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RESUMEN

El proyecto de investigacion se lo realizd a fin de evaluar la gestion de marketing para
incrementar las ventas de la empresa Sugar Cakes del cantén Quevedo, para ello se
implement6 un estudio de mercado, con el fin de analizar los gustos y preferencias de la
demanda en el mercado repostero del canton, del mismo modo se determing la participacion
de la empresa en el mercado local. Entre otros aspectos estudiados se establecid la situacion
actual de la empresa en el mercado repostero, para ello se recurrié al analisis FODA, a fin
de conocer la situacion actual, tanto interna como externa del negocio. Para proceder con el
desarrollo de la investigacion se recurrié a los tipos de investigacién de campo, mediante la
implementacién de encuestas, las mismas que fueron aplicadas a 382 habitantes del cantén
Quevedo, de la misma forma se empleo la técnica de entrevista a la gerente propietaria del
negocio, con la finalidad de responder las interrogantes y objetivos especificos del presente
trabajo investigativo. Los resultados del estudio fueron analizados considerando los métodos
de investigacion, entre ellos: deductivo, inductivo, analistico y estadisticos, los mismos que
permitieron interpretar e indagar la informacion y datos obtenidos a través del estudio de
mercado, lo que conllevd a concluir y establecer las respectivas recomendaciones. De
acuerdo a los resultados de la investigacion, se determind que el 41% de las personas
encuestadas, al momento de comprar productos de reposteria, consideran méas importante la
calidad de los productos. En cuanto a las personas que compran en Sugar Cakes, califican
de excelente la atencion y servicio brindando, del mismo modo califican como muy buenos
los productos de reposteria que elabora y comercializa la empresa. Se concluyd que la
empresa Sugar Cakes, presenta una baja participacion en el mercado repostero del canton
Quevedo, las encuestas reflejan el 8% de participacion. Esto concuerda y tiene relacion con
lo afirmado por la gerente propietaria de la empresa, quien revel6 que por ahora no se estan
implementando planes estratégicos para mejorar el negocio, del mismo modo manifest6 que
actualmente no se estan empleado promociones para captar la atencién de los consumidores
y no se utilizan los medios publicitarios para posicionar el negocio, por tal motivo es
recomendable implementar estrategias de marketing, como por ejemplo disefiar un plan de
marketing, el cual le permitira a la empresa posicionar los productos y negocios en el

mercado del sector y zonas aledafias.

Palabras claves: Gestion de marketing, ventas, estudio de mercado, posicionamiento,

estrategias de marketing, promocién y publicidad.
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ABSTRACT

The research project is done in order to evaluate the management of marketing and its impact
on company sales Canton Sugar Cakes Quevedo, province of Los Rios. 2015, to achieve this
objective, a field study was implemented in the company to analyze the preferences of
demand in the pastry market Canton, through market research, just as participation
presenting the company determine market in the pastry sector. Among other things studied
the current situation of the company in the pastry market was established, to do the swot
analysis was used in order to know the current situation, both internal and external business.
To proceed with the development of the research was used to the types of field research, by
implementing surveys, the same as were applied to 382 inhabitants of the canton Quevedo,
in the same way the interview technique was used to the owner manager business, in order
to answer the questions and specific objectives of this research work. The study results were
analyzed considering the research methods, including: deductive, inductive, annalistic and
statisticians, the same that allowed interpret and investigate the information and data
obtained through market research, which led to the conclusion and establish respective
recommendations. According to the results of the investigation, it was determined that 41%
of respondents, when buying baked goods, considered most important product quality. As
for the people who buy in Sugar Cakes they qualify excellent care and service offering, just
as qualified as very good baked goods that produces and markets the company. It was
concluded that the company Sugar Cakes, has a low market share in the pastry Quevedo
Canton, surveys reflect 8% share. This agrees and is related to what was stated by the owner
manager of the company, who revealed that for now are not implementing strategic plans to
improve the business, just as he said that currently employed promotions are not being to
capture the attention of consumers and advertising media are used to position the business
for that reason it is recommended to implement marketing strategies such as designing a
marketing plan, which will allow the company to position products and businesses in the

market sector and areas nearby.

Keywords: marketing management, sales, market research, positioning, marketing

strategies, promotion and advertising.
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INTRODUCCION

Generalmente las empresas reposteras a nivel mundial presentan una buena acogida, debido
a que sus productos y servicios tienen mucha demanda, por ello son consideradas un negocio
rentable y muy productivo, siempre y cuando se empleen las herramientas administrativas
adecuadas y se realice una eficiente gestion del marketing, puesto que en la actualidad existe
una gran competencia y un mercado muy exigente. Cabe sefialar que para alcanzar los
objetivos mercadoldgicos de este tipo de negocio se requiere de ideas creativas, informacién
oportuna, veraz, agil y adecuada para la correcta toma de decisiones, de la misma forma es

importante utilizar eficientes estrategias de marketing. (www.gestiopolis.com, 2015)

El mercado repostero en el Ecuador es bastante amplio, dado que no solo abarca los locales
formalmente establecidos sino también las personas que se dedican a preparar y
comercializar tortas, bocaditos, pasteles, entre otros productos de reposteria desde sus casas.
En los ultimos afios en el pais han ingresado nuevos competidores, como Dolupa, Café
Bombon's, Fleischmann, California, Sweet Express, Espiga de Oro, entre otras, que ofrecen
ademas de una variedad de sabores, la oportunidad de servirse un pedazo de torta en un
ambiente agradable. La oferta de las pastelerias en infinita, se pueden encontrar una variedad

de sabores y mezclas que antes parecian imposibles. (www.ekosnegocios.com, 2015)

En el canton Quevedo, provincia de Los Rios, existen varias empresas que se dedican al
negocio de reposteria, entre las mas destacables encontramos a las pastelerias Rosslouis,
California, Sweet Land, Sugar Cakes, Mi Panaderia y Colombia, entre otras, por lo
consiguiente se determina que existe una alta competencia (oferta) en el mercado local, del
mismo modo existe una alta demanda que mayoritariamente inclina sus gustos por este tipo

de productos, consumido regularmente por los habitantes del sector.

La Pasteleria Sugar Cakes, es una empresa que se dedica a la elaboracion y comercializacion
de reposteria en el canton Quevedo, provincia de Los Rios. Segun el diagnostico de la
situacion actual, no estd empleando estrategias de mercado que optimicen el desarrollo
comercial, posicionamiento y ventas, esto indica que existe una deficiente gestion del

marketing por parte del administrador, lo cual afecta negativamente el desarrollo comercial



de las ventas del negocio, por ello se consideré importante realizar un estudio de mercado

para analizar la oferta y demanda de productos de reposteria en el canton Quevedo.

De acuerdo a los resultados de la investigacion, se determind que el 99% de las personas
encuestadas consumen productos de pasteleria y el 41% consideran que la calidad de los
mismos es lo méas importante para adquirirlos. En cuanto a las personas que compran en
Sugar Cakes, el 47% califican de excelente la atencion y servicio brindando, del mismo
modo califican como muy buenos los productos de reposteria que elabora y comercializa la
empresa. Se concluyd que la empresa Sugar Cakes, presenta una baja participacion en el

mercado repostero del canton Quevedo, las encuestas reflejan el 8% de participacion.

