precios referentes
que se manejen del mercado, ademas genera una restriccion de la marca y sus

disefios exclusivos de presentacion de productos para los clientes y consumidores.

e Limite de mercado.
e Control de precios.
e Verificacion marca.

e Aplicacion de canales de distribucion 6ptimos.

5.- Distribucion vertical.

En esta estrategia de distribucién es importante el analisis de los canales de

distribucion que permite el acceso y facilidad de compra a los clientes.

La seleccion de los canales es sumamente restringida ya que depende de los
intermediarios al seleccionar para poder comercializar los productos del mercado

al que va a dirigir:
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Canal directo: Los que se busca es llegar directamente con el cliente ya sea
consumidor potencial o firmas gubernamentales que ayudan al posicionamiento
de los productos y la marca de manera eficiente en el mercado y ganar prestigio

por su producto.

e Punto de ventas especifico.
e Alianzas estratégicas.
e Ganar mercado potencial.

e Posicionamiento de la marca en el cliente y futuro consumidor.

Canal corto: El cliente accede al producto pero con menor participacion de

intermediarios, implica llevar una diferenciacion de precios en el mercado.

Canal Largo: Por lo general se involucra un costo elevado de distribucion por lo
que involucra intermediarios por lo que influye en cambios de precios y costo de

envios de productos.

En el analisis de verificacion de los canales de eleccion se buscard optimizar costo
relevante que permitan tener una mayor rentabilidad y acaparar el mercado
teniendo una seleccion correcta en la distribucion. El objetivo de la aplicacion del
disefio de estrategia de comercializacion es que permitan evolucionar las ventas de
los productos, a medida utilizar nuevos modelos tacticos de comercializacion;
analizar los resultados actuales, de como se utiliza las diferentes herramientas para

comercializar en los mercados existentes.

Por lo que aplicar la gestion de marketing que interviene el control de las
variables que son: productos, precio, plaza, promocién. Para la satisfaccion del
cliente en el mercado a enfocarse, pero la filosofia ademéas de reflejar que las
gestiones de marketing es doble enfoque que consisten en el analisis de avances a
la necesidades y el sistema de accidn cuya vision, acciones concretas de las cuatro

variable de marketing.
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1.2.5 Plan estratégico de marketing.

La estrategia tiene por fundamento el analisis continuo de las necesidades del
mercado, para la satisfaccion de los clientes que involucra la satisfaccién de la
empresa, productos en base al mercado en los segmentos que pueden atractivos
para la lograr el cumplimiento de los objetivos establecidos, que mejoren la
participacién de merca y por lo tanto el incremento de los indices de ventas para la

distribuidora Surtitodo.

e Se determinara el tamafio de la evolucion de la demanda potencial en el
segmento en base al producto.
e Se valora la competitividad de la empresa en base a productos y mercado.

e Verifica los recursos y capacidades de la empresa.

En el plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo es indispensable
gue se determine el incremento de los indices de ventas, que permitira evaluar la
efectividad de las campafias realizadas, asi como de eficiencia de las estrategias

que se determinen.

1.2.6 Operaciones de marketing.

La operacion de marketing tiene por vision en los mercados existente. En
propuesta se propone a conseguir aumentar las cifras de ventas para aplicar la
accion en los medios que se usan evidentemente tacticos a corto y largo plazo

relativamente en las variables del marketing.

a) Acciones estratégicas.

b) Estrategias de aplicacion al producto.

¢) Resultados alcanzados por la empresa.

d) Personalidad interior (Competitividad de la empresa).

e) Imagen Institucional.
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(Balderas, 2009) La competitividad de calidad y de precio se define como la
capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores al menor
precio, si haya creado con un uso eficiente y productivo de los procesos
productivos, y por lo tanto su precio de venta sea mas competitivo.

Esto implica que el papel fundamental para la creacion de estrategias de ventajas
competitivas es verificar las actividades relevantes de la empresa para comprender
los comportamientos a los costos y las fuentes de diferenciacion existentes y
potenciales ademéas es muy importante tener en cuenta la cadena de valor que
implica el autor para tener un mayor alcance al ejecutar la estrategia de

competitividad.

ILUSTRACION No.- 1 Cadena de valor de un solo sector

Cadena de CrierE e Cadena de Cadena de
valor de valor de _car_1a| d_e, canal del
proveedor empresa distribucion comprador

Fuente: (Ayala & Cardenas, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Implica como ejecutar el alcance para ser competitivos en el entorno de la
empresa manejando la logica de la cadena de valor para un solo producto en el

mercado.

ILUSTRACION No.- 2 Cadena de valor empresa diversificada

Valor de la Valor del Valor de la unidad
unidad proveedor de negocio
Valor de i
Valor del Valor de Ig unidad
los comprador de _negocm_ Een la
canales Innovacion

Fuente: (Ayala & Cardenas, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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La diversificacion de la cadena implica la relacion desde la produccion de la
empresa para verificar el valor de produccién de sus productos, por linea que se
maneja para su distribucion hacia el mercado, por ende la relacién que se
desempefia al consumidor al consumidor o al comprador en este caso el que va a

recibir la linea de productos para la venta.

Proveedores.

Verificacion de los principales proveedores que mantienen la empresa para
mantener un margen de produccion equivalente a las demas empresas 0 a su vez
tener una base interior de gastos de materia prima ya que se busca minimizar los
gastos apropiados para la produccion en general de los productos que tiene la

empresa.

e Busqueda de proveedores directos.

e Alianza estratégica.

Valor de la unidad de negocio.

La empresa esta constituida como una unidad productora de productos de primera
necesidad, por lo que busca tener una participacion de mercado convincente en los
segmentos, pero la investigacion actual de los entornos considera que la unidades
de negocio emprendan un valor agregado, ya que la competencia esta creciendo

rapidamente.

e Crear un nuevo valor agregado a los productos.
e Crear nuevos productos bases de calidad.

e Abastecimiento.

e Desarrollo de tecnologia.

e Administracion de los recursos humanos.

o Infraestructura de la empresa.
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Valor de los canales: En la optimizacion de la cadena de valor se busca en que
los canales referente a la comercializacion sea corto de manera que el producto
llegue de mejor manera al consumidor, por ende identifica las actividades
primarias de la cadena de valor aplicando a la industria o a la empresa que tenga

distintas actividades en los sectores a enfocarse.

Logistica interna: En las actividades internas se maneja del almacenamiento,
insumo de productos, manejo de material, control de inventario, programaciones

de vehiculos y el entorno de los proveedores.

Por lo que permite tener un manejo de los diferentes recursos y actividades de la
empresa ya que la mayor parte de los productos se los puede programar en base a

su actividad en el mercado.

Operaciones: La relacion de las operaciones permite retomar a las
transformaciones que se le da al producto, tanto en implementar de la maquinaria
a utilizar, tipos de empaques, mantenimientos de los equipos, los bancos de

prueba y las operaciones de la instalacion.

Logistica externa: En la asimilacion de actividades con la logistica interna se
recopila con el almacenaje de la forma final del producto, por lo tanto la logistica
externa asumird la responsabilidad de la distribucion fisica del producto a los
compradores por este tendra que llevar una normativa de calidad referente a la que

pide el mercado.

Mercadotecnia y ventas: En la mercadotecnia se optimiza la proporcion de los
medios, de como se va a vender a los compradores o en el caso de los mayoristas
e intermediarios de los productos para salir al mercado, es decir, el canal
especifico para su distribucion, por ende se utiliza el canal directo un canal
extensivo que permita llegar a los puntos referenciales, para posicionar el

producto en el mercado de los diferentes segmentos atractivo.
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Ademas la mercadotecnia de venta imparte los tipos de actividades que se generan
para tener una mayor precision al direccionarse al consumidor: la publicidad la
fuerza de venta, promocién, cuota de mercado aplicar, y los precios acorde al

mercado.

Servicio: La cadena de valor, implica el valor del producto que produce al
momento que se vende al comprador es decir la garantia del mismo, por lo que

tiene calidad en produccidén y presentacion.

Valor del comprador: La cadena de valor como institucion o empresa al
comprador por lo que genera una lealtad, es decir hace la diferenciacion entre el
producto fisico y el servicio que la empresa da para hacer llegar el producto al

mercado por su comercializacion.

Por ende dar un valor agregado al comprador y consumidor de un producto se
convierte en una caracteristica diferenciadora que permite consolidar la marca de
forma positiva en el mercado, de esta manera se genera conocimiento de marca de

manera efectiva.

Crear una ventaja competitiva en el mercado, disminuye el costo para llegar al
comprador es decir la publicidad se disminuye y se crea la fuerza de venta en el
mercado para hacer una competencia directa para demas productores de la

industria.

e Caracteristica del servicio para el comprador.

e Diferenciacion y valor agregado

e Operaciones interna de la empresa.

e Logistica aplicada a las necesidades del entorno
e Tipo de fuerza de ventas

e Publicidad

e Alcance del mercado
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ILUSTRACION No.- 3 Andlisis estrategia competitiva de la competencia

. Mercado
Lineade meta
producto
Finanzas e
|
Invetigacion
y desarrollo
Compras

Fuente: (Ayala & Cérdenas, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Implica el disefio de verificar las ventajas y politicas que implementa la empresa

para ver los factores de oportunidad que tiene para ser competitivos en el

mercado, por lo que permite analizar si los objetivos planteados van a tener un

grado de rentabilidad al participar en su mercado objetivo.

1.2.7 Segmentacion de mercado.

(Philip Kotler & Gary Amstrong, 2008) en su libro Fundamentos de
Marketing. Dividir un mercado en distintos grupos de compradores con
base a sus necesidades, caracteristicas, 0 comportamientos que podrian
requerir productos o mezcla de marketing diferentes. Pag.50.

La empresa Surtitodo cuenta con un sinndmero de clientes productos y

necesidades y las actividades que se realizan estan enfocados en identificar cuales

segmentos ofrecen las mejores oportunidades.
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1.2.8 Estrategias de segmentacion.

Existen diferentes tipos de estrategias de segmentacion, que permiten captar el
interés del mercado meta, causando estima y presencia de marca, por ende lograr
con los objetivos de ventas establecidos, entre los principales tipos de estrategias
de segmentacion estan:

1.- Estrategias no diferenciadas: esta estrategia produce determinadas
circunstancia como por ejemplo no existen diferencia entre segmentos, existen
ausencia de segmentacién, un mercado en el cual todo son consumidores y pueden
generar diversas situaciones como el ahorro de costos y atender a todos los

consumidores.

2.- Estrategias diferenciadas: cuando ya se ha analizado el mercado y se puede
observar que se dirigen los esfuerzos a varios segmentos de mercado y los
diferentes compradores requieren de la aplicacion de las distintas estrategias, aqui

la empresa trata de aprovechar las diferencias existentes de los distintos mercados.
3.- Estrategia concentrada: consiste en descubrir nuevos mercados y fidelizar
los clientes, creando en los producto una ventaja competitiva Gnica que diferencia

de la competencia y la busqueda de la satisfaccion de los clientes.

ILUSTRACION No.- 4 Estrategias de marketing concentrado

Elevada Posicion de Existencia de mercado
Riesgo objetivo Unico

Marketing Concentrado

Tamafio de segmento
muy pequefio

Fuente: (Echeverria Cafias, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

24



1.2.9 Posicionamiento.

(Philip Kotler & Gary Amstrong, 2008) Fundamentos de Marketing.
Segun criterios de Philip kotler y Amstrong definen al posicionamiento es
hace que un producto ocupe un lugar claro y deseable y deseable en
relacion con los productos de la competencia en la mente de los
consumidores meta.

El posicionamiento es la manera en que se distingue un producto en la mente de
los posibles clientes y en que influye al momento de la decision de compra. Las
empresas que comercializan productos especialmente deben reconocer las
necesidades y las ventajas al introducir de manera regular nuevos productos e ir
sustituyendo aquellos productos que han dejado de ser consumidos por los
clientes, ya que considerablemente los atributos que poseen no son atractivos, asi

como también la gran demanda y las nuevas exigencias en el mercado.

1.2.10 Ventaja competitiva.

(Michael E Porter, 2007) Competitive Strategy. EI modelo de ventaja
competitiva, toma acciones positivas y negativas para crear una posicion
defendible en una industria, con la finalidad de hacer frente, con éxitos a las
fuerzas competitivas y generar un retorno sobre la inversion.

Una de las razones del porque la empresa debe de mantener una ventaja
competitiva en relacién a la de la competencia es la de captar el mercado de una
manera efectiva empleando estrategias que los diferencie, es decir, que la empresa
debe ofrecer mayor valor a los segmentos meta que se elija mediante los

beneficios de promociones, distribucion y diferenciacion.

Para que la distribuidora Surtitodo pueda diferenciarse en el mercado,
consolidando la marca como sélida, es importante que se defina una ventaja
competitiva, que genere preferencia de marca, y por ende aumentar la
participacién de mercado, reflejada en el incremento de los indices de ventas de la

empresa.
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1.2.10.1 Tipos bésicos de ventaja competitiva.

ILUSTRACION No.- 5 Tipos de ventajas competitivas

Liderazgo por Costos Diferenciacion

Enfoque

Fuente: (Echeverria Cafias, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.
Ambos tipos pueden ser acercados creando un tercer tipo de estrategia
competitivas viable. Dentro del contexto se define como ventajas competitivas a
las caracteristicas diferenciadoras de un producto o servicios, estas pueden ser en

base a liderazgo en costos o caracteristicas de diferenciacion.

1.2.10.2 Liderazgo en costos.

En este punto las empresas ejercen sus acciones con el fin de lograr un liderazgo
por los costos en relacion a la competencia logrando una paridad en precios o la
proximidad en base a la diferenciacion de sus productos con el propdsito de

consolidar la marca y convertirla en una ventaja competitiva para la empresa.

1.2.10.3 Diferenciacion.

La manera de como una empresa se puede diferenciar es a través de sus
productos, las ventas, la comercializacion, el servicio, la imagen los costos deben
ser menores que la percepcion adicional del precio adicional que pagan los

compradores por caracteristicas diferenciales.
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1.2.10.4 Enfoque de distribucion.

La empresa logra fijar mejor los segmentos o grupo de segmentos tomando en
consideracion el enfoque por costos y enfoque por diferenciacion. Las personas
tienen deseos casi limitados, por lo tanto las personas buscan escoger un producto
que le provean valor y satisfaccién a mayores cambios de su dinero, cuando los
gustos y preferencias estan respaldados por el poder de compra se convierten en
demandas, y ven a los productos como paquetes de beneficios y escogen al

paquete mas completo que puedan tener a cambio de su dinero.

La Distribuidora Surtitodo realiza labores para lograr la satisfaccion de los
clientes pero sin apoyo profesional es imposible avanzar. La aplicacion de
estrategias de ventas sin enfoque o direccionamiento se tornan muy débiles a la
hora de comercializar los productos, este trabajo tiene la finalidad de emprender
nuevos rumbos para mejorar las condiciones de la empresa Surtitodo, mediante
un programa de comercializacion oportuno, descubrir nuevos mercados Yy fidelizar

a los clientes, creando masi una ventaja competitiva Unica.

1.2.11 Marketing mix.

(Philip Kotler & Gary Amstrong, 2008) Fundamentos de Marketing.
Define al marketing mix como el conjunto de herramientas de marketing
tacticas y controlables, producto, precio, plaza, promocion, que la empresa
combina para producir la respuesta deseada del mercado meta. Pag87.

El marketing mix son los conjuntos de herramientas utilizadas apropiadamente
para poder crear una diferenciacion del producto y marca, obteniendo preferencia
del mercado meta, y de esta manera ir alcanzando los indices de ventas
establecidos. Establecer herramientas del marketing mix oportuna permite cumplir
los objetivos comerciales, por ende la importancia de determinar acciones
efectivas para consolidar la marca Surtitodo de manera sélida, gestionando la

marca, con el fin de generar conocimiento y estima en el mercado meta.
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1.2.11.1 Producto.

El producto es una variable en que si se satisface necesidades como todo aquellos
servicios suplementarios y esos elementos son embalaje, atencién al cliente,
garantia, consiste en la combinacidn de bienes y servicios que la empresa ofrece al

mercado meta.