El objetivo principal de la presente investigacion fue evaluar la gestion del marketing para
incrementar las ventas de la empresa Sugar Cakes del canton Quevedo, provincia de Los
Rios, durante el afio 2015. Para efecto del estudio se realiz6 un estudio de campo en el lugar
donde se encuentra la empresa, para efecto se emplearon los metodos, técnicas e
instrumentos de investigacion mas propicios para obtener la informacion necesarios de
acuerdo a los objetivos del presente trabajo. Con los resultados obtenidos del estudio se
reconocio el problema de investigacion, lo cual dio las pautas para proponer alternativas

(estrategias de marketing) para mejorar las ventas del negocio.



CAPITULO |
CONTEXTUALIZACION DE LA INVESTIGACION



1.1. Problema de investigacidon

1.1.1. Planteamiento del problema

La elaboracion y comercializacion de productos de reposteria es hoy en dia un negocio muy
atractivo en el mercado, situacion que ha generado que existan varios inversionistas en el
cantén Quevedo, incursionando en esta actividad empresarial; y por lo tanto es también un

negocio muy competitivo en la actualidad.

La Pasteleria Sugar Cakes, es una empresa que se dedica a la elaboracién y comercializacién
de reposteria en el canton Quevedo, provincia de Los Rios. Actualmente no ha definido
actividades de marketing que optimicen el desarrollo comercial, posicionamiento y ventas.
Aunque se ha mantenido en el mercado, ha dejado de ganar nuevos clientes durante el Gltimo
afio, limitando su participacion, debido a la competencia existente en el sector. Estos
inconvenientes estan incidiendo negativamente sobre las ventas del negocio, afectando su

estabilidad economica.
Diagnostico

Actualmente el nivel de ventas de la Pasteleria Sugar Cakes, en comparacion con el afio 2014
disminuyé un 30%, y se considera que una de las principales causas es la inadecuada gestion
del marketing, no se ha implementado un plan de marketing con eficientes estrategias
publicitarias y promocionales que capten la atencion del mercado objetivo, las actividades
comerciales son realizadas sin la debida planificacion y organizacion por parte de los
administradores, falencias que desestabilizan el desarrollo comercial del negocio, genera una
escasa participacion en el mercado, perdida de clientes y por ende repercute

transcendentalmente en el desarrollo de las ventas.
Pronéstico

La empresa Sugar Cakes; al no un plan de marketing que le permita ser competitiva en el
mercado, correria el riesgo a futuro de decaer ain mas en las ventas y en su desarrollo

comercial, lo que generaria el cierre de la empresa.



1.1.2. Formulacion del problema

¢De qué manera la inadecuada gestion del marketing genera el bajo nivel en las ventas de la

empresa Sugar Cakes del canton Quevedo, provincia de Los Rios, en el afio 2015?

1.1.3. Sistematizacion del problema

= ;Cuales son los gustos y preferencias de la demanda en el mercado repostero del canton

Quevedo?

= ;Cual es la participacion que presenta la empresa Sugar Cakes en el mercado repostero
del canton Quevedo?

= ;Cudl es la situacion actual de la empresa Sugar Cakes en el mercado repostero del

canton Quevedo?

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general

Disefar la planificacion de la gestion de marketing para incrementar las ventas en la empresa

Sugar Cakes del cantén Quevedo, provincia de Los Rios. Afio 2015.

1.2.2. Objetivos especificos

= Analizar los gustos y preferencias de la demanda en el mercado repostero del canton

Quevedo, a través del estudio de mercado.

= Determinar la participacion del negocio en el mercado repostero del canton Quevedo,

mediante el estudio de campo.

= Establecer la situacion actual de la empresa Sugar Cakes en el mercado repostero del

canton Quevedo, a través del analisis FODA.



1.3. Justificacion

La presente investigacion se justifica ante la necesidad de establecer una adecuada
planificacion de la gestion del marketing en la empresa Sugar Cakes del cantén Quevedo,
provincia de Los Rios, porque desde el afio 2014 las ventas han ido disminuyendo
paulatinamente, lo cual ha generado inconvenientes en el desarrollo comercial del negocio.
Es transcendental que la empresa vuelva a incrementar su participacion en el mercado local
y mejorar su posicionamiento, para ello se requiere de eficientes estrategias publicitarias y

promocionales.

Los resultados del estudio, contribuiran a la empresa Sugar Cakes, debido a que el
administrador podra tomar decisiones acertadas, considerando las estrategias publicitarias
plasmadas en el presente documento, las mismas que beneficiaran al desarrollo comercial
del negocio, incrementaran la cartera de clientes y por ende aumentaran las ventas, lo que

dara mayor estabilidad a la empresa repostera en el mercado competitivo.

Debido a las condiciones que se dan por la competencia y la organizacion empresarial,
amerita que la empresa Sugar Cakes, mejore sus factores de desarrollo, por lo que es
necesario que cuente con conceptos modernos en los que respecta a los planes estratégicos

de mercadotecnia.

La investigacion fue factible, porgue se contd con los recursos de apoyo necesarios para
estructurar el estudio, con el cual se reconocié el problema de investigacion y dio las pautas
para establecer una propuesta, basada en estrategias publicitarias para posicionar la empresa

Sugar Cakes en el mercado del cantén Quevedo.



CAPITULO II
FUNDAMENTACION TEORICA DE LA INVESTIGACION



2.1. Marco conceptual

2.1.1. Investigacion de mercado

“La investigacion de mercado es la recopilacion, interpretacion y analisis de datos obtenidos
en un determinado mercado, compuesto por la oferta y demanda. Dentro del estudio de
mercado se analiza el mercado consumidor, la competencia, entre otros parametros

indispensables para alcanzar objetivos mercadologicos” (Gispert, 2008)

“Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacion, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa, para poder

tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo” (Muniz, 2015)

“Es la funcion que vincula a consumidores, clientes y publico con el mercadologo a través
de la informacidn, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y problemas
de mercado; para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la

comprension del proceso del mismo” (Sanchez, 2013 )

Segun los autores indican que la investigacion de mercado es un medio que permite conocer
las necesidades, oportunidades del mercado objetivo, mediante el analisis e interpretacion
de la informacion obtenida, lo cual da las pautas para disefiar estrategias de marketing acorde

a las necesidades del mercado.

2.1.1.1. Procesos de la investigacion de mercado

“Existen cinco pasos necesarios para realizar una investigacion de mercado: definicion del
problema, objetivos, plan de accién, recopilacion de datos, anélisis e interpretacion de
resultados y disefio de estrategias mercadologicas” (Thompson, 2008)

a) Definicion del problema y de los objetivos de la investigacion

“La definicién del problema parte del diagnostico de la situacion actual de un negocio, del

cual parten los objetivos de la investigacion” (Malhotra, 2010)



“El proceso de investigacion debe ser implementado previo a la estructuracion de objetivos,

considerando el problema a investigarse” (Kotler y Armstrong, 2008)

b) Disefio del plan de investigacion

“El plan de investigacion considera en ejecutar lo objetivos del estudio, considerando el
problema, para efecto es necesario implementar herramientas para obtener la informacion,

en él se establecen enfoques especificos de la investigacion” (Malhotra, 2010)

“Compone varios elementos como: planteamiento del problema del mercado que se va a
investigar, factores relacionados con el problema como creencias, actitudes, estilos de vida,
actividades de la competencia, entre otros. Todos estos factores deben de incidir en la toma
de decisiones a fin de alcanzar los objetivos mercadologicos preestablecidos por la
organizacion” (Chisnall, 2010)

c) Recopilacion de datos

“Es la obtencidn de datos de un determinado mercado objetivo” (Kotler y Armstrong, 2008)

“Los datos se clasifican en primarios y secundarios; el primero se lo obtiene a través de las
técnicas de observacion, encuestas, entrevistas, métodos de experimentacion, segun sean las
necesidades del estudio” (Chisnall, 2010)

“Los datos recopilados son informacion valiosa que es utilizada por los administradores para
la toma de decisiones, estos se los obtienen a través del estudio de mercado” (Malhotra,
2010)

d) Preparacion y analisis de datos

“La preparacion y andlisis de los datos con herramientas indispensables dentro del estudio
del mercado, del cual salen los gustos, preferencias y demas necesidades que conllevaran a
la implementacién de las estrategias de marketing para satisfacer las necesidades de una

determinada demanda” (Kotler y Armstrong, 2008)



“La preparacion de datos contiene la clasificacion, reproduccion y comprobacion de datos”
(Malhotra, 2010)

e) Interpretacion, preparacion y presentacion del informe con los resultados

“Es importante analizar la informacion recopilada, a fin de obtener resultados fehacientes”
(Kotler y Armstrong, 2008)

Analizando esta teoria se deduce que para ejecutar una investigacion de mercado, debe
fundamentarse en varios aspectos entre ellos, la interpretacion de resultados, preparacion,
andlisis de datos, diagndstico y disefio de un plan de accién, acorde a las necesidades del
estudio.

2.1.1.2. Plan de la investigacion

“Es la fase inicial para ejecutar un estudio de mercado exitoso, es un documento que se
establece para ejecutar diversas actividades mercadoldgicas en base a objetivos” (Jauregui,
2010)

De acuerdo a Jauregui, el plan de investigacion, se ejecuta considerando varias actividades,

con el fin de alcanzar fines u objetivos mercadoldgicos.

2.1.1.3. Formas de investigacion

a) Investigacion observacional

“Observacion de la oferta y demanda, es el analisis de la competencia, los consumidores,
como actuan y que estrategias emplean para satisfacer necesidades de un mercado” (Lopez,
2008)

b) Investigacion experimental

“Es el estudio preciso de un mercado objetico en un mercado determinado, a fin de obtener

informacion fehaciente que pueda servir para emprender soluciones mercadoldgicas.
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Generalmente es el estudio de campo, que brinda la informacion primaria del objeto en
estudio” (L6pez, 2008)

2.1.1.4. Técnicas de investigacion

a) Encuesta

“Es una técnica que se la emplea para extraer informacion de un grupo de personas o de una

muestra que representa una poblacion” (Kotler y Armstrong, 2008)

b) Entrevista

“Es la recogida de informacion a través de un proceso de comunicacion, en el transcurso del
cual el entrevistado responde a cuestiones previamente disefiadas en funcion de las
dimensiones que se pretenden estudiar planteadas por el entrevistador. Las entrevistas se
dividen en estructuradas, semiestructuradas o no estructuradas o abiertas” (Buendia, Colas
y Hernandez, 2009)

Las primeras o entrevistas estructuradas, son aquellas en que el entrevistador se vale de una
guia de preguntas especificas y se sujeta exclusivamente a estas. Por el contrario, las
entrevistas semiestructuradas, se basan en una guia de asuntos o preguntas y el entrevistador
tiene la libertad de introducirle preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener

mayor informacidn sobre el tema investigado.

c) Observacion

“Permite observar el entorno en donde se desarrolla y desenvuelve un producto o servicio,
considerando los aspectos de la demanda y el analisis de la competencia” (Kotler y
Armstrong, 2008)

d) Instrumentos de investigacion

“Existen varios instrumentos que se puede recurrir para obtener informacion, entre los mas
destacables: el cuestionario de preguntas, disefiado con la finalidad de recopila informacion

referente a un producto o servicio” (Kotler y Armstrong, 2008)
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Cuestionario: Un cuestionario es un instrumento de investigacion que consiste en una serie
de preguntas y otras indicaciones con el propdsito de obtener informacion de los consultados.
Aunque a menudo estdn disefiados para poder realizar un andlisis estadistico de las

respuestas, no es siempre asi. (Kotler y Armstrong, 2008)

v' Preguntas abiertas: Es una técnica de recogida de informacién que supone un
interrogatorio en el que las preguntas establecidas de antemano se plantean siempre en
el mismo orden y se formulan con los mismos términos, con el objetivo de que un
segundo investigador pueda repetirlo siguiendo los mismos pasos, es decir, tiene un

caracter sistematico.

v' Peguntas cerradas: Se formula para obtener respuestas confirmatorias ante una

proposicion. (Kotler y Armstrong, 2008)

2.1.1.5. Oferta

“La cantidad de bienes y/o servicios que los productores estdn dispuestos a vender en el

mercado a un precio determinado.” (Dominguez, 2010)

“También se designa con este término a la propuesta de venta de bienes o servicios que, de
forma verbal o por escrito, indica de forma detallada las condiciones de la venta”

(Diccionario, 2012)

2.1.1.6. Demanda

“Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esté dispuesto a adquirir
aun precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente

sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca” (Andrade, 2006)

Consumidor: “Es la demanda en si, consume los productos y servicios que se ofertan en el

mercado” (Gispert, 2008)

Un consumidor es esa persona que compra productos o contrata servicios para su consumo.
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Por esto, se dice que el consumidor tiene ciertas necesidades, las cuales intenta satisfacer a
partir de la adquisicion de productos o de servicios que son proporcionados por el mercado.

(Diccionario, 2012)

2.1.1.7. Mercado

“Son negocios entre consumidores y mercaderes, estd compuesto por la oferta y demanda”

(Kotler, 2008)

“Un mercado es un grupo de compradores y vendedores de un determinado bien o servicio.
Los compradores determinan conjuntamente la demanda del producto, y los vendedores, la

oferta” (Mankiw, 2010)

De acuerdo a lo manifestado por Mankiw y Kotler, el mercado estd compuesto por la oferta
y demanda, que son los comerciantes, proveedores de un determinado bien o servicio y por

ende estan los compradores y/o consumidores.

a) Mercado potencial

“Son los potenciales clientes o consumidores de un determinado producto, es un segmento
seleccionado para dirigir un determinado producto o servicio, conocido como demanda

potencial” (Gispert, 2008)