1.2.11.2 Precio.

El precio se refiere a la cantidad de dinero que los clientes deben de pagar a
cambio de un producto o servicio que desean adquirir. En esta variable se
constituye la informacion sobre los precios de los productos que la empresa ofrece
al mercado se lo considera como muy competitivo dado que tiene un poder

esencial sobre el consumidor.

1.2.11.3 Plaza.

La plaza es considerada como punto de venta en esta variable también se analizan
los canales por donde atraviesa el producto desde su creacién hasta que llegue al
consumidor final, asi como también el almacenaje de venta, la relacion con los
intermediarios. También es definido como el lugar en que la empresa pone a
disposicion los productos que necesitan los consumidores para satisfacer las

necesidades

1.2.11.4 Promocion.

La promocion comprende los esfuerzos que la empresa realiza para dar a conocer
el producto incrementar sus ventas en el mercado desde la promocion de ventas, la
publicidad, las relaciones de la empresa con los consumidores, y la localizacién
del producto; son acciones que comunican los atributos, caracteristicas ventajas de

los productos e inducir a la compra.
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1.3 VENTAS.

1.3.1 Definicién de ventas.

(Stanton William, 2010) Fundamentos de Marketing. La venta es una
funcion que forma parte del proceso sistemético de la mercadotecnia y es
toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el
intercambio. Pag. 123.

(Echeverria Cafas, 2009) Marketing Practico. La venta es el proceso de
adquirir el bien que el cliente necesita o por cual ha sido persuadido para
ser comprado, y es el elemento fundamental de la supervivencia de las
empresas comerciales. Pag.43.

La venta es un proceso que se realiza dentro de las empresas, el cual se debe
gestionar de manera correcta, el proceso de venta consiste en realizar actividades
gue permitan inducir a un cliente prospecto a la accion de la compra, para lograr
todo esto se deben de emplear diferentes tipos de herramientas y técnicas de

venta, para poder de esta manera generar estimulos positivos en los clientes.

En la actualidad en las empresas se emplean programas de ventas, para generar
cambios de conducta en cuanto a comportamientos de ventas, tales como:
programas de promocion, programas de identidad corporativa que permiten a las
empresas mejorar los resultados por las acciones comerciales. Las ventas juegan
un rol de gran importancia considerando como protagonista a la economia de una
actividad comercial, es por esto que en las empresas de ala actualidad deben de
emplearse acciones de marketing par que permitan fortalecer carencias por la

deficiencia en acciones orientadas a las ventas.

Es importante que en el disefio del plan de comercializacion para la distribuidora
Surtitodo se establezcan estrategias orientadas a incrementar los indices de ventas,
asi como la participacion de mercado para alcanzar el propdsito definido, y
contribuir a solucionar la problematica identificada, de esta manera se consolidara

la marca en el mercado.
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1.3.2 Objetivos del planteamiento estratégicos de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los objetivos del planteamiento estratégico de ventas son:

1.- predecir y prepararse para el futuro

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable.

3.- controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son Pag.45.

Para fortalecer y mejorar los indices de las ventas de la empresa Surtitodo, se
deben de emplear planes estratégicos de ventas, que permita llevar una buena
direccion hacia las metas propuestas, para lograr todo esto se debe determinar
objetivos dentro del planteamiento estratégico de las ventas, los cuales permitiran:
Predecir y prepararse ante situaciones en el futuro, ademas de realizar las
proyecciones de ventas para conocer cuales seran los posibles escenarios donde
podamos ingresar empleando acciones de marketing definidas en base a la
investigacién de mercado realizada y a la capacidad de la empresa. De igual
manera el establecer recursos necesarios para el cumplimiento de las metas de
venta definida en base a un orden, en relacién a la necesidad y empleo de los
mismos, el controlar los posibles puntos donde podemos vender los productos de

la empresa y mejorar los indices de venta.

1.3.3 Factores que afectan al planteamiento estratégico de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y Liderazgo en el Siglo XXI.
Los factores que afectan al PEV son:

1.- El plan de negocios y el plan de marketing.

2.-Cambios en el entorno.

3.-Fuerzas del entorno.

4.-La cultura de la empresa y el personal.

5.-los recursos financieros.

6.-La capacidad productiva y operativa de la empresa. Pag.47-48.

En el planteamiento estratégico de ventas, existen diversos factores que afectan su
desarrollo, los cuales analizaremos para poder de esta manera disminuir los

posibles riesgos al momento de ejecutarlos.
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1.-Plan de negocios y el plan de marketing: el no contar con un plan definido
para que sea una guia del como se debe de trabajar en la empresa se hace
necesario el disefio y analisis en relacion al planteamiento estratégico de la venta
de la empresa Surtitodo, el plan de marketing nos permitira realizar programas
que desarrollaran la participacion de ventas de la empresa en el mercado al que
nos dirigiremos, mientras que el plan d negocios nos permitird contar con

objetivos de ventas a que se pretende llegar.

2.- Cambios en el entorno: es necesario considerar los cambios que se dan en el
entorno, ya que de forma directa o indirecta pueden modificar los resultados
esperados por parte de la empresa, estos se orientaran en los avances tecnol6gicos
que se puedan emplear en la empresa Surtitodo para darse a conocer en el

mercado meta, con el uso idoneo de los recursos que poseen la empresa.

3.- Las fuerzas del entorno: se debe a los cambios en el marco politico legal, y
socio-econdmico, por lo cual se debe de hacer una evaluacion constante de

aquellos, los cuales servirdn como una guia para su ejecucion.

4.-La cultura de la empresa y el personal: se debe de analizar este factor de
manera detallada, puesto que estos son los principios corporativos de la empresa
Surtitodo, a través de los valores de la misma, asi como la filosofia corporativa de

la empresa, puesto que debe de ser analizada antes de la planificacion de ventas.

5.-Los recursos financieros: parte fundamental ya que es el motor para poder
ejecutas las acciones de la empresa, son considerados como punto clave para la
ejecucion correcta de lo planificado, el analisis de estos nos permitira elaborar de

forma iddnea la planificacion estratégica de ventas para la empresa Surtitodo.

6.- La capacidad productiva y operativa de la asociacion: factor importante e
indispensable para todo proceso, puesto que para determinar la planificacion

estratégica de ventas se debe conocer la capacidad de una empresa.
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1.3.4 Ciclo de vida del PEV.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo
XXI. El ciclo de vida del planteamiento estratégico de ventas tiene las
siguientes etapas:

1.- Recopilar la informacion.

2.- Conectar los objetivos del plan de negocios.

3.- Atender las politicas comerciales del plan de negocios.

4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos.

6.- Establecimiento de procedimientos.

7.- Definir el presupuesto del PEV.

8.- Seguimiento y control.

En el planteamiento estratégico de ventas se debe de guiar por 8 etapas o
procesos, los cuales nos permiten de forma idonea la realizacién del mismo plan,
para desarrollar de manera exitosa el plan se necesita seguir con los siguientes

pasos:

1.- Recopilar la informacion: consiste en recopilar toda la informacion
concerniente a las ventas histéricas de la empresa, los factores del entorno, la
capacidad de la empresa, asi como los elementos claves en relacion a la venta, de
esta manera los riesgos tienden a disminuir, ya que al conocer e identificar la

posibles amenazas del entorno tanto al interno como el externo.

2.- Conocer los objetivos del plan de negocios: es preciso que el planteamiento
estratégico de ventas, que se definira para la distribuidora Surtitodo, estén en base
a los objetivos definidos dentro del plan de comercializacion, que sirvan de

orientacion para las estrategias a determinar.

3.- Atender las politicas comerciales del plan de negocios: es muy importante
que se analice las politicas del plan comercial, antes del plan estratégico de venta,
ya que se debe de pensar estratégicamente, ya que se debe de conocer con
anterioridad lo que se pretende abarcar, la empresa Surtitodo en cuanto a sus

ventas y objetivos comerciales que desea alcanzar.
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4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios: consiste en definir los
diferentes tipos de escenario de las posibles ventas, en base a toda la informacion
recopilada, estas deben de ser optimistas y pesimista, ya que dan a conocer el
posible impacto al emplear una planificacion estratégica de venta. El plan que se
estd implementando nos servird como una guia para mejorar los indices de venta

de la empresa.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos: se trata de definir las
actividades imprescindibles que se consideran partes de las tacticas para poder
lograr los objetivos determinados dentro del plan estratégico de venta, para ello
se debe de establecer herramientas adecuadas y técnicas de ventas como una parte
del proceso efectivo.

6.- Establecimiento de procedimientos: se refiera a todo el disefio de las
diferentes acciones a tomar de forma sistematizada, las que permitan mejorar el
desempefio de las actividades determinada para el cumplimiento de los objetivos

identificados dentro del plan estratégico de venta.

7.- Definir el presupuesto del plan de venta: dentro del planteamiento
estratégico de venta, es importante definir un presupuesto que se pueda ejecutar ya
que los recursos que posee la empresa y se invertiran para el cumplimiento de los

objetivos determinados.

Se debe de establecer de manera correcta el plan de venta para la distribuidora
Surtitodo, en relacion a los beneficios entre la inversion, lo que permitira la

optimizacion de los recursos dentro del plan.

8.- Seguimiento y control: En el seguimiento se trata de monitorear las diferentes
acciones que se emplearan en el presente proyecto, como parte del proceso que se
debe de realizar, para lograr la consecucion de los objetivos establecidos, ya que

se deben de analizar periédicamente a través de los indicadores establecidos.
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1.3.5 Determinacion de los objetivos de ventas.

Es necesario que todas las organizaciones determinen sus objetivos de venta, toda
esta responsabilidad debe de recaer por lo general es el encargado de las ventas,
ya que se debe de considerar los objetivos de la mercadotecnia, las politicas y
estrategias, y sobre todo el control que se debe de llevar en la empresa. Los
objetivos deben de trazarse de acuerdo a las previsiones de venta de lo que la

empresa desea vender.

1.3.6 Programas de promocion.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo
XXI. Los programas de promocion, ayudan a posicionar a un producto o a
la empresa en mercados existentes o nuevos. La fuerza de ventas ayuda
proactivamente con presentaciones a clientes prospectos para la
evangelizacion de su portafolio de productos. Por lo general suelen ser de
alto impacto y costo. Pag.58.

En toda empresa las ventas son parte fundamental, ya que sin importar la
actividad que se realice, toda empresa lo que debe buscar es vender un producto o
servicio, con el fin de poder sustentar la actividad comercial que realizan y

obtener la rentabilidad esperada.

Las actividades no deben de realizarse sin emplear las acciones estratégicas
orientados a un planteamiento estratégico de ventas y a los objetivos definidos por
la empresa, deben ser definidas en base a una investigacion de campo que

determine las preferencias, necesidades y requerimientos de los clientes meta.

En el presente plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo, los
programas de promocion son puntos clave para lograr una gestion adecuada hacia
las ventas. El plan permite lograr mejores resultados y nos permitira posicionar
un producto o la empresa con el empleo de herramientas promocionales de ventas,

relaciones publicas, merchandising, publicidad.
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1.3.7 Promociones de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los procesos de ventas estan dirigidos al control y supervision tanto de la
operacién como de la gestion. Lo importante es poder definirlos de manera
eficiente para la compafiia sin llegar a ser demasiado burocraticos. Pag.61.

Los procesos de ventas corresponden a las acciones que se deberan de emplear
para poder darse a conocer de una forma adecuada de sus productos o servicios
que ofrece a un mercado meta definido. Con respecto a la empresa Surtitodo, el
proceso de venta debe de consistir en realizar acciones sistematizada dirigidas al
cliente en base a los requerimientos, necesidades de los compradores, ya de que de
esta manera se podria influenciar de manera positiva en las decisiones de compra
de las personas, de igual manera se puede emplear herramientas Yy técnicas
apropiadas con el fin de abarcar e manera positiva el mercado meta que se fijo la

empresa.

1.3.8 Técnicas de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo
XXI. Las técnicas de venta de tipo directa mas utilizada son:

1.- Técnica del estimulo — respuesta.

2.- Técnica de satisfaccion de necesidades.

3.- Técnica de la solucién de problemas.

Las diferentes técnicas de venta pueden generar un estimulo positivo en los
clientes, con el fin de seducirlos e incentivarlos a la accién de compra, creando
una conexion entre el cliente y la empresa. Estas se orientan en la técnica del
estimulo — respuesta, que se refiere a causar un estimulo positivo a través del
interés de la accion de la compra e un producto o servicio. La técnica de
satisfaccion de necesidades, en la cual el vendedor da a conocer las necesidades
basicas que el producto podria llegar a satisfacer. La técnica de solucion de
problemas consiste en dar a conocer las posibles soluciones o beneficios del

producto, induciendo a la accién de compra.
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1.3.9 Estrategias de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Una estrategia de venta es la herramienta mas importante para seleccionar
la mejor forma de realizar acciones comerciales sobre el territorio de venta
determinado. P4g.101.

Las diversas estrategias que se pueden emplear hace referencia al empleo de
herramientas y técnicas apropiadas que permitan gestionar de una mejor forma las
actividades comerciales de la empresa, permitiendo de esta manera obtener un
mejor resultado en relacién a la aplicacion de estrategias de ventas, en cuanto al
presente proyecto de grado, el uso adecuado de las estrategias de ventas para la
empresa Surtitodo, permitird obtener mejores resultados favorables para la

empresa.

1.3.10 Gestiodn de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccién de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
La gestion de ventas consiste en un sistema que consta en forma de tres
componentes claves que se retroalimenta entre si, conjugando lo que se
conoce como procesos de gestion. Dichas claves son:

1.- El sistema de medicién de desempefio.

2.- El sistema de creacion de competencias.

3.- El sistema de motivacion.

Las gestiones de ventas consiste en el empleo de las acciones que permiten dar a
conocer una actividad comercial en un mercado definido como meta, para lograr
la consecucion de objetivos se debe de utilizar herramientas de investigacion de
mercado en los cuales podremos identificar los gustos y preferencias de la
personas a quienes se pretende dirigir. El sistema de medicién de desempefio es
indispensable para conocer las acciones a realizar por parte de la empresa y lograr
los resultados esperados. El sistema de creacion de competencia y sistema de
motivacion deben de ser analizados y vigilados con el fin de alcanzar las gestiones
adecuadas para identificar herramientas apropiadas para lograr el proceso de

venta eficiente.
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1.3.11 Construccion de experiencia de compra.

(Garrido Jordi, 2011) Gestion integral del punto de venta detallista. Hacer
que la compra del cliente sea hedonista es un componente mas el servicio
ofrecido por el establecimiento. Pag.58.

El planteamiento estratégico de ventas es muy necesario que se analice la
construccion de la experiencia de la compra, que existe en la actualidad, y la que
se pretende llegar, puesto a que es necesario que se generen estimulos en el
proceso de compra del cliente. EI superar una expectativa en relacion al producto
ofertado por parte de la empresa Surtitodo asi como la imagen que se pretende
proyectar en el mercado meta. Dentro del proceso de ventas deben de emplearse
técnicas de venta que permita de forma indirecta causar un estimulo positivo en el

cliente.

1.3.12 Consumidores dentro del proceso de venta.

(Armstrong y Kotler, 2013 Direccién de Marketing. Los consumidores
compraran los productos o servicios que ofrece una empresa si se realiza
una promocion a gran escala. Pag.10.

Por lo general los productos o servicios no se venden solos, siempre hay que
promocionarlos de una manera que se vea atractivo para el cliente y de esta
manera se puedan dar a conocer e incentivar la accion de la compra. La manera de
hacer que la empresa promocione o dé a conocer sus productos es mediante la
utilizacion de herramientas promociones, tener una buena administracion que
tenga fijado los canales de distribucidén que se van a utilizar para hacer llegar los

productos al mercado y los clientes tenga accesibilidad a ellos.

Es importante que se establezca de forma adecuada el mercado meta, debido a que
en base a las necesidades y requerimientos que se determinen en la investigacion
de campo se deben establecer las estrategias de comercializacion para la

distribuidora Surtitodo que permita mejorar los indices de ventas.
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1.4 MARCO LEGAL.