“Es aquel mercado conformado por el conjunto de clientes que no consume el producto que
deseamos ofrecer, debido a que no tienen las caracteristicas exigidas por nosotros del
segmento al que deseamos vender, porque consumen otro producto (pollo), le compran a la
competencia, ya sea uno similar o un sustituto (conservas de atun) o sencillamente no

consumen por temor a ver afectado su salud” (Pelaez, 2009)

b) Mercado meta

“Es el mercado objetivo, conocido también como target, generalmente las empresas suelen

estudiar y dirigir sus productos o servicios a este segmento” (Gispert, 2008)
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“Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas

comunes a los que la empresa u organizacion decide servir” (Philip y Armstrong, 2012)

2.1.1.8. Poblacion o universo

“Son personas que conforman una poblacién necesaria para implementar una investigacion

de mercado” (Gispert, 2008)

“Poblacion es un conjunto definido, limitado y accesible del universo que forma el referente
para la eleccion de la muestra. Es el grupo al que se intenta generalizar los resultados”

(Buendia, Colas y Hernandez, 2009)

a) Plan de muestreo

“Un muestreo es el proceso de seleccion de las personas que participardn en la investigacion

de mercados y de las cuales se tomara la informacion requerida” (Dominguez, 2010)

“Es un medio por el cual se establece un grupo de personas para analizar un determinado
mercado. Generalmente se debe determinar el tamafio de la muestra a través de formulas a
fin de alcanzar un numero determinado de personal a las cuales se les aplicara un formato

para obtener informacion referente a los gustos y preferencias” (Salinas, 2008)

b) Muestra

“Es una parte que representa la poblacion, obtenida mediante la aplicacion de formulas

probabilisticas” (Gispert, 2008)

“La muestra es en cierta manera una réplica en miniatura de la poblacion. Se estudian las
muestras para describir a las poblaciones, ya que el estudio de muestras es mas sencillo que
el de la poblacion completa, porque implica menor costo y demanda menos de tiempo”

(Cantoni, 2009)

Muestras probabilisticas: Las unidades de andlisis tienen que estar dispuestas de modo tal

que el proceso de seleccion de todas y cada una de las unidades que figuran en la poblacion
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tenga la misma probabilidad de integrar parte de la muestra. (Cantoni, 2009)

Técnica de muestreo probabilistico: La técnica de muestreo probabilistico se basa que
cada individuo tenga las mismas oportunidades de ser seleccionado y esto se puede lograr

si el investigador utiliza la aleatorizacion.

Muestreo aleatorio simple: Se utiliza cuando se conocen todos los elementos que
conforman la poblacién. Cada elemento de la poblacion tiene la misma posibilidad de ser
elegido para formar parte de la muestra. Se elabora una lista enumerativa de los elementos.

Desde aqui se obtiene una serie de elementos que constituyen la muestra.

“El proceso consiste en trabajar con una tabla de digitos al azar o una serie de nimeros
aleatorios generados en una planilla de calculo y seleccionar a los que coinciden con el
numero al azar y el orden de la lista, o utilizando un programa estadistico que seleccione una
cantidad de elementos aleatoriamente de una lista general que es la poblacion” (Cantoni,

2009)
¢) Calculo de la muestra

“El célculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en las fases previas
de la investigacion comercial y determina el grado de credibilidad que concederemos a los

resultados obtenidos” (Cantoni, 2009)

Para determinar la muestra de una poblacion finita (conocida) se debe implementar la

siguiente formula:

B Z2P XQ XN
S (EH(N-1)+272P xQ

(n) es la muestra que se desconoce, en base a una poblacion finita.

n

(Z?) es el nivel de confianza.
(E?) es el margen de error permitido.
(P y Q) probabilidad de que el evento ocurra o no.

(N) tamafio de la poblacién.
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“Para establecer correctamente el nivel de confianza y el margen de error es necesario

consultar la siguiente tabla, el cual permite determinar dichos niveles acorde al tamafio de la
muestra” (Gispert ,2008)

Cuadro 1. Niveles de confiabilidad y margen de error de la muestra.

Certeza 95% 94% 93% 92% 91% 90% | 80% [62.27%| 50%
Z 1.96 1.88 1.81 1.75 1.69 165 | 1.28 1 0.6745

Z ’ 3.84 3.53 3.28 3.06 2.86 272 | 164 | 1.00 | 045

3 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 010 | 0.20 | 0.37 | 0.50

e ’ 0.0025 | 0.0036 | 0.0049 | 0.0064 | 0.0081 | 0.01 | 0.04 |0.1369| 0.25

Fuente: Gispert (2008) “Metodologias de la Investigacion Social”

Analizando este contexto tedrico, se entiende que para obtener una muestra poblacional,
debe aplicarse una formula, disefiada exclusivamente para poblaciones finitas, la misma que
estd condicionada por una matriz (niveles de confianza y margen de error) del cual parte el

desarrollo y resultado de la misma.

2.1.1.9. Posicionamiento de mercado

“El posicionamiento consiste en grabar el producto y servicio en la mente de los

consumidores o de una segmente determinado” (Gispert, 2008)

“Es darle personalidad al producto o servicio que se va a ofertar, se le establece una imagen
al producto, la cual debe ser atrayente y distinta a los ofertados por la competencia para hacer

la diferencia” (Iniesta, 2008)

“Es la costumbre que tiene un comprador en un mercado, el mismo que tiene en mente una

marca o determinado servicio, el cual debe satisfacer sus necesidades” (Gispert, 2008)

Segun los autores, el posicionamiento consiste en informar y colocar bien o servicio en la
mente de un segmento o poblacidn objetivo, para efecto debe de emplearse estrategias de
posicionamiento de marketing como hojas volantes, vallas, letreros, utilizacion de medios

de difusion como la radio y television, entre otros mecanismos.

16



2.1.1.10. Gustos y preferencias

“Es el proceder de los consumidores, irradia los gustos y preferencias en un mercado”
(Paidos, 2008)

“Los gustos y preferencias de los individuos humanos se forman sobre la base de factores
bioldgicos y culturales complejos que escapan a la determinacion misma del individuo.”
(Coloma, 2008)

Segun los autores, los gustos y preferencias son elementos considerandos importantes dentro
del analisis del mercado, ya que de estos dos se establecen las estrategias para alcanzar los

objetivos mercadoldgicos.

2.1.1.11. Consumo

“Accion de consumir un determinado producto o servicio en un mercado” (Paidos, 2008)

“En macroeconomia, el consumo constituye uno de los componentes fundamentales del

producto interno bruto (PIB) (desde el punto de vista del gasto o demanda).” (Garcia, 2008)

2.1.1.12. Segmentacion del mercado

“Es el proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en grupos mas
pequefios, de modo que los miembros de cada uno sean semejantes en los factores que
repercuten en la demanda. A criterio de Velasquez, un elemento decisivo para el éxito de
una empresa es la capacidad de segmentar adecuadamente su mercado” (Velasquez, 2014)

“La segmentacion de mercado es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir o
segmentar un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y

necesidades semejantes” (Coloma, 2008)

De acuerdo a los autores, la segmentacion del mercado consiste en fragmentar una
determinada poblacién por grupos especificos, con la finalidad de dirigir o posicionar un

producto.
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2.1.2. Mix de Marketing

“Es el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su
producto” (Kotler & Armstrong, 2008)

“Son variables controlables que una empresa utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas

en el mercado meta” (Kotler P., 2010)

2.1.2.1. Producto

“El producto es cualquier cosa que puede ser ofertada al mercado para satisfacer sus
necesidades, incluyendo objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas”
(Kotler P., 2010)

“Un producto es mas que un simple conjunto de caracteristicas tangibles. Los consumidores
tienden a ver los productos como conjuntos complejos de beneficios que satisfacen sus
necesidades.” (Kotler P. , 2010)

“Todo producto cuenta con un ciclo de vida, definido como el curso de ventas y utilidades
de un producto durante su existencia. Consta de cinco etapas definidas: Desarrollo del

Producto, Introduccidn, Crecimiento, Madurez y Decadencia.” (Kotler P. , 2010)
2.1.2.2. Precio

“Un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos
mas amplios, un precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los
beneficios de tener o usar un producto o servicio. El precio es considerado un elemento
flexible, ya que a diferencia de los productos, este se puede modificar rapidamente” (Kotler
P., 2010)
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2.1.2.3. Plaza (Distribucion)

La plaza comprende las actividades de la empresa que ponen al producto a disposicion de
los consumidores meta. La mayoria de los productores trabajan con intermediarios para
llevar sus productos al mercado. Estos intermediarios su vez, utilizan los canales de
distribucion consisten en un conjunte de individuos y organizaciones involucradas en el
proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor. Los canales de
distribucion hacen posible el flujo de los bienes del productor, a través de los intermediarios
y hasta el consumidor. (Kotler P., 2010)

2.1.2.4. Promocion

“La promocion abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen
a los clientes de comprarlo. La mercadotecnia moderna exige mas que simplemente
desarrollar un buen producto, ponerle un buen precio y ofrecerlo a los clientes meta. Las
compaiiias deben de comunicarse con los clientes actuales y potenciales, sin dejar al azar lo

que desean comunicar” (Kotler P. , 2010)

2.1.3. Marketing estratégico

“En la actualidad el marketing es una herramienta que todo empresario debe conocer. Sin
duda, todas las compafiias de una u otra forma utilizan técnicas de marketing, incluso, sin
saberlo. Marketing no es otra cosa que la realizacion de intercambios entre un minimo de 2

partes de forma que se produzca un beneficio mutuo” (Kotler, 2010)

“El marketing estratégico se fundamenta en el analisis continuo de las necesidades de los
consumidores en el mercado, como paso previo para orientar la gestion de le empresa hacia
la satisfaccion de las mismas. El enfoque estratégico implica en primer lugar un estudio
sobre cual es la situacion actual de la empresa, sobre como evolucionan los mercados en que
este opera. En segundo lugar lo que hace es identificar los productos — mercados y segmentos

que puedan suponer para la empresa oportunidades atractivas” (Coloma, 2008)
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De acuerdo a los autores el marketing estratégico permite analizar las necesidades de los
consumidores, en este caso de la demanda, del mismo modo se identifica a la competencia
(oferta), dando un enfoque del mercado objetivo en el cual se va a trabajar, la idea de este es
disefiar estrategias de mercado para alcanzar los objetivos del plan.

2.1.3.1. Estrategias de marketing

“Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de mercadotecnia,
estrategias de mercadeo o estrategias comerciales, consisten en acciones que se llevan a cabo

para lograr un determinado objetivo relacionado con el marketing” (Velasquez, 2014)

“El disefio de las estrategias de marketing es una de las funciones del marketing. Para poder
disefar las estrategias, en primer lugar debemos analizar nuestro publico objetivo para que
luego, en base a dicho andlisis, podamos disefiar estrategias que se encarguen de satisfacer

sus necesidades o deseos, 0 aprovechar sus caracteristicas o costumbres” (Velasquez, 2014)

De acuerdo a los autores las estrategias de marketing son medios que se utilizan para
posicionar un producto o servicio en un mercado objetivo, estan usualmente son disefiadas

para captar la atencion del consumidor.

a) Estrategias nacionales, regionales y locales

Es posible desarrollar planes de marketing diferentes para distintas zonas geogréficas, e
incluso en una zona se puede tener en vigor un plan nacional y otro regional o local. En este
caso se debe prestar especial atencién a la coordinacion para que no se produzcan

contradicciones entre ellos. (Makens, 2009)

b) Estrategias estacionales

Las decisiones estratégicas deben considerar cuando anunciar o promocionar el producto.
Aqui, el estudio al respecto realizado en el andlisis de la empresa debe consultarse. Hay que
considerar si se realizard mayor proporcion en la temporada de venta alta, si se utilizaran

promociones especiales en los meses bajos, etc. (Makens, 2009)
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c) Estrategias competitivas

Si hay gran competencia en el sector en que nos movemos estaremos obligados a construir
estrategias especiales hacia los competidores. Estas estrategias dependen de la situacion; se
puede intentar establecer el producto como diferente al de los competidores, o diferenciarlo
del producto de un competidor especifico, o puede realizar una promocion especial cuando
se espera la llegada de un competidor importante, etc. (Makens, 2009)

d) Estrategias del mercado

Sobre el estudio realizado para determinar el mercado al que va dirigido el producto se
pueden construir estrategias. Podemos ampliar a un nuevo mercado, centrarnos en un

mercado con gran potencial, etc. (Makens, 2009)

e) Estrategias del producto

Se pueden estudiar usos alternativos del producto, o0 métodos para incentivar la fidelidad. Se
deben buscar formas mas eficientes de fabricar el producto y metodos para aumentar su
rentabilidad. EI envase es otro punto a tener en cuenta, un cambio en el envase puede ayudar

a rejuvenecer el producto. (Makens, 2009)

f) Estrategias del precio

Un factor a considerar es si se fijaran precios inferiores o superiores a la competencia; ambas
estrategias pueden originar resultados satisfactorios. Hay que determinar si los precios seran
iguales en distintas areas geograficas. Finalmente, se estudia si se utilizara el precio para
comunicar un posicionamiento. Es habitual fijar precios bajos para lograr una posicion

ventajosa frente a la competencia. (Makens, 2009)

g) Estrategias de penetracion, distribucién y cobertura

Este item se desarrolla de diferente forma segln si se trata de una venta a detallistas, un
producto de masas o0 una empresa con clientes industriales. Hay que determinar en qué zona

deben redoblarse los esfuerzos, si se necesitan nuevos almacenes, el medio de transporte, la
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cobertura deseada, la penetracion adecuada en los mercados existentes y en los nuevos, etc.
(Makens, 2009)

h) Estrategias del personal de ventas

Hay que determinar si se debe incorporar una estructura de personal de ventas en el Plan de
Marketing. En este caso habra que calcular ratios de ventas; si fuese necesario deben crearse
lazos entre ventas y marketing. (Makens, 2009)

i) Estrategias de promocion

Las promociones se realizan para cubrir necesidades concretas en un periodo de tiempo
limitado. Las estrategias de promocion en esta parte del Plan de Marketing fijaran las areas
relevantes a considerar posteriormente en él. (Makens, 2009)

j) Estrategias de gastos

Estas estrategias detallan la distribucion del Presupuesto del Plan de Marketing. Hay que
decidir si se incrementaran o disminuiran las ventas de productos, gamas, almacenes,
regiones geograficas, o se atraeran mas consumidores. En muchos casos es imposible
incrementar las ventas sin aumentar el presupuesto. Hay que tener en cuenta todos los gastos.
(Makens, 2009)

k) Estrategias de anuncios

Es necesario definir completamente el tipo de anuncios y comunicacion que se pretende
establecer, si la idea es obtener beneficios a corto o a largo plazo, si se va a diferenciar por

razones geograficas, etc. (Makens, 2009)
I) Estrategias de publicidad
Se determinara si se va a realizar una campafa publicitaria, de que tipo, etc. Es posible

sustituir una promocién por una campafa publicitaria, o es posible adecuar una promocion

para que genere cierta publicidad. (Makens, 2009)
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m) Estrategias de investigacion y desarrollo