1.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador.

1.4.1.1 Forma de trabajo y su retribucion.

Art. 325.- El estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconoceran todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano, como actores sociales productivos, a

todas las trabajadores y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en el siguiente principio.

7.- Se garantizara el derecho a la libertad de organizacion de las personas
trabajadoras, sin autorizacion precia. Este derecho comprende el de formar
sindicatos, gremios, asociaciones, y otras formas de organizaciones, afiliarse a las
de su eleccion y desafiliarse libremente. De igual forma, se garantizara la

organizacion de los empleadores.

1.4.1.2 Trabajo y Produccion.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbonomas y mixtas.

En este articulo basicamente la Constitucion garantiza cada una de las
organizaciones o empresas que se fomenten dentro del territorio ecuatoriano, con
el fin de que se asegure el buen vivir de las personas y que no se perjudique en lo
absoluto la integridad de las demas personas. La Constitucién de la Republica del
Ecuador e muy explicita y especifica al momento de garantizar el trabajo de los

habitantes del pais.
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1.4.2 Plan del Buen Vivir.

1.4.2.1 Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacién.

(Semplades, 2013) Impulsar actividades economicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo, dando

prioridad a los grupos histéricamente excluidos.

El plan nacional de desarrollo, plan nacional para el Buen Vivir 2013-2017, es el
instrumento del gobierno nacional para articular las politicas con la gestion y la

inversion publica...

Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un

ambiente sano y sustentable.

(SEMPLADES, 2013) La estrategia de acumulacion de riqueza mediante
actividades productivas sustentables requiere que la transformacion de la matriz
productiva se enmarque en un contexto de respeto a los derechos de la naturaleza

y de justicia intergeneracional. Pag#70.

Objetivo 9: Garantizar el trabajo digno en todas sus formas

(SEMPLADES, 2013) 9.1. Impulsar actividades econdmicas que permitan
generar y conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucion del pleno

empleo priorizando a los grupos histéricamente excluidos

a. Implementar mecanismos de incentivos en actividades econdmicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mi pymes, la agricultura familiar
campesina, asi como las de trabajo autbnomo que se orienten a la generacion y
conservacién de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades de

empleo para toda la poblacién.
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1.4.3 Ley Orgénica de Defensa del Consumidor.

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- “Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la Republica,
tratados 0 convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil los siguientes:

e Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara y oportuna y completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos

relevantes de los mismos, incluyéndolos riesgos que pudieran prestar;

e Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a

las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Art. 5.- Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

e Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios.

e Preocuparse de no afectar al medio ambiente mediante el consumo de bienes

0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido.

Art. 9.- Informacién Publica.- “Todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del
producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera
incluir, ademéas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el
valor final. Ademas del precio total del bien, deberd incluirse en los casos en que
la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de

peso y/o volumen”.
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Art. 46.- Promociones y Ofertas.- “Toda promocion u oferta especial sefalar,
ademas del tiempo de duracién de la misma, el precio anterior del buen servicio y

el nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor.

1.4.4 Publicidad de promociones.

Art 14. La publicidad de promociones de ventas debe consignar, en cada uno de
los anuncios que la conforman, la indicacion clara de su duracién y la cantidad
minima de unidades disponibles de productos ofrecidos para el cliente.

1.4.5 Sorteos, canjes 0 coONCUrsos.

Art. 15.- En el caso de sorteos, canjes o concursos se procede de acuerdo con el
Reglamento de promociones comerciales y rifas con fines sociales, aprobado

mediante decreto supremo num. 006-2000-IN, o con las normas que lo sustituyan.

1.4.6 Idoneidad de los productos y servicios.

Art 18.- Idoneidad. Se entiende por idoneidad la correspondencia entre lo que un
consumidor espera y lo que efectivamente recibe, en funcién a lo que se le hubiera
ofrecido, la publicidad e informacién transmitida, las condiciones y circunstancias

de la transaccion.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

La investigacion de campo estuvo determinada por una metodologia participativa
e integradora, que permitio conocer sobre el objeto de estudio, por ello la presente
investigacion se baso en el método deductivo a través de la observacion directa, la
misma que permitié conocer sobre las percepciones y expectativas de los clientes
metas, a quienes es dirigida la venta de productos de primera necesidad en la
provincia de santa Elena, puesto que en la actualidad la distribuidora Surtitodo
brinda la distribucién a microempresarios, tiendas detallistas de la provincia de
Santa Elena; por otra parte mediante el método inductivo, a través de la encuesta y
entrevista se obtuvo informacion sobre las gestiones de marketing que emplea la
empresa en la actualidad como gestiones de venta dirigida a los clientes actuales,
de esta manera se podré establecer estrategias y acciones idoneas para el disefio
del plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo de la provincia de

Santa Elena.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La investigacion realizada no solo se basdé en fundamentar tedricamente las
variables de estudio, relacionadas a: estrategias de comercializacion e indices de
ventas, para el disefio del plan de comercializacién para la distribuidora Surtitodo
consté de las siguientes etapas: diagnostico, planteamiento y fundamentacion
teodrica de la investigacion; por otro lado se emplearon procesos metodologicos, y
gestiones necesarias para la ejecucion del presente proyecto, detectando las
acciones de marketing que emplea la distribuidora y determinar soluciones
Optimas al problema planteado.
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Descriptiva:

Permitié describir y analizar los diferentes indicadores establecidos en relacién a
las variables de estudio, con el fin de comprender sobre los factores relevantes que
servirian como guia y fundamento en el disefio de estrategias efectivas para el

disefio del plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo.

Explicativa:

A traves de preguntas formuladas en las encuestas y entrevistas se obtuvieron
explicaciones orientas a conocer a profundidad sobre las variables de estudio en
relacion a estrategias de comercializacion e indices de ventas, debido que con la

implementacion del plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo.

2.3 TIPOS DE INVESTIGACION.

Para obtener los resultados utilizé la investigacion cualitativa en base a la
observacion directa en la distribuidora Surtitodo, para analizar las gestiones de
mercadeo que realizan en la actualidad en base a la gestion de venta y acciones
estratégicas ligadas a la venta de productos de primera necesidad en el actual
mercado al que se dirige; por otro lado se empled la investigacion cuantitativa
mediante encuestas para conocer sobre la aceptacion de herramientas de

comercializacion.

2.3.1 Investigacidn de campo.

Este tipo de investigacion se emple6 para el andlisis sistematico del problema de
estudio y poder determinar la efectividad de wuso de estrategias de
comercializacion que permitan aumentar los indices de venta de la distribuidora
Surtitodo, mediante observacion directa en los puntos de ventas, encuestas

realizadas a los clientes y entrevistas efectuadas a los directivos.
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2.3.2 Investigacion documental.

Este tipo de investigacion bibliografica tuvo el propdsito de obtener la
argumentacion necesaria para conocer sobre las variables del estudio, mediante
obtencion de diferentes enfoques, conceptos y aportes de diferentes autores, en
base a; Estrategias de Comercializacion, Gestion de Ventas, Comunicacion
Integrada de Marketing, Plan de Medios, Marketing Practico, Fundamentos de
Marketing, Introduccion de Marketing, Promocién y Publicidad, Administracion
de Marketing, Publicidad y Propaganda, Administracion de Ventas, Los mismo
que sirvieron de fundamento para el disefio del plan de comercializacion para la

distribuidora Surtitodo.

2.3.3 Investigacion experimental.

Este tipo de investigacion experimental mediante la investigacion exploratoria
permitié conocer sobre las gestiones de marketing que emplean la administracion
de la distribuidora Surtitodo, a través de las entrevistas y observacion directa. Por
otro lado mediante la investigacion concluyente empleando la encuesta dirigida al
mercado neta, a quien se le ofertard la venta de productos de consumo masivo en
la provincia a de Santa Elena, se determiné el conocimiento del mercado meta

acerca de la distribuidora Surtitodo.

2.3.4 Investigacion transversal.

Mediante la investigacion transversal se pudo conocer informacion relevante al
objeto de estudio mediante el analisis exhaustivo de las variables y determinadas
en la presente investigacion, conociendo a profundidad sobre la aceptacién de
estrategias de comercializacion mediante las encuestas realizadas al grupo de
estudio, que permitan aumentar los indices de venta en la empresa Surtitodo, al
comercializar productos de consumo cotidiano en la provincia de Santa Elena, Se

identificd sobre las acciones estratégicas idoneas que deben emplearse.
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2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION.

En la presente investigacion se emplearon diferentes métodos de naturaleza
practica y experimental, para conocer sobre el objeto de estudio; por ello se

detalla los métodos utilizados a continuacion:

2.4.1 Método inductivo.

Este método permitié conocer acerca del objeto de estudio, Disefiar herramientas
y técnicas de comercializacion efectivas, acordes al entorno y en base a un estudio
de mercado, de esta manera determinar las caracteristicas relevantes que
consideran los clientes neta al momento de realizar la compra de productos de
consumo masivo, factores relevantes para el disefio de el plan de comercializacion

para la distribuidora Surtitodo.

2.4.2 Método analitico.

Método que permitié analizar datos obtenidos en investigacion de mercado,
partiendo de un analisis exhaustivo de las variables de estudio, siendo base
fundamental para el disefio de estrategias promocionales que permitan aumentar
los indices de ventas de la distribuidora Surtitodo, al ofertar la venta de productos

de primera necesidad en la provincia de Santa Elena.

2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION.

En la presente investigacion con el propésito de conocer e identificar factores
relevantes, relacionados a estrategias de comercializacién, e indices de ventas,
para determinar estrategias de efectivas que permitan aumentar los indices de
ventas de la distribuidora Surtitodo al ofertar productos de primera necesidad en la
provincia de Santa Elena, se emplearon diferentes técnicas de investigacion como

por parte del estudio de mercado, las cuales se detallan a continuacion:
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2.5.1 Las fuentes primarias.

Las fuentes primarias empleadas en la investigacion de mercado permitieron
obtener informacion de primera fuente y real, en base al objeto de estudio,

mediante investigacion de campo, para ello se emplearon las siguientes técnicas:

2.5.1.1 La entrevista.

Como parte de la investigacion se empled como técnica de fuentes primarias la
entrevista dirigida a los directivos de la empresa Surtitodo, y a los colaboradores,
para obtener informacién sobre las gestiones y acciones de marketing que
emplean para captar la atencion de los clientes meta.

2.5.1.2 La encuesta.

Para identificar el nivel de conocimiento sobre la empresa Surtitodo, por parte de
mercado meta, se empled la técnica de la encuesta como parte de la fuente
primaria, por otro lado se identificaron herramientas de promocion de preferencias
por parte del mercado potencial y poder realizar la comprobacion de hipétesis
bajo el modelo de chi-cuadrado mediante la pregunta # 1 ¢;Tiene conocimiento
acerca de la empresa Surtitodo? y la pregunta # 3 ¢(Como califica la imagen

institucional de la empresa Surtitodo?.

2.5.2 Las fuentes secundarias.

En la presente investigacion de mercado, se emple6 como fuente secundaria el uso
de cifras de diferentes autores, para explicacion de las variables de estudio:
estrategias de comercializacion e indices de ventas, de esta se pudo contar con la
argumentacion necesaria para el disefio del plan de comercializacion para la
distribuidora Surtitodo, que mejoren los indices de ventas, e incrementen la

participacién de mercado en la provincia de Santa Elena.
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2.6 INTRUMENTO DE LA INVESTIGACION.

2.6.1 Guia de entrevista.

Para poder obtener datos en relacion a las gestiones y acciones de marketing que
emplea la distribuidora Surtitodo se utiliz6 una guia de entrevistas dirigidas a la
administracion y a cinco colaboradores, instrumento formado por 9 preguntas
abiertas, se realizo en las instalaciones de la empresa, con el fin de poder contar
con informacion valedera para el disefio del plan de comercializacion, y poder
emplear acciones idoneas para consolidar la marca dentro de la provincia de Santa

Elena.

2.6.2 Cuestionario.

Para poder recabar datos a través de la encuesta, se disei0 un cuestionario
compuesto de 2 preguntas de identificacion y 12 preguntas de investigacion, con
tipos de preguntas dicotomica, de eleccion multiple, y escala de Likert, que
permitio conocer sobre las preferencias y necesidades del mercado meta, e
identificar si existe conocimiento por parte del publico objetivo, para establecer
acciones estratégicas efectivas, basadas en una investigacion de mercado para el

disefio del plan de comercializacién para la distribuidora Surtitodo.

2.7 POBLACION Y MUESTRA.

2.7.1 Poblacion.

La poblacién para la investigacion es denominada infinita o desconocida, puesto
que el mercado meta comprende: microempresas del sector de venta de productos
de consumo masivo, y tiendas detallistas de la provincia de Santa Elena; sin
embargo, no existen datos comprobados del nimero de quienes integran los

grupos mencionados.
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2.7.2 Muestra.

La muestra para la gente investigacion de mercado permitié obtener informacion
en base a toda la poblacion determinada, ahorrando recursos, puesto que no se
pueden abarcar a encuestar a toda la poblacion. En esta investigacion se determind
la muestra probabilistica, con el fin de que todos tengan la misma probabilidad de
ser encuestados, y se pueda obtener informacion real, en relacion al objeto de

estudio.

Formula para el calculo de la muestra.

El establecimiento de la muestra que se utiliz6 para la parte presente investigacion
estd dado por la siguiente formula, conocida como muestra para poblaciones

desconocida:

n=p(Q)/e2

Donde:

P: proporcion de aceptacién, probabilidad a favor obtenida de la muestra piloto
realizada a 10 personas, en base a la pregunta nimero 1 ;Tiene conocimiento
sobre la distribuidora Surtitodo?, que dio como resultado 70% de aceptacion o
conocida como probabilidad de ocurrencia.

g: proporcion de rechazo, probabilidad en contra, considerada como la diferencia
entre 1 y q, dando como resultado que el 30% no tiene conocimiento de la
distribuidora Surtitodo.

e: error muestra, del 5%

n: representa la muestra obtenida mediante la poblacion desconocida que integra
los microempresarios y comerciante minoristas que venden productos de consumo
masivo en la provincia de Santa Elena.

2: Elevado a potencia dos.
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Calculo de la muestra:

n=(p) (q) / €2
n= (0,70) (0,30) /0,05 2
n=0,21 /0,0025
n=84.

El tamafio de la lista muestra para la presente investigacion es de 84 personas a
encuestar, para poder conocer sobre la preferencias y necesidades que tienen los
comerciantes detallistas, y microempresarios que se dedican a la venta de
productos de consumo masivo en la provincia de Santa Elena; con el fin de
establecer estrategias de comercializacion efectivas, para el disefio del plan de
comercializacion para la distribuidora Surtitodo, dicha muestra fue establecida
con el nivel de confianza de 0,95 y un 0,70 de probabilidad de que se cumpla en

base a una poblacion desconocida.

2.8 PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS DE LA INVESTIGACION.

El presente estudio permitié obtener informacion sobre las estrategias de
comercializacion e indices de ventas, el proceso que se siguio en la investigacion
fue sistematizado, en orden segun las condiciones de disponibilidad de tiempo y
recursos para el desarrollo de la investigacion mediante el conjunto de métodos,
técnicas e instrumentos previamente definidos, sobre el estudio de mercado a
realizar para generar confianza y seguridad al recabar los datos para el disefio
para el disefio del plan de comercializacién para la distribuidora Surtitodo con el

fin de mejorar los indices de ventas.

2.8.1 Cronograma de realizacion de encuestas.

Como parte del proceso de recoleccién de datos, se realizaron 84 encuestas en la

provincia de Santa Elena, distribuida de la siguiente forma:
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CUADRO No.- 3 Cronograma de realizacion de encuesta

10 encuestas 10 encuestas 10 encuestas 10 encuestas

Fuente: (Paredes G, 2009)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

2.8.2 Prueba Piloto.

Como parte de la investigacion se realizé una prueba piloto, donde se seleccion6
una pequefia muestra de 15 encuestas, proceso importante, pues permitié probar
en el campo el cuestionario disefiado por 2 preguntas de identificacion y 9
preguntas de investigacion, en base al muestreo probabilistico disefiado, y dirigida

a la poblacién establecida.

2.8.3 Tabulacion Bi-variada.

En el proceso de investigacion se procedié a la creacion de una tabla de
contingencia, en base a dos preguntas claves para la comprobacion de hipétesis
bajo el modelo de Chi-Cuadrado, en base a la pregunta #1 ;tiene conocimiento de
la distribuidora Surtitodo? Y pregunta # 3 ;Como califica la imagen de la
distribuidora Surtitodo?
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CAPITULO 111

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS.

Género Sexual.

TABLA No.- 1 Género Sexual

Masculino 82,14%

Femenino 17,86%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 1 Género Sexual

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Para el presente estudio se considerd6 ambos géneros sexual, caracteristica
demografica determinada en el perfil de segmentacidn en cuanto a la categoria de
comerciantes detallistas y microempresarios que venden productos de consumo
masivo. La mayor parte de encuestados fueron del género masculino y en menor

cantidad de género femenino.
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ANOS DE ACTIVIDAD COMERCIAL.

TABLA No.- 2 Afios de actividad comercial

Menos de un afio 4 4,76%
b De 1 a 2 afios 17 20,24%
De 3 a5 afios 28 33,33%
Mas de 5 afos 35 41,76%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 2 Afios de actividad comercial

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados tienen mas de 5 afios generando actividad comercial, seguidos de un
gran grupo que tienen entre 3 a 5 afios de funcionamiento; mientras que una
minima cantidad tiene menos de un afio de actividad comercializacion de

productos de consumo masivo en la provincia de Santa Elena.



1.- ¢Tiene conocimiento acerca de la distribuidora Surtitodo? (Si su
respuesta es si, responde la pregunta 2, caso contrario responda la pregunta
3)

TABLA No.- 3 Conocimiento de la distribuidora Surtitodo

Si 57 67,86%
No 32,14%

1

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 3 Conocimiento de la distribuidora Surtitodo

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados si tienen conocimiento de la distribuidora Surtitodo, mientras que una
parte considerable no tiene conocimiento debido a las limitadas gestiones de
marketing que se emplean en la actualidad, es necesario gestionar de forma idénea
acciones estratégicas que permitan crear conocimiento de marca efectivo en el
mercado meta, por ende la importancia del disefio del plan de comercializacion
para la distribuidora Surtitodo.



2.- ¢ Como identifica a la distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 4 ldentifica la distribuidora Surtitodo

Empresa Lider 19 33,33%
Garantizada 6 10,53%
2 Experimentada 16 28,07%
Altamente competitiva 12 21,05%
De poca credibilidad 4 7,02%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 4 Identifica la distribuidora Surtitodo

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo identificar que de las personas que conocen
sobre la distribuidora Surtitodo, la mayor parte de la identifican como empresa
lider, seguido de un gran grupo que la califica como experimentada, mientras que
la menor parte la califica empresa de poca credibilidad, es importante que se
aproveche las percepciones que tienen los clientes, potencializando esta

oportunidad mediante la aplicacion del plan de comercializacion.



3.- ¢Como califica la imagen actual que proyecta la distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 5 Imagen actual

Fuente: Encuestas realizadas.

Pésima 0 0,00%
Mala 8 9,52%
3 |Buena 52 61,91%
Muy Buena 24 28,57%
Excelente 0 0,00%

_ lvota ] s [ 10000% |

Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 5 Imagen actual

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados califican la imagen de la distribuidora Surtitodo como buena, seguido
de un grupo que califica como muy buena, mientras que la menor cantidad califica
como mala, por ende considera necesario que debe proyectarse un
posicionamiento positivo de la marca en el mercado meta y de esta manera

generar conocimiento de marca de forma oportuna.
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4.- ¢Cudles de los siguientes aspectos considera importante al elegir un

proveedor de productos de consumo masivo?

TABLA No.- 6 Aspectos importantes al elegir un proveedor

Calidad de productos que ofrece 45 19,31%
Descuentos en compras 23 9,87%
Variedad de productos 29 12,45%
4 Precios de productos 37 15,88%
Marcas de productos 14 6,01%
Procesos de solicitud de pedidos 19 8,16%
Servicio Postventa 34 14,59%
Asesoramiento que brindan 32 17,73%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 6 Aspectos importantes al elegir un proveedor

[

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran como aspectos mas importante al elegir un proveedor de
productos de consumo masivo la calidad de productos que ofrecen, asi como los
precios; seguido de un gran porcentaje que consideran que el servicio postventa
influye, mientras que la menor parte manifiesta que las marcas de productos que

ofrecen afecta en las decision de elegir un proveedor.



5.- ¢De las siguientes categorias de productos cuéles adquiere en mayor
cantidad? (Puede elegir mas de dos opciones).

TABLA No.- 7 Categorias de productos de mayor interés

Cuidado Oral 76 21,11%
Dulces y Galletas 65 18,06%
Licores 23 6,39%

5 |Comida para animales 18 5,00%
Productos de limpieza 56 15,56%
Pafales, toallas sanitarias, papel higiénico 64 17,78%
Cuidado Personal 58 16,11% ‘

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 7 Categorias de productos de mayor interés

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados adquieren en mayor cantidad productos de cuidado oral, seguido de
un grupo que compran en mayor cantidad dulces y galletas, mientras que en
menor porcentaje adquieren licores y comida para animales, por lo tanto es
necesario que se promueva mediante acciones de comercializacion efectiva los

productos que ofrece la distribuidora Surtitodo.
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6.- ¢Cada qué tiempo realiza pedidos a los proveedores de productos de

consumo masivo?

TABLA No.- 8 Frecuencia de solicitud de pedidos

De 2 a 4 dias 24 28,57%
6 De 5a 10 dias 43 51,19%
De 11 a més dias 17 20,24%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 8 Frecuencia de solicitud de pedidos

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
realizan pedidos a los proveedores de consumo masivo entre 5 a 10 dias; mientras
que la menor parte manifiesta que solicitan pedidos entre 1 a 4 dias, por ende debe
existir medios interactivos que permitan el contacto directo y dindmico ente la
distribuidora Surtitodo y los clientes a quienes se pretende satisfacer las
necesidades con la implementacién del plan de comercializacion.



7.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de la distribuidora Surtitodo? (Si
su respuesta es si responda la pregunta 8, caso contrario responda la
pregunta 9).

TABLA No.- 9 Publicidad de la distribuidora Surtitodo

Si 54 64,29%
No 35,71%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 9 Publicidad de la distribuidora Surtitodo

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
si han escuchado publicidad de la distribuidora Surtitodo, por ello tienen
conocimiento sobre la marca, y de los productos que ofrece; sin embargo,
importante el disefio de herramientas de comercializacion efectivas que generen
que despierten el interés del mercado meta, induciéndolos a la accién de compra,
asi como preferencia de marca, y por ende lograr fidelizacion en los clientes.



8.- ¢ Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad

de la distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 10 Medios publicitarios que aplica

Internet 0 0,00%
8 Material P.O.P 54 100,00%

Radio 0 0,00%

Banner 0 0,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 10 Medios Publicitarios que aplica

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo identificar que los encuestados que han
escuchado u observado publicidad de la distribuidora Surtitodo mediante el
material p.o.p que entregan los ejecutivos de ventas, debido a ello conocen sobre
la marca, sin embargo se evidencia que no se emplean acciones estratégicas que
permitan dar a conocer de forma oportuna las ventajas competitiva que ofrece la

empresa a sus clientes meta.



9.- Seguin su punto de vista. (Qué medios publicitarios deberia utilizar la
distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 11 Medios publicitarios de preferencia

Internet 45 35,16%
Medios Impresos 21 16,41%
9 |Prensa 14 10,94%
Material P.O.P 32 25,00%
Radio 16 12,50%
_ Tow | 18 [ 10000%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 11 Medios publicitarios de preferencia

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo conocer que los medios publicitarios de
preferencia por parte de los encuestados en mayor porcentaje es el material p.o.p,
seguidos de un gran grupo que consideran que el internet es el medio de
preferencia, mientras que la menor parte de encuestados manifiestan que el medio
de preferencia es la radio, por ello deben emplearse herramientas idéneas que

permitan captar la atencion del mercado meta.
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10.- ¢Ha escuchado u observado promociones de ventas de la distribuidora
Surtitodo? (Si su respuesta es si, responda a la pregunta 11, caso contrario

responda la pregunta 12).

TABLA No.- 12 Promociones de ventas

Si 36 42,86%
No 48 57,14%

10

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 12 Promociones de ventas

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través de esta interrogante se pudo identificar que la mayor parte de los
encuestados si han escuchado u observado promociones de ventas de la
distribuidora Surtitodo; mientras que un gran porcentaje no ha escuchado ni
observado promociones de ventas de la empresa, por ello es necesario que se
empleen herramientas efectivas promocion que permitan captar el interés del
mercado meta, despertar el interés a la accion de compra, e inducir positivamente
al cliente a la compra por parte de la audiencia meta.



11.- Segln su punto de vista. (Qué herramienta de promocion de ventas
deberia aplicar la distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 13 Herramientas de promocion de ventas de preferencia

Descuentos 38 27,74%
Ferias y exposiciones de productos 34 24,82%
11 |Regalos 46 33,58%
Concursos 19 13,86%
Otros 0 0,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 13 Herramientas de promocion de ventas de preferencia

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que la distribuidora Surtitodo, deberia implementar como
promociones de ventas regalos, seguidos de un gran grupo que manifiesta los
descuentos en compras; mientras que la menor cantidad de encuestados
manifiestan que la empresa deberia implementar concursos como una herramienta

de promocién de ventas.



12.- Segun su punto de vista. (Qué herramientas de relaciones publicas

deberia aplicar la distribuidora Surtitodo?

TABLA No.- 14 Herramientas de relaciones publicas

Paginas web 32 25,00%
Comunicaciones de prensa 6 4,69%
12 | Ppatrocinios 9 7,03%
Publicidad Institucional 43 33,59%
Stands y ferias 38 29,69%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

GRAFICO No.- 14 Herramientas de relaciones publicas

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

A través esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que la herramienta de relaciones puablicas que deberia
implementar la distribuidora Surtitodo es publicidad institucional, seguido de un
gran grupo que manifiesta que deberian emplear stands y ferias, mientras que la
menor cantidad de encuestados considera que la empresa deberia emplear

comunicaciones de prensa.
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3.2 ANALISIS DE ENTREVISTAS.

La distribuidora Surtitodo se dedica la venta de productos de consumo cotidiano a
comerciales detallista, tenderos, y microempresarios que venden al consumidor
final, a precios competitivos, en gran variedad de marca de excelente calidad, sin
embargo no emplea acciones estratégicas solidas que permitan crear un espacio
unico en la mente el cliente respecto a la marca, aumentar los indices de venta, y

por ende la participacion en el mercado local.

Se determino que los precios que ofrece la distribuidora Surtitodo son altamente
competitivos en relacion a la competencia local, ademas de expender diferentes
categorias de productos, tales como: Cuidado Oral, Dulces y Galletas, Licores,
Comida para animales, Productos de limpieza, Pafiales, Toallas sanitarias, Papel
higiénico, Cuidado Personal, de diferentes marcas que son adquiridas por los

clientes como productos cotidianos.

La distribuidora Surtitodo en la provincia de Santa Elena, tiene un débil
posicionamiento puesto que no se ha logrado consolidar como una marca fuerte,
debido a las limitadas acciones de comercializacion, no existe estoma y
preferencia de marca por el mercado meta, es necesario que se dé a conocer de
manera efectiva sobre las caracteristicas diferenciadoras de la distribuidora

respecto a la competencia local.

La distribuidora Surtitodo brinda capacitaciones constante a la fuerza de venta
sobre atencidn al cliente, con el fin de promover la vocacion de servicio, que es
uno de los principios de la organizacién, ademas busca el trabajo en equipo
constante; sin embargo, no se estan empleando acciones de marketing que
refuercen el arduo trabajo de la administracion, ni emplea medios tecnoldgicos
acorde al entorno, para poder generar interaccién dindmica entre el cliente y la
distribuidora, por lo tanto deben disefiarse herramientas que faciliten el contacto

con los clientes.
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Se determino que la administracion busca implementar acciones estratégicas que
disminuyan el impacto negativo, ante las inadecuas gestiones de marketing que se
emplean en la actualidad, incluso el personal que labora manifiesta su

compromiso para la aplicacion del plan de comercializacion que se propone.

El disefio del plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo, aportara en
la solucion estratégica para la problematica identificada, aprovechando
oportunidades detectadas en el entorno, y maximizando fortalezas determinadas,
en mejora a la situacion de desarrollo de la empresa, por ende aumentar los

indices de ventas.
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3.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS.

FORMULACION DE HIPOTESIS:

Ho: Hipotesis Nula.
H1: Hipdtesis alternativa.

Ho: La aplicacion de estrategias de comercializacidon, no aumentaran los indices

de ventas de la distribuidora Surtitodo.

H1: La aplicacion de estrategias de comercializacion, si aumentarén los indices de

ventas de la distribuidora Surtitodo.

Definicion de nivel de significancia.

El nivel de significancia escogido para la presente investigacion fue de 0,05, que

equivale al 0,95 de nivel de confianza.

Eleccidn de la prueba estadistica:

Para la verificacion de la hipdtesis se escogio la prueba de Chi-Cuadrado, cuya

formula es la siguiente:

X2=_%X(0-E)2
E

Simbologia:

X2= Célculo de Chi-Cuadrado
O= Datos Observados
Y. = Sumatoria

E= Datos Esperados
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Datos de encuesta a la poblacion local estudiada.

PREGUNTA No.- 1.

¢ Tiene conocimiento acerca de la distribuidora Surtitodo?

PREGUNTA No.- 3.

¢Coémo califica la imagen actual que proyecta la distribuidora Surtitodo?

FRECUENCIA OBSERVADA.

CUADRO No.- 4 Frecuencia Observada

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

Grados de Libertad: Son los pardmetros que permiten determinar cudl es el J

Cuadrado.

FORMULA:

G1 = (Filas — 1) (Columnas — 1)
Gl=(2-1)(5-1)

G1=(1) (4)

Gl=4
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El valor tabulado de X2 con 4 grado de libertad y un nivel de significancia de 0,05
es de 9,488.

GRAFICO DE X2.

ILUSTRACION No.- 6 Grafico de X2

9,488 10,43
Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
FRECUENCIA ESPERADA.

CUADRO No.- 5 Frecuencia Esperada

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.
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FORMULA:

Fe= (Total o marginal de region) (Total o marginal de columna)
N

CALCULO DE X2.

CUADRO No.- 6 Calculo de X2

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Chalén Lino Jorge.

DECISION:

El valor de X2 < Valor Critico

10,43 < 9,488 Falso.