Los cambios son a menudo importantes para generar nuevos consumidores. Un programa

disciplinado para iniciar estos cambios es critico; en muchas empresas se necesita expandir

o redefinir los productos continuamente para generar incrementos continuos de ventas. Las

estrategias de investigacion y desarrollo son el motor para asegurar el perpetuo éxito de la

empresa. (Makens, 2009)

n) Estrategias para la promocién o comunicacion

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un

producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra o adquisicion.

Algunas estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promocion son:

N N N N N T U U U NN

Crear nuevas ofertas tales como el 2 x 1, o la de poder adquirir un segundo producto a
mitad de precio, por la compra del primero.

Ofrecer cupones o vales de descuentos.

Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

Poner anuncios en diarios, revistas o internet.

Crear boletines tradicionales o electronicos.

Participar en ferias.

Crear puestos de degustacion.

Crear actividades o eventos.

Auspiciar a alguien, a alguna institucion o a alguna otra empresa.

Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos de transporte
publico.

Crear letreros, paneles, carteles, afiches, folletos, catalogos, volantes o tarjetas de

presentacion. (Velasquez, 2014)
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2.1.4. Control procesos de marketing

“El control es la funcion administrativa por medio de la cual se evalta el rendimiento”
(Andrade, 2006)

“Esta Gltima etapa en el proceso de mercadotecnia no es mas que supervisar la posicion en

relacion con el destino” (Lopez, Sy Ortiz, S, 2008)

Los autores manifiestan que el control del proceso de marketing, es un método que se emplea
para llevar el control de los procesos de control, administracion, organizacién, ejecucion,

con el fin de alcanzar objetivos mercadolégicos.

2.1.4.1. Control preliminar

“Este tipo de control tiene lugar antes de que principien las operaciones e incluye la creacion
de politicas, procedimientos y reglas disefiadas para asegurar que las actividades planeadas
seran ejecutadas con propiedad. En vez de esperar los resultados y compararlos con los
objetivos es posible ejercer una influencia controladora limitando las actividades por
adelantado” (Andrade, 2006)

2.1.4.2. Control concurrente

“Este tipo de control tiene lugar durante la fase de la accion de ejecutar los planes e incluye
la direccion, vigilancia y sincronizacion de las actividades segun ocurran, en otras palabras,
pueden ayudar a garantizar que el plan sera llevado a cabo en el tiempo especifico y bajo las

condiciones requeridas” (Andrade, 2006)

2.1.4.3. Control de retroalimentacion

“Este tipo de control se enfoca sobre el uso de la informacion de los resultados anteriores

para corregir posibles desviaciones futuras de estandar aceptable” (Andrade, 2006)
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2.1.5. Satisfaccion del cliente

“Es un concepto inherente al ambito del marketing y que implica como su denominacion nos
lo anticipa ya, a la satisfaccién que experimenta un cliente en relacion a un producto o
servicio que ha adquirido, porque precisamente el mismo ha cubierto en pleno las
expectativas depositadas en el al momento de adquirirlo. Es decir, es la conformidad del
cliente con el producto o servicio que compro ya que el mismo cumplié satisfactoriamente

con la promesa de venta oportuna” (Kotler, 2010)

Se entiende por satisfaccion al cliente, complacer las necesidades del consumidor, suplir sus
necesidades acorde a los gustos y preferencias de la demanda.

2.1.5.1. Niveles de satisfacciéon

Luego de realizada la compra o adquisicion de un producto o servicio, los clientes

experimentan uno de éstos tres niveles de satisfaccion:

= Insatisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto no alcanza las

expectativas del cliente.

= Satisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto coincide con las

expectativas del cliente.

= Complacencia: Se produce cuando el desempefio percibido excede a las expectativas
del cliente. (Kotler, 2010)

2.1.6. Gestion de marketing

“Consiste en concebir, planificar, ejecutar y controlar la elaboracion, tarificacion (precio),
promocion y distribucién de una idea, bien o servicio, con el objeto de llevar a cabo
intercambios mutuamente satisfactorios, tanto para la organizacion como para los
individuos” (Garcia, 2014)
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“Analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a

los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.” (Amaru, 2009)

“es una de las grandes funciones de la direccidn, y en este orden, contribuye a orientar la
politica comercial de la Empresa, su estrategia y sus tacticas.” (Fernandez, 2014)

“La gestion del marketing son actividades que se implementan para ejecutar acciones
encaminadas a optimizar el desarrollo comercial de la empresa.” (Philip y Armstrong, 2012)

De acuerdo a los conceptos citados se entiende por gestion de marketing como una actividad
administrativa que conlleva a planificar, organizar, controlar y direccionar todas las acciones
dentro del area comercial, con la finalidad de mejorar los procesos mercantiles, acorde a los

objetivos mercadoldgicos.

2.1.6.1. Planificacion

“En términos generales, por planificacion se refiere a la accion o resultado de planificar

alguna cuestion, tarea o actividad que lleva a cabo un ser humano.” (Neira, 2013)

La planificacion debe ser entendida basicamente como un proceso que implicard la
observacion de una serie de pasos que se estableceran a priori y para los cuales, quienes
realizan la planificacion, deberan utilizar una serie de herramientas y expresiones” (Cantoni,
2009)

“La planificacion supone trabajar en una misma linea desde el comienzo de un proyecto, ya
que se requieren multiples acciones cuando se organiza cada uno de los proyectos. Su primer

paso, dicen los expertos, es trazar el plan que luego sera concretado.” (Sablich, 2007)

“El primer paso de una planificacion sera concebir el plan que luego sera concretado, o sea,
la planificacién es una dimension que se ocupara de la ejecucion directa de los planes, los
cuales seran revisados y realizados de acuerdo al planeamiento propuesto.” (Diccionario,
2012)
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Analizando las teorias citadas, se deduce que la planificacion se la emplea para organizar y
ejecutar actividades con fines o propdsitos que conllevan alcanzar objetivos, en el campo del
marketing se logran objetivos mercadoldgicos acorde a las necesidades del mercado.