POR ENDE:

Se acepta la hipotesis alterna, es decir, que la aplicacion de estrategias de

comercializacién, si aumentaran los indices de ventas de la distribuidora
Surtitodo.
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3.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

3.4.1 Conclusiones.

e La mayor parte de los encuestados no tienen conocimiento de la distribuidora
Surtitodo, debido a las limitadas gestiones de marketing que se emplean en la
actualidad, calificando la imagen institucional como buena, es necesario
gestionar de forma iddnea acciones estratégicas que permitan crear

conocimiento de marca en el mercado meta.

e La mayor parte de los encuestados no han escuchado publicidad de la
distribuidora Surtitodo, por ello no tienen conocimiento sobre la marca, ni
sobre los productos que ofrece, mientras que los que los encuestados que han

escuchado u observado publicidad ha sido por medio de la fuerza de ventas.

e Los encuestados que han escuchado u observado la totalidad califican la
publicidad como regular, debido a las inadecuadas acciones de marketing que
emplea la distribuidora Surtitodo, por ende es importante emplear acciones
publicitarias solidas que permitan captar el interés de los clientes meta, y por

ende lograr preferencia de marca.

e La totalidad de encuestados no han escuchado u observado promociones de
ventas de distribuidora Surtitodo, consideran que deberia implementar como
promociones de ventas a través de ferias y exhibiciones de los productos, que

permitan captar el mercado meta y despertar el interés a la accion de compra.

e Mediante la observacion directa se detectd la inexistencia de gestiones
promocionales que permitan dar a conocer de forma efectiva sobre los
productos que comercializa la distribuidora Surtitodo, despertando el interés

de los clientes meta y creando posicionamiento sélido de la marca.
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3.4.2 Recomendaciones.

e Establecer herramientas de relaciones publicas de la distribuidora Surtitodo,
que generen estima de marca y por ende posicionamiento positivo,
fortaleciendo asi la imagen institucional basadas en las percepciones vy

expectativas del mercado meta.

e Emplear herramientas publicitarias, que generen conocimiento positivo sobre
la marca, y de las caracteristicas diferenciadoras de los productos de consumo
cotidiano que ofrece la distribuidora Surtitodo, por ende se induzca al mercado

potencial a la accion de compra.

e Fortalecer la amenaza existente en cuanto al débil posicionamiento de la
distribuidora Surtitodo que existe en el mercado meta, mediante
implementacién de acciones de marketing, con el fin de crear un lugar Unico

en la mente de los clientes.

e Establecer Stand Promocionales idoneos para la distribuidora Surtitodo, como
parte de herramienta de promociones de ventas, que permitan captar el interés
del mercado meta, despertar el interés a la accion de compra, e inducir

positivamente al cliente a la compra productos de consumo cotidiano.

e Diseflar un plan de comercializacion para la distribuidora Surtitodo, que
permita mejorar los indices de venta, mediante la implementacion de acciones
idéneas, que permita generar mayor branding, creando asi mejor imagen para

la marca ante el mercado potencial.
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CAPITULO IV

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA DISTRIBUIDORA
SURTITODO, DEL CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA
DE SANTA ELENA, ANO 2015.

4.1 PRESENTACION.

En un mercado competitivo las empresas deben emplear estrategias innovadoras y
orientadas al segmento de mercado, puesto que no solo es suficiente que empleen
herramientas de manera empirica, las acciones estratégicas deben basarse en un
estudio de mercado, que permita dirigir los esfuerzos de marketing de manera
apropiada, despertando el interés del mercado meta e induciéndolo a la accion de
compra. Las empresas que comercializan productos deben reconocer las
necesidades del mercado meta, e identificar las ventajas de los productos para

definir concepto publicitario adecuado y gestionar la marca de forma efectiva.

La comercializacién a través del tiempo se ha definido por ser la capacidad de
respuesta de quien se dedique a la venta de productos y servicios, de tal manera se
analiza los diferentes canales que les permiten tener una distribucion eficientes, en
el mercado donde se estéen desarrollando la actividad comercial. La
comercializacion abarca los aspectos fundamentales que van en funcién del
desarrollo de cada organizacién, considerada una herramienta eficaz para describir

las irregularidades que se presentan en todo proceso de comercializacion.

En la actualidad los directivos de la distribuidora Surtitodo no aplican estrategias
efectivas de comercializacion que permitan fidelizar a los clientes, generando
vinculos de comunicacion idéneos, no existe un servicio post venta adecuado a las
necesidades, requerimientos y preferencias de los clientes, al no realizarse

investigacién de campo, por ende no se desarrollan acciones oportunas.
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4.2 JUSTIFICACION.

El desarrollo de este proyecto se efectla en base a la necesidad de aumentar los
indices de ventas de los productos de consumo cotidianos que ofrece la
distribuidora Surtitodo a los comerciantes minoritas, tiendas detallistas y
microempresarias de la provincia de Santa Elena, que se dedican a la
comercializacién de tales productos; de esta manera se generara preferencia de
marca, en base a un estudio de mercado que determine las preferencias y

requerimientos de los clientes.

En la actualidad debido al entorno competitivo que existe, es imprescindible que
se implementen acciones estrategias efectivas, que permitan consolidar la marca
Surtitodo de forma adecuada en el mercado local, que permita aumentar la
participacion en el mercado, creando estima de marca respecto a la competencia,
para ello se realizd una investigacion de mercado exhaustiva, de esta manera
determinar estrategias solidas que permitan aprovechar las oportunidades del

entorno y minimizar las amenazas.

En la distribuidora Surtitodo no se estdn empleando herramientas de
comercializacion oportunas que permitan captar la atencion del mercado meta, ni
crear conocimiento efectivo de las categorias de productos que ofrece, asi como
de los beneficios en cuanto a calidad, variedad, y precios competitivos a
diferencia de la competencia; ademas no existe un servicio post venta adecuado
que generé vinculos solidos entre la distribuidora y los clientes, generando una

débil imagen institucional.

La ejecucion de estrategias de comercializacion establecidas en la propuesta
permitira aumentar los indices de ventas de la distribuidora Surtitodo, creando
interés positivo en los clientes, e influenciando positivamente en las decisiones de
compra, a la vez creara lazos de fidelizacion en los clientes, y fortalecera la

imagen institucional que proyecta en la actualidad.
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4.3 ANALISIS SITUACIONAL.

4.3.1 Anélisis de gestiones que emplea la distribuidora Surtitodo.

En la actualidad la distribuidora Surtitodo no emplea acciones estratégicas
efectivas que permitan crear lazos de fidelizacion en los clientes, esta ubicada en
el cantdn La Libertad y dirigida por el Sr. Jaime Zabala. En sus inicios no se
realiz6 una gestion adecuada por el desconocimiento en el area del marketing, por
ello ha deficiencia en la creacion de lazos de fidelizacion en los clientes, creando
estima y preferencia de marca.

4.3.2 Matriz FODA.

MATRIZ No.- 1 Analisis FODA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.3.2.2 Matriz de estrategia FODA.

F1,F3,F4;02,03,05:
Estrategia de liderazgo de
costo.

F2,F4,F5;01,03,05:
Estrategia de distribucion
extensiva.

F3,F4,F5;01,02,04:
Estrategia de promociones
de ventas, basadas en
preferencias de clientes.

MATRIZ No.- 2 Estrategias FODA

F2,F3,F5;A2,A3,A5:
Estrategia de nichos de
mercado.

F1,F2,F5;A1,A3,A4:
Estrategia de distribucion
selectiva.

F1,F2,F5;A2,A4,A5:

Estrategia de
reposicionamiento de
imagen.

D1,D3,D5;02,04,05:
Estrategia de ventajas
comparativas.

D2,D4,D5:;02,03,04:
Estrategia de
Comunicacion Intensiva.

D1,D3,D5;01,03,04:

Estrategia distribucion
exclusiva orientada a las
necesidades de los clientes.

D2,D4,D5;A1,A2,A5:
Estrategia de distribucion

vertical orientada a los
requerimientos  de  los
clientes.

D2,D4,D5;A2,A4,A5:
Estrategia de marketing
directo.
D1,D3,D4;A1,A2,A4:
Estrategia de valor de
marca, que permita generar
estima y preferencia en los
clientes.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.3.3 Andlisis Interno.

La distribuidora Surtitodo no aplica de forma efectiva estrategias de

comercializacidn que permitan aumentar los indices de ventas.

ACTIVIDADES PRIMARIAS.

Logistica Interna: Las actividades que se realizan en la distribuidora Surtitodo
son definidas con anterioridad, controladas por el Sr. Jaime Zabala y los
colaboradores; quienes se encargan de vender productos de consumo cotidiano.
Existe coordinacion de actividades entre el nivel alto, y la fuerza de ventas, con el
fin de obtener mejor rendimiento, optimizando asi los recursos necesarios para la

comercializacién de productos.

Operaciones: Existe un proceso definido que deben seguir la fuerza de venta de
la distribuidora Surtitodo, desde el sistema de comercializacion de los productos
de consumo cotidiano, supervisado por el Sr. Jaime Zabala.

Logistica Externa: Las actividades externas que se realizan para dar a conocer
sobre los productos de consumo cotidiano que comercializa la distribuidora
Surtitodo, no se emplean herramientas de marketing electronico que permitan

crean comunicacién dindmica entre la empresa y los clientes.

Marketing y Ventas: En la actualidad no se gestiona de forma oportuna
actividades de marketing, por ende no se induce al mercado meta a la accién de
compra de productos de consumo cotidiano que ofrece la distribuidora Surtitodo,

asi como para fortalecer la imagen institucional.

Servicios: Las acciones que se emplean para dar a conocer a los clientes sobre los
productos de consumo cotidiano que ofrece la distribuidora Surtitodo, se da

mediante la fuerza de ventas, creando comunicacion directa.
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ACTIVIDADES DE APOYO.

Abastecimiento: La distribuidora Surtitodo aplica estrategia de proveedores
externos, puesto que ofrece productos de consumo cotidiano de diferentes marca y
categorias a precios competitivos con el fin de comercializarlos a tiendas

detallistas, comerciantes detallista de la provincia de Santa Elena.

Desarrollo de tecnologia: La distribuidora Surtitodo no emplea herramientas
tecnologicas como: sitio web para dar a conocer al publico meta sobre los
productos de consumo cotidiano, ni correo electronico para generar comunicacion
directa ente clientes y la distribuidora, ni emplean videos que permitan visualizar
a los clientes meta sobre los productos que ofrece, ventajas y beneficios que

ofrece.

Abastecimiento de recursos humanos: La distribuidora Surtitodo cuenta con un
administrador el Sr. Jaime Zabala, y fuerza de ventas que se encarga de la
comercializacién de productos de consumo cotidiano en la provincia de Santa

Elena.

Infraestructura de la empresa: Las instalaciones de la distribuidora Surtitodo
tiene condiciones de seguridad, y bienestar para los colaboradores, asi mismo
genera un ambiente laboral ameno, en el cual existe un control de actividades de
comercializacion de productos de consumo cotidiano de diferentes marcas y a

precios competitivos.

AMBIENTE INTERNO.

La distribuidora Surtitodo se ha visto afecta en la actualidad por la limitada
aplicacion de estrategias de comercializacion y su incidencia en los indices de
ventas, debido que no se genera interes de compra de manera oportuna, ni se crean

lazos de fidelizacién solidos en los clientes.
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4.3.4 Matriz andlisis ofensivo.

Esta matriz permite el posicionamiento de fortalezas, el analisis ofensivo es de
accion. Dando una ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Débil = 1;
Nula = 0.

MATRIZ No.- 3 Analisis Ofensivo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Una de las principales fortalezas de la distribuidora Surtitodo es ofrecer productos
de precios competitivos, asi como de excelente calidad y de gran variedad, con el

fin de poder captar la atencion de los clientes, y fidelizarlos.
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4.3.5 Matriz andlisis defensivo.

Esta matriz permite identificar el posicionamiento de las debilidades, dando una
ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Debil = 1; Nula = 0.

MATRIZ No.- 4 Andlisis Defensivo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Una de las principales debilidades que posee la distribuidora Surtitodo es las
inadecuadas estrategias de comercializacion, y la limitada gestion de marca
Surtitodo a nivel local, por ende existe débil conocimiento de marca por parte de

los comerciantes detallista, tenderos, de la provincia de Santa Elena.
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4.3.6 Matriz PCI (matriz de perfil de capacidad interno).

MATRIZ No.- 5 PCI

Falta de promocion de los productos

de consumo cotidiano que ofrece la

distribuidora.

Débil gestiones de marketing. X X
Inexistencia de medios tecnologicos. X X
Personal comprometido con la X X
distribuidora.

Fuerza de venta con vocacion de X X
servicio al cliente.

Personal capacitado. X X
Reglamentos y condiciones de X X
trabajo.

Productos de precios competitivos. X X
Productos de excelente calidad. X X
Liquidez Financiera X X

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.3.7 Matriz de perfil de las oportunidades y amenazas (POAM).

MATRIZ No.- 6 POAM

Inexistencia de planes
de mejora continua.

Interés de adquirir X X
productos de

consumo cotidiano.

Leyes y regulaciones X
de  impuestos a X

productos

importados.

Propuestas del plan
nacional del Buen

Vivir. X X
Nuevas tecnologias

d(_e ,co_ntacto directo, X X
dinamico e

interactivo con los

clientes.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.3.8 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

La matriz EFI es un instrumento que permite resumir y evaluar las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de la distribuidora Surtitodo. El peso
ponderado mas alto es de 4,0; el total ponderado mas bajo es de 1,0 y el valor
promedio es 2,5.

MATRIZ No.- 7 EFI

Productos de calidad, y de gran 0,08 4 0,32
variedad.

Precios de productos 0,15 4 0,60
competitivos.

Personal de ventas 0,06 4 0,24
comprometido con la empresa.

Organigrama institucional 0,06 3 0,18
eficiente.

Compromiso de los integrantes

de la empresa por la mejora 0.06 3 0.18
continua. ' !
Inadecuadas  estrategias  de 0,15 3 0,45
comercializacion.

Inexistencia de planes de

incentivos a clientes frecuentes. 0,07 2 0,14
Limitada gestion de marca 0,15 3 0,45
Surtitodo a nivel local.

Limitadas acciones

promocionales que despierten 0.07 2 0.14
interés en los clientes. ' '
Campafias  publicitarias  mal 0,07 2 0,14
enfocadas.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

El total ponderado es 2,84 que se muestra en la tabla, define la posicion
estratégica interna general de la distribuidora Surtitodo, esta por arriba de la media
en su esfuerzo por seguir acciones estratégicas efectivas para atraer a nuevos

clientes que adquieran los productos que ofrece la empresa.



4.3.9 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE).

MATRIZ No.- 8 EFE

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

El total ponderado esté justo por encima de la media superior, entonces se analiza
que la distribuidora Surtitodo estd en su esfuerzo por seguir las estrategias de
comercializaciéon que permitan aumentar los indices de ventas de los productos
que ofrece.
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4.4 OBJETIVOS DEL PLAN DE COMERCIALIZACION.

4.4.1 Objetivos General.

Aplicar estrategias de comercializacion efectivas para los productos de consumo
cotidiano que oferta la distribuidora Surtitodo, que permita crear estima y
preferencia de marca, y por ende aumentar los indices de ventas, asi como la

participaciéon de mercado en la provincia de Santa Elena.

4.4.2 Obijetivos Especificos.

e Generar conocimiento oportuno de la marca Surtitodo en la provincia de Santa
Elena, mediante la implementacion de estrategias de comunicacion intensiva

que permita captar la atencion de nuevos clientes e inducir a los actuales.

e Fortalecer el posicionamiento de la marca Surtitodo en la mente del mercado
meta, mediante la implementacion de reposicionamiento de imagen
institucional, que permita generar estima y preferencia de marca en los

clientes, respecto de la competencia.

e Generar campafia de comunicacion interactiva, mediante implementacion de
estrategia de valor de marca, que facilite el acceso de informacién al mercado

meta, creando asi conocimiento de marca.

e Crear estimulos positivos en los clientes meta, mediante implementacion de
estrategia de distribucion vertical acorde a preferencias, necesidades y gustos

de los clientes, generando asi preferencia de marca.

e Generar contacto dindmico entre la distribuidora Surtitodo y los clientes.,
mediante implementacion de marketing interactivo, de tal manera que se

generen vinculos solidos, y por ende estima de marca.
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4.5 FILOSOFIA CORPORATIVA.

4.5.1 Mision.

MATRIZ No.- 9 Elaboracion de mision

Distribuidora Surtitodo

Comercializacion de productos de
consumo cotidiano.

Vocacion de Servicio.
Trabajo en Equipo.
Puntualidad.
Liderazgo.
Responsabilidad.
Calidad de Productos.

Productos de precios competitivos, de

excelente calidad y de variedad.

Productos de precios competitivos, y
vocacion de servicio al cliente por parte

de la fuerza de venta.

De todo a menor precio.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

MISION DE LA DISTRIBUIDORA SURTITODO:

Atender a nuestros clientes mediante un portafolio adecuado de productos,
brindandoles un excelente servicio, conservando y mejorando el prestigio de
nuestros proveedores y sus marcas; y procurando el bienestar de nuestros

colaboradores e inversionistas.
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4.5.1 Vision.

MATRIZ No.- 10 Elaboracién de vision

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

VISION DE LA DISTRIBUIDORA SURTITODO:

Llegar a ser la empresa méas importante de distribucién numérica de productos de
consumo cotidiano de la provincia de Santa Elena, cumpliendo con los objetivos
del servicio diferenciado a nuestros clientes, mejorando continuamente nuestros
procesos Y utilizando los avances tecnoldgicos en beneficio de nuestros clientes,

colaboradores, proveedores y accionistas.

45.1 Valores.

Los valores corporativos que la distribuidora Surtitodo debera emplear de forma

indispensable para el cumplimiento oportuno de los objetivos son:
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VOCACION DE SERVICIO: Es importante que la fuerza de ventas tenga
vocacion de servicio hacia el cliente, debido a que es la carta de presentacion de la

empresa, por ende debera brindar servicio de calidad.

TRABAJO EN EQUIPO: Es imprescindible que todos los integrantes de la
distribuidora Surtitodo trabajen de forma unanime, es decir, que persogan los

mismos fines, aportando al cumplimiento de os objetivos y metas institucionales..

PUNTUALIDAD: Las acciones estratégicas, funciones del personal, y diferentes
actividades definidas, deberan ser cumplidas en el precio determinado, de esta

manera se lograra eficiencia y eficacia en los esfuerzos realizados.

LIDERAZGO: Los administradores de la distribuidora Surtitodo deberan mostrar
las cualidades de un lider, con el fin de que las acciones estratégicas sean

realizadas de forma eficiente y eficaz.

RESPONSABILIDAD: En la distribuidora Surtitodo debe existir la actitud de
responsabilidad en cada una de las funciones que realicen los integrantes, con el

fin de que se cumplan los objetivos y metas establecidas.

CALIDAD DE PRODUCTOS: Como principio fundamental la distribuidora
Surtitodo debera comercializar productos de consumo masivo de calidad, en

relacion al precio ofertado.

COMPROMISO CON EL CLIENTE: Las acciones estratégicas que se realicen
deberan ir encaminadas a la satisfaccion de los clientes, de tal manera que se logre

fidelizarlos, creando vinculos sélidos entre la distribuidora y los clientes.

TRABAJO EN EQUIPO: Es necesario que los integrantes de la empresa
trabajen de manera conjunta para asi lograr eficientemente el cumplimiento de los

objetivos.
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4.5.1 Mercado objetivo.

El mercado objetivo de la distribuidoras Surtitodo es de 2000 clientes anuales, a
los que se pretender ofertar los productos que ofrece la empresa en la provincia de
Santa Elena, basada en la capacidad de la empresa, y el mercado penetrado que en
la actualidad tiene la empresa.

4.5.1 Segmentacion.

MATRIZ No.- 11 Perfil de segmento

Region Provincia de Santa Elena.

Genero Masculino — Femenino.

Ciclo de vida familiar Empresarios.

Estratificacion Econémica Poblacion econdmicamente activo.
Escolaridad Todos.

Ocupacion Tenderos detallistas, comerciantes minoristas.

Personalidad Vendedores competitivos al comercializar

productos de excelente calidad y variedad.

Beneficios Deseados Productos a precios competitivos.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

En la matriz se especifica las caracteristicas determinadas para el segmento de
mercado de interés, a quienes se pretende dirigir los esfuerzos de marketing, por
ende deben ser consideradas para la determinacion de estrategias, dentro del plan
de comercializacion para la distribuidora Surtitodo.
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4.5.6 Evaluacion de estrategias.

MATRIZ No.- 12 Evaluacion de Iniciativas Estratégicas
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Fuente: (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2012)
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.6 MARKETING MIX.

4.6.1 Producto.

4.6.1.1 Marca.

ILUSTRACION No.- 7 Marca

DISTRIBUIDORA SURTITODO

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

4.6.1.2 Logotipo.

ILUSTRACION No.- 8 Logotipo

v

'OSS'O
URTI

De Todo Para Su Negocio

Fuente: Requerimientos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

4.6.1.3 Slogan.

De todo para su negocio.
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4.6.1.4 Catélogo.

CATALOGO: CUIDADO ORAL.

ILUSTRACION No.- 9 Catalogo: Cuidado Oral

CUIDADD DORAL

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CATALOGO: DULCES.

ILUSTRACION No.- 10 Catalogo: Dulces

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

s Colgate/Z360MNES.
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CATALOGO: LICORES.

ILUSTRACION No.- 11 Catalogo: Licores

%
o

%

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CATALOGO: COMIDA PARA ANIMALES Y LIMPIEZA.

ILUSTRACION No.- 12 Catalogo: Comida para animales y limpieza

——

Surt Tono

COMIDA ANIMALES Y LIMPIEZA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CATALOGO: PANALES, TOALLAS SANITARIAS, PAPEL HIGIENICO.

ILUSTRACION No.- 13 Catalogo: Pafiales, toallas sanitarias, papel higiénico

Pariales, toallas sanitarias, papel higiénico

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CATALOGO: CUIDADO PERSONAL.

ILUSTRACION No.- 14 Catalogo: Cuidado Personal

CUIDADD PERSONAL

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.6.2 Precio.

La distribuidora Surtitodo ofrece productos de excelente calidad a precios
menores que la competencia, sin embargo, el nivel de competencia es alto en la

venta de productos de consumo masivo.

MATRIZ No.- 13 Tabla de precios
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Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.6.3 Plaza.
El canal de distribucion que utiliza la distribuidora Surtitodo es canal directo, que
consiste en la venta directa de los productos que ofrece a los comerciantes

minoristas.

ILUSTRACION No.- 15 Canal de distribucion

)
—

SurTi

De Todo Para Su Negocio

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

4.6.3.1 Estrategia de canales de distribucion.

Estrategia Competitiva.

Implica despertar el interés del mercado meta mediante acciones innovadoras,
debido al gran numero de competidores existente en el mismo sector, por ende
debe darse a conocer sobre los productos que ofrece la distribuidora Surtitodo de
manera efectiva, creando preferencia de marca, y generar fidelizacion en los

clientes.

La distribuidora Surtitodo tiene fuerza de venta capacitada en ventas, atencion al
cliente, con el fin de superar las expectativas del mercado meta, y estimular a la
accion de compra de manera frecuente, asi como lograr que la empresa se

diferencie ante la competencia.
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4.6.3.2 Disefio de distribucion de productos por medio de App Movil.

En la actualidad es importante que se empleen acciones innovadoras, por ello se
ha disefiado un App Movil para la distribuidora Surtitodo, que permita generar
contacto directo entre la empresa y los clientes desde sus teléfonos Androide de
forma dindmica, en donde podran realizar pedidos de productos que necesitan,
evaluar a los vendedores y despachadores, definir dias de visitas de vendedores,
dar sugerencia sobre la distribucion de productos, conocer sobre los precios de los
productos, informarse sobre las promociones que realiza la distribuidora a sus
clientes, y realizar ordenes de devolucion de productos en casos que no cumpla

con los requerimientos de los clientes.

El App movil disefiado consta de opciones dindmicas para los clientes con el fin
de poder superar las expectativas de los clientes, al innovar proceso de
distribucién de productos, y mantener contacto dindmico entre los clientes y la
empresa por medio de los agentes de venta, existiendo una herramienta
tecnologica que estimulard a generar fidelizacion en los clientes. Los clientes
podran en la opcion de pedido de productos elegir las cantidades, conocer los
precios y stock disponible de productos; esta herramienta permitird mejorar el
contacto directo y comunicacion existente, asi como el nivel de satisfaccion de los

clientes actuales.

El App movil contiene los requerimientos de informacion de los clientes, asi
como las necesidades identificadas en la investigacion de campo realizada, de esta
manera se generara preferencia de marca en relacion a la competencia, ademés de
estima de marca. También los clientes podran visualizar las promociones e
incentivos por adquirir productos de forma frecuente, creando compras por
impulso; el app mavil podra ser descargado en los teléfonos androide al escanear
el codigo QR disefiado para la distribuidora Surtitodo, ademas podra descargarlo
en Play Store ingresando Surtitodo Compras, para acceder a la aplicacion y

obtener los beneficios.
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CODIGO QR.

ILUSTRACION No.- 16 Codigo QR

Escanea los siguientes codigos,

Google Play

SU RTI y podra descargar el App Movil.

De Todo Para Su Negocio

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

O como x L% 2=l
€ = C fi [} mycomo.com/app/dale5fb6-fd66-49de-8c0d-1f854897e085/Home/ oo =

# Edit App

£4B Distribuidor...

Preview your app here

4 Back to Preview

* EditApp

Download Review App

@ Manage

\J  To Market

Toenjoy the full experience of your app - just like your users will - download our free
review (Rev.u) tool. Test your app on d mobile devices to see how your app looks
on each cne (results may vary)

Al Analytics

90 Promote
[} Push Notifications

Marketing Genie

Sk

GB-CRBT

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CREACION DE APP MOVIL.
CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE FACEBOOK.

ILUSTRACION No.- 17 Creacion de App Movil: Opcion de Facebook.

QAP0 G T . 11:23PM
r 2 Distribuidora Surtitodo =
- fm 89-8,

L

Surtitodo C

istribuidora Surtitodo

idora Surtitodo
v e
Wl Comercializamos productos de

consumeo cotidiano a precios
competitivos.

Distribuidora Surtitodo
eyt :
o Distribuidora Surtitodo updated their

cover photo.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE CONTACTO.

ILUSTRACION No.- 18 Creacion de App Mévil: Opcion de Contacto

OiB®m BT .l 11:22PM

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE SOLICITUD DE PEDIDOS.

ILUSTRACION No.- 19 Creacion de App Movil: Opcién de Pedidos.

E-MAIL:

surttododistribuidoraZgmail com

Realiza tu pedido por medio de nuestra app
movil

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE GALERIA.

ILUSTRACION No.- 20 Creacion de App Mavil: Opcion de Galeria.

O+l G T .l

Distribuidora Surtitodo

“ < http://mi

Profile Pictures

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE PRODUCTOS DE OFERTA.

ILUSTRACION No.- 21 Creacion de App Mévil: Opcion de Oferta.

OB XNGT .4 11:24PM

r 2 Distribuidora Surtitodo S
“ 4 http://mob.conduit.com/4eee3b89-8

Surtitodo

ESH
Oferta

Descuento de la Semana
10 % DE DESCUENTO

B valido 05/04/15-11/04/15

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CREACION DE APP MOVIL: OPCION DE MAPA.

ILUSTRACION No.- 22 Creacion de App Movil

QAP IEB NXNET .M 11:24PM

Distribuidora Surtitodo ES
http://mob.conduit.com. 8

Surtitodo

ra
la

cpetd %
La Libertad, barrio mariscal su...
La Libertad, Santa Elena, Ecuador

. DOCE

Datos del mapa ©2015 Google  Condiciones del servicio

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

: Opcion de Mapa.

103



4.6.4 Promocion.

4.6.4.1 Plan de marketing directo.

MATRIZ No.- 14 Plan de marketing directo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Con el fin de generar contacto directo es necesario que se implementen las
herramientas de marketing directos determinadas en base a las encuestas
realizadas, en donde se determind que preferirian recibir informacion de la
distribuidora Surtitodo, asi como de los productos por medio de material p.o.p y

medios impresos a través del roll up.

Se disefiaron como parte de material p.o.p las siguientes herramientas:

1.- Tarjetas de presentacién que seran establecidas para un afio, en donde se
espera obtener un alcance de 3000 personas a quienes se le entregaran, constara el
nombre de la distribuidora, los numeros telefonicos, y cuentas de redes sociales en
donde pueden tener contacto con la empresa.

2.- Tripticos con un alcance esperado de 1000 personas, en donde constara

informacion de la distribuidora, y categorias de productos que ofrece.

3.- Dipticos con un alcance esperado de 1000 personas que permita mejorar la
imagen institucional de la distribuidora Surtitodo en el mercado meta.
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DISENO DE ROLL UP.

ILUSTRACION No.- 23 Disefio de roll up

De todo para su negocio

=h

Surmi[ono

ROLL LF

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

DISENO DE TARJETAS DE PRESENTACION.

ILUSTRACION No.- 24 Disefio de tarjetas de presentacion
DIRECCION:

Barrio |0 de agosto
calle I3 y ata avenida esquina

TELF.:
0993654287 - 042777526

E-MAIL:

surtitododistribuidora@gmail.com

De Todo Para Su Negocio

WWW.SUF‘tithD.CDm La Libertad - Ecuador

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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DISENO DE TRIPTICOS.

ILUSTRACION No.- 25 Disefio de tripticos

SURTITODO S.A.

Transporte: (12 vehiculos)

- Contamos con 12 camiones de nuestra
propiedad de 2 a 5 toneladas en la ciudad de
Guayaquil.

- En la peninsula contamos con 3 camiones
propios de 2 a 5 toneladas

Estamos seguros que una parte fundamen-
tal en el negocio de la distribucién

es la logistica de entregas, razén por la cual
todas las zonas de venta deben tener
asignados los vehiculos apropiados para
cumplir con una buena gestién de despa-
chos.

SurTi

De Tordo 2ara S \egneia

DIRECCION:

Barrio [0 de agosto
— calle 13 y Sta avenida esquina

TELF.:
0993654287 - 047777326

Siguenos y escribenos:

Surtitodo S.A.

ﬂ surtitododistribuidora@gmail.com

DE TODO PARA SU NEGOCID

° Distribuidora Surtitodo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

SURTITODD S.A.

Nuestra empresa ha venido creciendo de
manera sostenida (entre el 15% y el 18%) en
los dltimos afos , no solamente en factura-
cién en délares si no también en el numero
de clientes activos.

En el afio 2011 facturamos 6°779 y nos ubi-
camos en el puesto 2055 del ranking nacio-
nal de las 5.000 empresas que mas facturan
en el pais.

En el afio 2012 facturamos 8°800 por lo que
creemos que nos vamos a ubicar dentro del
ranking de las 2.000 empresas mas grandes
del pais. En el afio 2013, tenemos proyecta-
do vender $10°000

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

DE TODO PARA §

MISION

Atender a nuestros clientes mediante un
portafolio adecuado de productos, brindan-
doles un excelente servicio. Conservando y
mejorando el prestigio de nuestros provee-
dores y sus marcas; y procurando el bienes-
tar de nuestros colaboradores e inversionis-
tas.

VISION

Llegar a ser la empresa mas importante de
distribucién numérica de productos de con-
sumo masivo del Ecuador, cumpliendo con
los objetivos del servicio diferenciado a
nuestros clientes, mejorando continuamen-
te nuestros procesos y utilizando los avan-
ces tecnolégicos en beneficio de nuestros
clientes, colaboradores, proveedores y ac-
cionistas

En el afio 2001 iniciamos en el negocio de
distribucién de productos de consumo
masivo en la ciudad de Guayaquil-Ecuador,
como persona natural y nombre comercial
Disgonza s.a. Con un propésito bien defini-
do que consistia en focalizarnos en la distri-
bucién horizontal, y que en su momento le
llamamos plan TAT (tienda a tienda), nos
concentramos en las zonas del norte de la
ciudad.

En el afio 2003 se constituyé la compaiiia
SURTITODO S.A. lo cual nos ayudo a formali-
zar nuestra operacion y de esta forma entrar
en un proceso se crecimiento continuo.En el
afo 2005 abrimos la sucursal de la Peninsula
en la ciudad de La libertad, con el fin de
atender el mercado de Salinas, La libertad y
Santa Elena.Actualmente atendemos mas
de 13.000 puntos de venta entre las provin-
cias de Guayas y Santa Elena



DISENO DE DIPTICOS.

DIRECCICN:

Barrio 10 de agosto
calle 13 y Sta avenida esquina

TELF.:
0993654287 - 042777526

Siguenos y escribenos:

Surtitodo S.A.

$ surtitododistribuidora@gmail.com

° Distribuidora Surtitodo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

SURTITODO S.A.

Nuestra empresa ha venido creciendo de
manera sostenida (entre el 15% y el 18%) en
los dltimos afios , no solamente en factura-
cién en dolares si no también en el numero
de clientes activos.