2.1.6.2. Planificacion estratégica

“Es el proceso de reflexion aplicado a la actual mision de la organizacion y a las actuales
condiciones del medio en que ésta Opera. El cual permite fijar lineamientos de accién que
orienten las decisiones y resultados futuros” (Cantoni, 2009)

“La planificacion estratégica es una herramienta, que como toda sera efectiva en el sentido
de quien la utilice (gerente), su gestion a futuro tendrd un comportamiento excelente o
deficiente. En este sentido las funciones del gerente inicialmente era la de planificar, dirigir,

coordinar, organizar y controlar” (Amaru, 2009)

“La Planificacion estratégica es un proceso sistematico de desarrollo e implementacion de

planes para alcanzar propositos u objetivos.” (Murillo, 2010)

Se entiende por planificacion estratégica, a los planes que se disefian para lograr los
objetivos, generalmente en marketing se ejecutan planes de mercado para alcanzar objetivos

mercadologicos.

2.1.6.3. Planificacion operativa

“Consiste en seleccionar medios para perseguir metas establecidas por una autoridad
superior. Es a corto plazo (1 afio), es aplicada comunmente por los inactivistas” (Cantoni,
2009)

“La planificacion operativa consiste en formular planes a corto plazo que pongan de relieve

las diversas partes de la organizacién.” (Sablich, 2007)

“Se utiliza para describir lo que las diversas partes de la organizacién deben hacer para que

la empresa tenga éxito a corto plazo.” (Garcia, 2008)
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De acuerdo a los autores citados, la planificacion operativa se la establece para alcanzar
metas en el &rea operativa dentro de una organizacion, generalmente se las aplica en un corto

plazo.

2.1.7. Procesos mercadoldgicos

“Consiste en analizar las oportunidades de mercadotecnia, investigar y seleccionar los
mercados meta, disefiar las estrategias de mercadotecnia, planear los programas de
mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el esfuerzo de mercadotecnia”
(Kotler, 2010)

“Comienza luego de que se haya detectado una oportunidad de mercado. Su finalidad,
consiste en medir y pronosticar que tan atractivo es ese mercado en particular. Para ello, es
necesario realizar una estimacion de su tamario real, su crecimiento, sus particularidades y

preferencias actuales” (Sanchez, 2013 )

Considerando que la mercadotecnia es un sistema total de actividades de negocios, es
fundamental comprender que existe un “orden secuencial” para su planificacion,
implementacion y control; es decir, un punto de inicio seguido de una serie de pasos que se
suceden de forma ordenada. A este orden secuencial, se le conoce como el proceso de
mercadotecnia; el cual, le sirve al mercadologo (como una brdjula) para orientarse en el

transcurrir de sus diferentes actividades relacionadas con este campo. (Vélez, 2011)

El proceso mercadoldgico es un medio por cual el mercadolégo analiza las oportunidades
del mercado y se orienta para establecer estrategias de marketing acorde a los objetivos

trazados.

2.1.8. Ventas

“Laventa es la consecuencia del trabajo empresario para captar clientes que estén dispuestos
a pagar por el servicio o producto ofrecido, demandandolo, pues cubre alguna de sus
necesidades y estan dispuestos a pagar por ello un precio. Quien entrega el producto o
servicio se llama vendedor y quien lo adquiere se denomina comprador” (Blogspot, 2013)
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2.1.8.1. Crecimiento del mercado

“A esta etapa también se le Ilama etapa de la aceptacion del mercado, porque crecen las
ventas y las ganancias a menudo con mucha rapidez. El crecimiento es parte de la fuerza de
una empresa para establecer ventas y en consecuencias combatir el mercado, en esta etapa

tienden a bajar los precios” (Coloma, 2008)

a) Ciclo de vida del producto

“Es la demanda agregada durante un periodo para todas las marcas que comprende la

categoria genérica del producto” (Coloma, 2008). Un producto posee cuatro etapas:

= Introduccion es cuando se lanza un producto al mercado, mediante un programa
completo, los productos nuevos generalmente tienen poca competencia directa, si el
producto es prometedor, numerosas compafiias podrian ingresar a las industrias

rapidamente.

= Crecimiento a esta etapa también se le llama etapa de la aceptacion del mercado, porque
crecen las ventas y las ganancias a menudo con mucha rapidez. El crecimiento es parte
de la fuerza de una empresa para establecer ventas y en consecuencias combatir el

mercado, en esta etapa tienden a bajar los precios.

= Madurez en esta etapa las ventas siguen incrementandose, pero con menor rapidez.
Cuando las ventas se estancan, declinan las ganancias de los fabricantes e intermediarios,

esta es la causa principal.

= Declinacion esta etapa se estima por el volumen de venta de la categoria total. (Coloma,
2008)

b) Desarrollo de mercados

“El desarrollo de mercado es una estrategia de mercadotecnia que consiste en la creacion de

las condiciones necesarias para la colocacion en mercado de un producto. La necesidad de
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desarrollo de mercado puede darse cuando una compafiia quiere intervenir en un mercado
en el que nunca particip6 o para la colocacién de un producto totalmente nuevo que adin no
posee mercado. En este Gltimo caso, una parte esencial del desarrollo de mercado sera la de

crear la “necesidad” del producto en el piblico” (Coloma, 2008).

c) Desarrollo de productos

“El desarrollo de un nuevo producto se lleva a cabo en el &mbito de los negocios, ingenieria
y el disefio, consiste en el proceso completo de crear y llevar un nuevo producto al mercado.
Existen dos aspectos paralelos que se involucran en este proceso: uno implica ingenieria de
producto; el otro, analisis de mercado. Los responsables de la mercadotecnia consideran el
desarrollo de nuevo producto como el primer paso en la gestion del ciclo de vida del
producto” (Coloma, 2008).

d) Niveles de ventas

“Para poder afadir nuevas oportunidades de ventas, se deben definir las etapas de ventas
relevantes. Algunos ejemplos de etapas de ventas son la primera y segunda reuniones, la
negociacion y la oferta. Se pueden agregar etapas de ventas adicionales siempre que se

quiera” (Diccionario, 2012)

2.1.8.2. Participacion de mercado

“La participacion de mercado (market share, en inglés), es el porcentaje que tenemos del
mercado (expresado en unidades del mismo tipo o en volumen de ventas explicado en

valores monetarios) de un producto o servicio especifico” (Diccionario, 2012)

“La participacién de mercado es un indice de competitividad, que nos indica que tan bien
nos estamos desempefiando en el mercado con relacién a nuestros competidores. Este indice
nos permite evaluar si el mercado esta creciendo o declinando, identificar tendencia en la
seleccidn de clientes pero parte de los competidores y ejecutar ademas, acciones estratégicas

o tacticas. Este calculo parece muy simple pero no lo es” (Coloma, 2008)
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2.1.9. Pasteleria o reposteria

2.1.9.1. Empresa repostera (Pasteleria)

“Se refiere al establecimiento donde se producen o se comercializan distintos tipos de
alimentos dulces, como pasteles, tortas, tartas, facturas y otros. Por ejemplo: “Por favor, ve
hasta la pasteleria y compra una tarta de fresas antes de que llegue la abuela Mirta”, “;Entrar
a esta pasteleria es una tentacion! Todo lo que ofrece me parece delicioso”, “Lo primero que
aprendi cuando empecé a trabajar en la pasteleria de mi padre fue a decorar tortas.”
(Moncada, 2012)

“La reposteria, confiteria o pasteleria es el arte de preparar o decorar pasteles u otros postres.
El término reposteria es el que se utiliza para denominar al tipo de gastronomia que se basa
en la preparacion, coccién y decoracion de platos y piezas dulces tales como tortas, pasteles,
galletas, budines y muchos mas.” (Hidalgo, 2011)