En el afio 2011 facturamos 6°779 y nos ubi-
camos en el puesto 2055 del ranking nacio-
nal de las 5.000 empresas que mas facturan
en el pais.

En el afio 2012 facturamos 8°800 por lo que
creemos que nos vamos a ubicar dentro del
ranking de las 2.000 empresas mas grandes
del pais. En el afo 2013, tenemos proyecta-
do vender $10°000

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

ILUSTRACION No.- 26 Disefio de tarjetas de presentacion

D0 Toda Zra S \egi

DE TODD PARA SU NEGOCIO

DE TODO PARA §

MISION

Atender a nuestros clientes mediante un
portafolio adecuado de productos, brindan-
doles un excelente servicio. Conservando y
mejorando el prestigio de nuestros provee-
dores y sus marcas; y procurando el bienes-
tar de nuestros colaboradores e inversionis-
tas.

VISION

Llegar a ser la empresa mas importante de
distribucién numérica de productos de con-
sumo masivo del Ecuador, cumpliendo con
los objetivos del servicio diferenciado a
nuestros clientes, mejorando continuamen-
te nuestros procesos y utilizando los avan-
ces tecnoldgicos en beneficio de nuestros
clientes, colaboradores, proveedores y ac-
cionistas
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4.6.4.2 Plan de relaciones publicas.

MATRIZ No.- 15 Plan de relaciones publicas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Se realizaran 2 stands promocionales para informar a los clientes sobre los
beneficios por las compras que realicen, asi como para reforzar la venta de los
comerciantes minoristas y estimular al cliente final a que realicen compras en los
puntos de ventas que estan afiliados a la distribuidora Surtitodo. Estaran ubicados
en: Mercado la Albarrada del canton La Libertad, y mercado central de Santa

Elena cada seis meses.

ILUSTRACION No.- 27 Disefio de stand promocional

Prototipo de Stand

Surm

ey 7= 0 Uﬂﬂ
2w e W.ﬂ"

‘__‘m

—

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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DISENO DE GORRAS Y CAMISETAS PARA PROMOTORAS.

ILUSTRACION No.- 28 Disefio de gorras para promotoras

o

De Toda Para S \egoein

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

ILUSTRACION No.- 29 Disefio de camisetas para promotoras

o=r

De Todo 2ara 3

L Negixin

DISEND DE CAMISETAS

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.6.4.3 Plan de promociones de ventas.

MATRIZ No.- 16 Plan de promociones de ventas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

El fin del plan de promocion de ventas es motivar a los clientes a la adquisicion de
los productos que ofrece la distribuidora Surtitodo a precios competitivos, que
estaran vigentes durante un afo, se creara estimulos positivos en los clientes y por

ende se mejorard la imagen institucional de la empresa.
DISENO DE LLAVEROS.

B ILUSTRACION No.- 30 Disefio de Llaveros

—_

SurTi[0po

s

Surti oo

==lo

Surni Tono

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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DISENO DE ESFEROS.

ILUSTRACION No.- 31 Disefio de esferos

TS

Do Todo ar S Negnoeio

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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DISENO DE LIBRETA PARA NOTAS.

ILUSTRACION No.- 32 Disefio de libreta para notas

b

SurT [ opo

A 1]
S 00 a0 s L MM
L L 1)

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

DISENO DE CARPETAS MEMBRETADAS.

B ILUSTRACION No.- 33 Disefio de carpetas membretadas

—c

SurT [ opo

— —

SUR‘I;IJ;QPO SUR"Z»IQPO

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.6.4.4 Marketing electrénico.

MATRIZ No.- 17 Medios de marketing electrénico

Distribuidora Surtitodo

@distribuidora_surtitodo

wWww.surtitodo.com

Distribuidora Surtitodo

CORREO DE GMAIL:

Surtitododistribuidora@gmail.com

CORREO DE GOOGLE +.

Surtitododistribuidora@gmail.com

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Se han disefiado herramientas de marketing electrénico basadas en medios de
preferencias determinados en la investigacion de mercado realizada, con el fin de
crear interaccion dindmica entre la distribuidora Surtitodo y los clientes, por ende
gestionar la marca de forma efectiva, creando asi preferencia de marca en los
clientes, por ende fidelizar a los clientes actuales.
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CUENTA DE FACEBOOK.

ILUSTRACION No.- 34 Cuenta de Facebook

[ Surtitodo S.A. x
€« C A @ https//www.facebook.com/pages/Surtitodo
‘ iy SRS
Pigina  Actividad  Configuracion Conseguirplblico»  Ayuda »

ESTA SEMANA

SsIRTI

NOLEIDAS

Notficaciones

Mensajes

DeTodoPiasuNes| piografia  Informacion ~ Fotos =~ Megusta  Mas~
Ve tu anuncio aqui
PERSONAS > Estado [ Foto/video 31 Evento, Hito + L
e €6 Saludos desde La Libertad!
1 Me 3 ’G-B
Sunn
Promociona tu pagina para conectar Surtitodo S.A.
1 con més personas que son = R De todo para tu negocio
importantes para f Promocionar publicacion m 74 Me usta gsia pdging

i :
f‘-% Surtitodo S.A -
& ;

Sumn
z Kathrie Sainas o
% Nancy Balén Invitar

© 9 1618

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

i Surtitedo

es/Surtitodo-SA/13907074

C f B httpsy//www.facebook.com/f

T —- -

Pagina  Actividad  Configuracion Conseguir piblico - Ayuda »

ESTA SEMANA

Sorm | o0

Me gusta de la
pigina

NOLEiDAS
o
Notiicaciones

Mensajes

8 < Compartir | <<= [l v¢ 1y anuncio aqui

DeTodoPaasuNes| giografia  Informacién  Fotos  Megusta  Mas -+
Acerca de Surtitodo S.A.
Surtitodo SA
De todo para tu negocio
oy Me gusta esta pagina
I Informacién de la pagina INFORMACION DE LA PAGINA A1 pes ale e
Compaiias y organizaciones: Articulos de -
consumo y venta al por menor
e Surtitodo SA
eb de Introduce una direccion web de Facebook

Se unié a Facebook

Introduce tu direccion

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CUENTA DE TWITTER.

ILUSTRACION No.- 35 Cuenta de Twitter

A suttitodo % "V Recibidos (3) - suttitodod. % /' W Surtitodo (@distrisurtitod: X

€ C # |8 Twitter, Inc. [US]| https://twitter.com/distrisurtitodo

€ inicic  aS"Notificaciones | Mensajes i Descubre L B

;o o T‘/',‘E2ET$~ e\et.gi.‘uuo SEGU\?ORES Editar perti
URTI

De Todo Para Su Neg

. Tweets  Tweets y respuestas A quién seguir - Actalizar - Ver todos
Surtitodo

Sur Oscura Leal

:{fs Surtitodo @ o-1h
Distribuidora Surtitodo - De todo para su

1 Hincha Amarillo (@Hincha_

Luigi Macchiavello B @Lu...
&g Surtitodo @distrisurtitodo - 1 h 2 Seguir

Saludos desde La Libertad

2 Sequir

Cuentas populares - Encontrar amigos

Tendencias - cambiar
#FiveWords ToRuinADate
#6DaysToGoKianAndJc
#StubHubGiveaway

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

3/ surttonn % 7 Gmai X 9 @ Twitter x E=Hlol™ X"

« C i |{ Twitter, Inc. [US]| https://twitter.com

. [ v—“ =
Q inicio  Pnotificaciones ) Mensajes  F Descubre L 4 Busca t Q ::

g
1]

X £ Qué esta pasando? A quién seguir - Actualizar - Vertodos
Hincha Torero @HinchaT
P Ver 6 nuevos Tweets 2. Seguir
O " B
SurmTop, Surtitodo @ Paul Camasco C. (PaulCaras Antonio Ubilla (4
@distrisurtitodo H‘ Asi es Paul Carrasco, prefecto pero no perfecto. jAzuay trabaja duro en 2. Seguir
e EcuIDoRE produccién local y desarrolio de su gentel
2 34 1 Carlos Vera riosVe
Paul Carrasco C. 12 seguir +2 Seguir
Tendencias - cambiar
#FiveWords ToRuinADate Ecuavisa (ecuavisa i ™
#6DaysToGoKianAndJc B4 127 de enero estaremos en Cuenca con el casting para #ETT4
- 2 Encuentra a personas que conoces
#StubHubGiveaway daklyx2dpzah il
#CamAndKianVideo ’ Ver contenido multimedia

#OllieThinkingOutLoud

Zahra Comunidad Guayaquil (2comunidadgye - 9 min

Martes 13 @ Nuestro compromiso esta en atender los problemas de su sector, escribanos

Parks & Rec en #TelevistazoAmanecer: goo.gVIOBND 5T
Ann Cunry 1 ondiciones Privacid of

John Elway JaeIcs 0s Marcd Bl

El Universo ©eluni N
Budistas. musulmanes o protestantes, felices con el papa en Sti Lanka
tinyurl.com/nsb5kmp

Conecta otras libretas de direcciones

B oL@ 16m

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CREACION DE SITIO WEB.
PAGINA DE INICIO.

ILUSTRACION No.- 36 Creacion de sitio web: Pagina de Inicio |

=/ B4 surttod

« C A | surtitododistribui.wix.com, rtitodc a =
DISTRIBUIDORA
'O-loi
SurTi

INICIO RODUCTO! JUIENES SOMOS VIDEOS ONTACTANO

DE TODO
PARA SU
NEGOCIO

+ +
SURTITODO S.A.

Nuestra empresa ha venido creciendo de manera sostenida (entre el
15% y el 18%) en los ultimos

fios . no solamonte en facturacion en ddlares si no también an ol
numero de clientes activos

Crecimiento

En ol afio 2011 facturamos 6779 y nos ubicamos on ol pue:

Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pigina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

PAGINA DE PRODUCTOS.

ILUSTRACION No.- 37 Creacion de sitio web: Pagina de Productos

=/ [ suntitodo [ PRODUCTOS % ©
€ & C [ [ surtitododistribuiwix.com/surtitodo#tadoptions/c6m avlis

DISTRIBUIDORA
'O-IO;

Surn_

INICIO PRODUCTOS QUIENES SOMOS VIDEOS CONTACTANOS

Productos 4+ + +

& ©®2015 Wix eom & Follow us on Twitter & Fallow us on facahook T8 Watch on YouTuba

Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pigina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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PAGINA DE FIILOSOFIA EMPRESARIAL.

ILUSTRACION No.- 38 Creacion de sitio web: Filosofia Empresarial

=/ |4 surtitodo | QUIENES SOM: x | 6 b
€« C M [ surtitododistribuiwix.com/surtitodo#!volunteer/cihc a:

DISTRIBUIDORA
L0

SurT| 0

INICIO PRODUCTOS QUIENES SOMOS VIDEOS CONTACTANOS

MISION .+

Atender a nuestros dlientes mediante un portafolio adecuado de productos,
brinddndoles un excelente serviclo. Conservando y mejorando el prestigio de.

nuestros proveedores y sus marcas, y procurando el bienestar de nuestros

colaboradores e inversionistas

VISION

Llagar a ser la empresa mas importante de distribucion numérica de
productos de consumo masivo del Ecuador, cumpliendo con los objetivos del

dlientes, colaboradores, proveedores y acclonistas. S U RTI

De Todo Para Su Negocio

servicio diferenciado a nuestros clientes, mejorando continuamente nuestros
procesos y utllizando los avances tecnolgicos en beneficio de nuestros

+ 4+
Danos tu opinién!

I'm a paragraph. Click here to add your own text and edit me. It's easy.
Just click “Edit Text” or double click me and you can start adding your
own content and make changes to the font

K Este sitio fue creado conWix.com. Crea t pigina web GRATIS >>

todo#ivolunteer/cihc

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

PAGINA DE CONTACTO.

ILUSTRACION No.- 39 Creacion de sitio web: Pagina de Contacto

== / [ surtitodo | CONTACTANC x =
€ C A | [ surtitododistribuiwix.com/surtitodo#!contact-us/con8 ayl =

DISTRIBUIDORA :
o Ro

Surm 000

INICIO PRODUCTOS QUIENES SOMOS VIDEOS CONTACTANOS

CONTACTANOS +++

SURTITODO S.A. o \:“:) iR
o &
Barrio 10 de agosto K %
calle 13 y 5ta av. esquina s
Gerente Jaime Zabala o Docenva
surtitododistribuidora@gmail.com g La Libertad
Tel 123-456-7890 | T
Fax 123-456-7890 gilis
A S

4 ©2015 Wix com W Follow us on Twitter o Follow us on facebook  ({Z Watch on YouTube

K <o sitio e creado con Wi com. crea tu pgina web GRATIS >>

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CUENTA DE YOUTUBE.

ILUSTRACION No.- 40 Cuenta de Youtube

istribuidora Surtitodo

€« C A B https//www.youtube.com/channe r1gwRuadBTchVgCXulbwiw =

Youl[TD
Y Qué videos mirar “
© Micana ‘r-%

»
M@ Mis suscripciones YURTI

distribuidora surtitodo Q Subir un video ;ﬂ

X Historial

© Vermastarde

SUSCRIPCIONES.

Distribuidora Surtitodo

= Pégina principal Listas de reproduccion anales  Debate  Acercade
i )] —
&) ; Todas las actividades ~
S
=B pistribuidora Surtitodo publicd
© Explorar canales Saludos des:
£+ Administrar suscripciones
=6 )

Surtitodo video
& Distribuidora

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CUENTA DE GMAIL.

ILUSTRACION No.- 41 Cuenta de Gmail

= / [ surtitodo x /Y Recibidos (3) - suritodod: x {_Surttodo (@distrsurtitod x o D
<« X f https://mail. google.com/mail/Ztab=Xma&pli=1#inbox | =
Go g[e n +Distribuidora

Gmail ~ b C (o - | Distribuidora Surtitodo
Social EEZE @ Promocones KT Lo
°

surtitododistribuidora@gmail. com
) Cuenta - Privacidad
D s - Computron (via Twitter) Wix Team -
RTI er
I Recibidos (3) [ ot oo | =

Destacados Equipo de Gmail Organizate mejor con la bandeja de entrada de Gmail - Hola, Distribuidora

Enviados Equipo de Gmail Lo mejor de Gmail estés donde estés - Hola, Distribuidora: Descargate laap | /Afiadir cuenta Cerrar sesion
Borradores

» Equipo de Gmail Tres consejos para sacarle el miximo partido a Gmail - Hola, Distribuidora: Consejos para sacarle el maximo partido 12 de ene.
s -

x
. Descarga Gmail para
25) 3 @ Aprende a usar Gmail e
Importa contactos y Cambia la imagen de
Progreso de la @ Elige un tema @ mensajes perfil
instalacion

0GB (0%) ocupados de 15 GB ©2015 Google - Gondiciones - Privacidad
Administrar

tima actividad de la cuenta: hace 1 hora
Informacion detallada

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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CUENTA EN GOOGLE +.

’ CNELEP SANTAELENA - x \ [ DISTRIBUIDORA SURTITO! x

€ 5 C f 8 httpsy/plus.google.com/u/0/100083288498196743582/posts QY| =
Google+ Buscar personas, paginas o publicaciones =l comzr 3@ @ T
O Peril v Verpericomo: Tiw & 9
4 13
b by
Surm Surn
R = (21
Surn Surn Surn
DISTRIBUIDORA SURTITODO SANTA
ELENA
% o
Lol omlo
Surn Surn

Informacién Publicaciones Fotos YouTube + Opiniones.

Comparte tus novedades...

Infermacion de contacto

£C5mo pueden hacer tu familiay amigos para
ponerse en contacto contigo?

Temo  Foms Vil Video  Evemo  Encuesta

Agregar datos de contacto

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

CNELEP SANTAELENA - x \ Ffi DISTRIBUIDORA SURTITO! x § ¥

€ > C fi | @ hitpsy//plusgoogle.com/u/0/100083288498196743582/posts Q| S
gv DISTRIBUIDORA SURTITODO SANTA ELENA  verperficomo: Ti v 04 0
Informacion Publicaciones Fotos YouTube + Opiniones

Informacion de contacto @
5%

£C6mo pueden hacer tu familia y amigos para
ponerse en CoMtacto contigo?

ES N - DN ] 22:09

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.7 PLAN DE ACCION.

MATRIZ No.- 18 Plan de accion

Propdsito del Proyecto: Generar vinculos sélidos entre la distribuidora y
los clientes, creando asi preferencia de marca.

Indicadores: El 45% de los clientes sienten estima
de marca y preferencia ante la competencia.

Generar conocimiento oportuno de
la marca Surtitodo en la provincia de

Responsable del proyecto: Sr. Jaime Zabala

El 80% de los
nuevos

1.- Implementar el plan
publicitario que dé a

estima y preferencia de marca en los
clientes, respecto de la competencia.

competencia.

Santa Elena, mediante la | clientes se ven | Estrategia de . conocer de  manera
) o . ) ) S Sr. Jaime

implementacion de estrategias de | inducido por | comunicacion | $ 460,00 Zabala oportuna sobre la marca.
comunicacion intensiva que permita | la  estrategia intensiva 2.- Difundir sobre los
captar la atencion de nuevos clientes | de beneficios de realizar
e inducir a los actuales. comunicacion compras frecuentes.
Fortalecer el posicionamiento de la | EI 65% de los 1.- Ejecutar el plan de
marca Surtitodo en la mente del | clientes tienen relaciones puablicas que
mercado  meta, mediante la|una imagen | Estrategia de genere reposicionamiento
implementacion de | positiva de la | reposiciona- | $500,00 Sr. Jaime de marca.
reposicionamiento  de imagen | marca, en miento de Zabala 2.- Medir la efectividad
institucional, que permita generar | relacion a la marca. de camparia.

3.- Crear preferencia de
marca.
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Objetivos Especificos. Indicador Estrategias Costo Responsable Actividades

1.- Emplear plan de
Generar campafia de comunicacion | EI 40% de los S Jaime marketing interactivo que
interactiva, mediante | clientes tienen | Estrategia de ' genere conocimiento
implementacion de estrategia de | conocimiento | valor de marca | $ 750,00 Zabala oportuno.
valor de marca, que facilite el acceso | de marca de 2.- Generar contenido
de informacién al mercado meta, | manera sélida. dindmico en las cuentas
creando asi conocimiento de marca. disefiadas.

1.- Implementar plan de
Crear estimulos positivos en los | Clientes promociones de ventas
clientes meta, mediante | aumentan en | Estrategia de que estimule a los
implementacion de estrategia de | 35%, distribucion $ 650,00 Sr. Jaime clientes a realizar
distribucion  vertical acorde a | generando vertical Zabala compras frecuentes.
preferencias, necesidades y gustos | preferencia de 2.- Establecer contacto
de los clientes, generando asi | marca ante la directo oportuno con los
preferencia de marca. competencia. clientes.

1.- Ejecutar el App Movil
Generar contacto dindmico entre la | EI 65% de los disefado.
distribuidora  Surtitodo y los | clientes 2.- Generar contenido
clientes., mediante implementacion | mantienen Estrategia de Sr. Jaime dinamico en la
de marketing interactivo, de tal | comunicacion marketing $2400,00 Zabala aplicacion.
manera que se generen vinculos | dindmica con interactivo 3.- Crear comunicacion

solidos, y por ende estima de marca.

la
distribuidora.

dindmica que genere
estima de marca en los
clientes.

Fuente: Matriz de Andlisis Estratégico y Objetivos del plan de comercializacion.

Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.7.1 Cronograma de actividades.

1.- Implementar el plan
publicitario que dé a
conocer de manera
oportuna  sobre la
marca.

2.- Difundir sobre los
beneficios de realizar
compras frecuentes.

Sr. Jaime
Zabala

MATRIZ No.- 19 Cronograma de actividades

1.- Ejecutar el plan de
relaciones puablicas que
genere
reposicionamiento  de
marca.

2.- Medir la efectividad
de campafia.

3.- Crear preferencia de
marca.

Sr. Jaime
Zabala
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1.- Emplear plan de
marketing  interactivo
que genere
conocimiento oportuno.
2.- Generar contenido
dindmico en las cuentas
disefadas.

Sr. Jaime
Zabala

1.- Implementar plan de
promociones de ventas
que estimule a los
clientes a  realizar
compras frecuentes.

2.- Establecer contacto
directo oportuno con los
clientes.

Sr. Jaime
Zabala

1.- Ejecutar el App
Movil disefiado.

2.- Generar contenido
dindmico en la
aplicacion.

3.- Crear comunicacion
dindmica que genere
estima de marca.

Sr. Jaime
Zabala

Fuente: Plan de accion
Elaborado por: Chalén Lino Jorge
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4.8 PRESUPUESTO PARA EL PLAN DE COMERCIALIZACION.

MATRIZ No.- 20 Presupuesto anual del

lan de comercializacion

Creacion de Sitio Web 1 300,00
Publicidad en Add Word 1 100,00
App Movil 1 2000,00

Stands Promocionales 2 500,00
Gorras y Camisetas 10 150,00
Catalogo de Productos 5 100,00

Etiqueta de Productos.

Tarjetas de Presentacion 1000 50,00
Dipticos 1000 160,00
Tripticos 1000 110,00
Roll Up 2 140,00

1000

400,00

Catalogo de Productos

10

100,00

Fuente: Imprenta Coronel
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Llaveros 500 125,00
Esferos 500 175,00
Libreta para notas 100 300,00
Carpetas membretadas 200 50,00
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4.8.1 Presupuesto para el plan de comercializacion con proyeccion a 5 afios.

MATRIZ No.- 21 Presupuesto plan de comercializacion con proyeccion a 5 afios

Creacién de Sitio Web 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Publicidad en Add Word 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
App Movil 2000,00 2100,00 2205,00 2315,25 2431,01

Etiqueta de Productos.

400,00

420,00

441,00

463,05

Stands Promocionales 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
Gorras y Camisetas 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33
Catéalogo de Productos 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
| MARKETING DIRECTO
Tarjetas de Presentacion 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78
Dipticos 160,00 168,00 176,40 185,22 194,48
Tripticos 110,00 115,50 121,28 127,34 133,71
Roll Up 140,00 147,00 154,35 162,07 170,17

486,20

Catalogo de Productos

100,00

105,00

110,25

115,76

121,55

Fuente: Imprenta Coronel
Elaborado por: Chalén Lino Jorge

Politica: Incremento del 5% anual.
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Llaveros 125,00 131,25 137,81 144,70 151,94
Esferos 175,00 183,75 192,94 202,58 212,71
Libreta para notas 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
Carpetas membretadas 50,00 52,50 55,13 57,88 60,78




CONCLUSIONES.

e Debido a la limitada aplicacion de estrategias de comunicacion no se ha
generado conocimiento oportuno de la marca Surtitodo en la provincia de
Santa Elena, ni se ha despertado la atencién de nuevos clientes para que

realicen compras frecuentes.

e En relacion al débil posicionamiento de la marca Surtitodo en la mente del
mercado meta, es inadecuada la imagen institucional que proyecta en la
provincia de Santa Elena, por ende no se genera estima y preferencia de marca

en los clientes, respecto de la competencia.

e Debido a la inexistencia de campafia de comunicacion interactiva, no se ha
generado valor de marca en el mercado meta, ni se facilita el acceso de
informacion a los clientes, por tanto no se ha creado conocimiento efectivo de

marca.

e Enrelacidn a la limitada aplicacion de estrategia de distribucion vertical no se
han creado estimulos positivos en los clientes meta, al no emplear acciones
basadas en preferencias, necesidades y gustos de los clientes, por ende no se

ha generado preferencia de marca.

e Debido a que no se implementan estrategia de marketing interactivo, no se ha
creado contacto dinamico entre la distribuidora Surtitodo y los clientes, al no
enfocarse adecuadamente acciones solidas, por ende no se ha generado

vinculos sélidos, ni estima de marca.
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RECOMENDACIONES.

e Aprovechar el disefio de estrategias de comunicacion que permita generar
conocimiento oportuno de la marca Surtitodo en la provincia de Santa Elena,
por ende despertar la atencion de nuevos clientes para que realicen compras

frecuentes.

e Emplear la estrategia reposicionamiento disefiada para la marca Surtitodo que
permita mejorar el posicionamiento en la mente del mercado meta, y la
imagen institucional que proyecta en la provincia de Santa Elena, generando

asi estima y preferencia de marca en los clientes, respecto de la competencia.

e Ejecutar la campafia de comunicacion interactiva disefiada para la
distribuidora Surtitodo que permitird generar valor de marca en el mercado
meta, facilitando el acceso de informacion a los clientes, por ende crear

conocimiento efectivo de marca.

e Emplear la aplicacion de estrategia de distribuciéon vertical determinada,
basadas en preferencias, necesidades y gustos de los clientes, generando asi
estimulos positivos en los clientes meta, y por ende crear preferencia de

marca.

e Implementar estrategias de marketing interactivo, creando contacto dindmico
entre la distribuidora Surtitodo y los clientes, enfocando la atencién al cliente
de forma iddnea, con el fin de generando vinculos solidos y estima de marca

en el mercado meta.
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ANEXO No.- 1 Validacion de Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

UPSE

La Libertad, 16 de octubre de 2014.

Ing.
Adrian Valencia

Presente.-
De mi consideracién:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracién en la validacién del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio: INCIDENCIA DE LAS
ESTATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA LOS PRODUCTOS DE
CONSUMO COTIDIANO EN LOS iNDICES DE VENTAS DE LA
DISTRIBUIDORA. “DISENO DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION
PARA DISTRIBUIDORA SURTITODO, CANTON LA LIBERRTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2015.”

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Tl

Responsable de la Inv.

Chalén Lino Jorge

Elaborado por: Chalén Lino Jorge.
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l'»"ﬁl‘:‘? CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
P b

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION
Nombre: Ardian Valencia
Profesion: Ingeniero Comercial.
Ocupacion: Docente Universitario.
Direccion: La Libertad
Teléfono: 0928861509

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

ITEM | CORR. OBSERVACIONES .

4 olypd”
/ ~Adrian Valencia.

Elaborado por: Chalén Lino Jorge.



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

UPSE
La Libertad, 16 de octubre de 2014.

Ing.
José Adrian Valencia Medranda

Presente.-
De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracién en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el Estudio: INCIDENCIA DE LAS
ESTATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA LOS PRODUCTOS DE
CONSUMO COTIDIANO EN LOS iNDICES DE VENTAS DE LA
DISTRIBUIDORA. “DISENO DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION
PARA DISTRIBUIDORA SURTITODO, CANTON LA LIBERRTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2015.”

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente

pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la Operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

Responsable de la Inv.

Chalén Lino Jorge

(% / uﬁzwfz 7/

Validador del instrumento de inv.
Ing. Libi Caamairio Lépez Mba.

Elaborado por: Chalén Lino Jorge.



UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ing. Libi Carol Caamafio Lépez MBA.

Ocupacion: Docente Universitaria, Consultora, investigadora

Direccion: Santa Elena

Teléfono: 0989805419

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

ITEM | CORR. OBSERVACIONES

/ﬂ/ﬁ /ﬂ/& fooft

Ing. Libi Carol Caamaiio Lépez MBA.

Elaborado por: Chalén Lino Jorge.



ANEXO No.- 2 Modelo de Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

\“genlevia en markeu,,g

2IANOS EL ARTE DE CREA

CARRERA DE MARKETING “UPSE ™

ENCUESTA SOBRE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION QUE EMPLEA
LA DISTRIBUIDORA SURTITODO

Objetivo: Conocer sobre las estrategias de marketing emplea la distribuidora Surtitodo,
para disefiar un plan comercializacion idéneo que contribuyan a mejorar los indices de
ventas.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

SEXO: MASCULINO [J FEMENINO .

EDAD:

Menos de un afio [[] Dela2afios ]
De 3 a5 afios D De 3 a5 afios I:I
Mas de 5 afios D

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢ Tiene conocimiento acerca de la distribuidora Surtitodo? (Si su respuesta es si,

responde la pregunta 2, caso contrario responda la pregunta 3)

Si No
2.- ¢Cémo identifica a la distribuidora Surtitodo?
Empresa Lider D Garantizada D

Experimentada Altamente competitiva
De poca credibilidad D



3.- ¢Como califica la imagen actual que proyecta la distribuidora Surtitodo?

Pésima D Mala D
Buena D Muy Buena D
Excelente M

4.- ; Cudles de los siguientes aspectos considera importante al elegir un proveedor de

productos de consumo masivo?

Calidad de productos que ofrece D Descuentos en compras D
Variedad de productos |:| Precios de productos |:|
Macas de productos I:l Procesos de solicitud de pedidos |:|
Servicio Postventa |:| Asesoramiento que brindan D

5.- ¢De las siguientes categorias de productos cuales adquiere en mayor cantidad?

(Puede elegir mas de dos opciones).

Cuidado Oral [C] Dulcesy Galletas O
Licores [C] comida para animales |:|
Productos de limpieza |:| Cuidado Personal |:|
Pafales, toallas, sanitarias, papel higiénico D

6.- ¢Cada qué tiempo realiza pedidos a los proveedores de productos de consumo

masivo?
De 2 a 4 dias D De 5a 10 dias |:|
De 11 a mas dias ]

7.- ¢Ha escuchado u observado publicidad de la distribuidora Surtitodo? (Si su

respuesta es si responda la pregunta 8, caso contrario responda la pregunta 9).

Si D No D



8.- ¢ Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad de la

distribuidora Surtitodo?

Internet [J MaterialP.OP |

Radio ] Banner M

9.- Segun su punto de vista. /Qué medios publicitarios deberia utilizar la

distribuidora Surtitodo?

Internet |:| Medios impresos

.
Prensa |:| Material P.O.P |:|
Radio |:|

10.- ¢Ha escuchado u observado promociones de ventas de la distribuidora
Surtitodo? (Si su respuesta es si, responda a la pregunta 11, caso contrario responda
la pregunta 12).

Si 0 nNo |

11.- Segln su punto de vista. (Qué herramienta de promocion de ventas deberia

aplicar la distribuidora Surtitodo?

Descuentos |:| Ferias y exposiciones de productos D
Regalos |:| Concursos D

Otros D

12.- Segun su punto de vista. /Qué herramientas de relaciones publicas deberia

aplicar la distribuidora Surtitodo?

Paginas Web [] Comunicaciones de prensa ]
Patrocinios [C] Publicidad Institucional O
Stands y Ferias |:|

Elaborado por: Chalén Lino Jorge



ANEXO No.- 3 Modelo de Entrevistas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

ieria en i)
\ngenieria market,,,g
05 EL ARTE OF CREAR o

CARRERA DE MARKETING

ENTREVISTAS SOBRE ACCIONES DE MARKETING QUE REALIZA LA
DISTRIBUIDORA SURTITODO

Objetivo: Identificar las acciones de marketing que emplea la distribuidora, que permitan
mejorar los resultados obtenidos en la actualidad.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA DISTRIBUIDORA:

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢Ventajas que ofrece la distribuidora Surtitodo, en relacion a la comercializacion de

productos de consumo cotidiano en la provincia de Santa Elena?

2.- (Desventajas que ofrece distribuidora Surtitodo, en relacion a la comercializacion de

productos de consumo cotidiano en la provincia de Santa Elena?




3.- ¢(Cuales son las caracteristicas diferenciadoras de la miel de abeja que oferta la
distribuidora Surtitodo?

4.- ;Cuales son las Caracteristicas de los clientes de la asociacion de apicultores de la

distribuidora Surtitodo?

5.- ¢Cudles son los beneficios buscados por los clientes de la distribuidora Surtitodo?

6.- (Qué herramientas de promocion de ventas utiliza la distribuidora Surtitodo?

7.- ¢(Qué medios publicitarios utiliza la asociacién de apicultores de la distribuidora
Surtitodo?

8.- ¢Qué herramientas de Relaciones Publicas aplica la distribuidora Surtitodo?

9.- ¢Cual es la Imagen Corporativa que pretende proyectar la distribuidora Surtitodo?

OBERVACIONES:

Elaborado por: Chalén Lino Jorge