2.1.9.2. Panaderia

“Panaderia es el negocio especializado en la produccion y venta de diferentes tipos de pan,
asi como también de todo tipo de productos hechos en base a la harina y a los bollos de masa.
Una panaderia puede vender entonces, ademas de pan, facturas, galletas y galletitas, masas
finas, tortas, muffins, masa para pizzas, tartas y en algunos casos también comidas saladas.”
(Moncada, 2012)

2.1.9.3. Postre

“El término postre se utiliza para designar a un tipo de plato que se caracteriza por ser dulce
y por servirse por lo general al final de una cena o como elemento principal en la merienda
0 desayuno. Los postres pueden ser basicamente elementos que no requieren elaboracion
como las frutas aunque en la mayoria de los casos se utiliza el nombre de postre para platos
mas elaborados como flanes, tortas 0 masas. Los postres son extremadamente variados en lo
que hace a colores, formas, sabores y texturas, pudiéndose encontrar una infinita cantidad

de opciones para disfrutar.” (Moncada, 2012)
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2.1.9.4. Pastel o torta

“Es un término de cocina que designa a un alimento de forma redonda y aplanada.”
(Moncada, 2012)

“En Hispanoamérica, asi como en Espafia, también se le llama tarta o torta a un tipo de
alimento de hojaldre que envuelve algo no necesariamente dulce (tarta de crema, de dulce,
de fruta, de pescado o de carne).” (Hidalgo, 2011)

2.1.9.5. Dulces

“El dulce es junto al amargo, el acido y el salado, uno de los sabores basicos que podemos
experimentar los seres humanos a través de nuestro sentido del gusto. En tanto, es el Gnico
que de alguna manera goza de la aceptacion global de todas las etnias y culturas que conviven
en el planeta por considerarlo el sabor més placentero.” (Hidalgo, 2011)

2.1.9.6. Bocadito o bocadillos

“Tiene como referencia a un pastel o torta diminuto que se rellena de manera fundamental a
base de nata o de crema con sabores variados. De uso anticuado que se dice a una porcion
de comida que se puede atravesar en un palillo mas en comun por ejemplo a una carne o
embutido.” (Hidalgo, 2011)

2.2. Marco referencial

2.2.1. Estudio de mercado para optimizar las ventas de la Cafeteria y

Pasteleria Delicias

Seglin la investigacion realizada “Estudio de mercado para optimizar las ventas de la
Cafeteriay Pasteleria Delicias” se determiné que la carencia de estrategias de mercado afecta
el desarrollo de las ventas del negocio, y por ende la estabilidad economica de la empresa.
Los resultados del estudio de mercado demostraron que la Cafeteria y Pasteleria Delicias,

comercializan productos garantizados, con atributos significativos indispensables para su
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consumo, ademas este presenta una buena imagen y se lo vende a precios asequibles,
convirtiéndose esto en una de las principales fortalezas, mientras que una de las debilidades
de la empresa, es que implementa una deficiente gestion del marketing, por ello el negocio
no ha logrado posicionarse de forma exitosa y es poco conocido por los habitantes de ese
sector. Esta falencia ha repercutido en el desarrollo de las ventas.

La deficiente gestién del marketing en la Cafeteria y Pasteleria Delicias, ha limitado el
posicionamiento de los productos y servicios; segin las encuestas el negocio presenta un
bajo nivel, a diferencia de la competencia. Esta falencia ha incidido en la correcta aplicacion
de estrategias de marketing, que le permitan posicionar y promocionar de forma eficiente el
negocio en el mercado del sector, lo cual se considera una desventaja para la empresa y es

uno de los motivos principales que inciden negativamente en el desarrollo de las ventas.

La investigacion conllevo a que es indispensable disefiar e implementar un plan de marketing
para posicionar el negocio en los habitantes de la ciudad, de la misma manera captar mas

clientes e incrementar de esta forma las ventas. (Neira, 2013)

Segtn la tesis de grado “La Gestion del Marketing y su incidencia en las Ventas de la
Pasteleria D’MARY, de la ciudad de Quito”, indica a través de los resultados del estudio de
mercado que la deficiente gestion ha afectado el marketing de la empresa, lo cual ha incidido
en las ventas. Segun el diagnostico del estudio, la empresa en el afio 2013, las ventas bajaron
considerablemente, se estima que consecuencia del mal manejo de los recursos
mercadologicos, lo cual repercute en las ventas de productos de reposteria, cabe sefialar que
las entrevistas demostraron que el administrador escasamente aplica estrategias de mercado,
desventaja que ha influido en la captacién de clientes y posicionamiento en la ciudad de
Quito.

En base a los resultados del estudio y debido a las condiciones que se dan por la competencia
y la organizacion empresarial, amerita que la Pasteleria D’MARY, mejore sus factores de
desarrollo, por lo que es necesario que cuente con conceptos modernos en los que respecta
a los planes estratégicos de mercadotecnia. Esto llevara a la empresa a maximizar sus ventas,

mediante la aplicacion de estrategias publicitarias y promocionales. (Macias, 2013)
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En la tesis “Plan de Mercadotécnica para mejorar las ventas del producto Yogurt “Ranchito”
en el canton Santo Domingo”, se comprobd que el inadecuado manejo de la gestion del
marketing ha afectado el rendimiento de las ventas, tal cual se observa en el anélisis de los
ingresos, estimando un decremento de las mismas hasta un 15%. Se prevé que este
decremento es consecuencia de la escasa aplicacion de herramientas y recursos
mercadoldgicos que impacten en el mercado del sector, ademas la escasa utilizacion de
medios publicitarios y promocionales ha incidido en la captacion de nuevos clientes, dando
una gran ventaja a la competencia. (Vélez, 2011)

Todas las empresas buscan ser reconocidas por sus consumidores, debido a que es una de
las razones del negocio. Para posicionar una empresa o producto en el mercado o en la mente
de su segmento meta hay una serie de acciones previas que es indispensable tener en cuenta.
Se desarrollan estrategias acordes a las necesidades de la empresa para alcanzar los objetivos
de posicionamiento con el fin de mejorar las ventas. “Una estrategia es ni mas ni menos que
un camino que une mi necesidad con la satisfaccion de la misma; durante el recorrido se
deberan cumplir etapas, y esas etapas son las que denominamos "Tacticas”, las cuales

deberan tener tiempos de realizacion”.

Se desarrollan estudios de mercado para analizar y establecer los segmentos de mercado, las
oportunidades y fortalezas de las empresas comerciales, las debilidades y amenazas, las
estrategias de marketing a implementar para ganar mercado y la optimizacion de las ventas.
La finalidad de la aplicacion de estrategias de marketing, es captar mas clientes y satisfacer
la demanda de un segmento determinado. A través del estudio de mercado se determinan las
necesidades de los habitantes y se segmenta el mercado objetivo, al cual se dirigira las
estrategias publicitarias, a fin de alcanzar un éptimo nivel y tener mas competitividad en el
mercado local. (Vélez, 2011)

2.2.2. Incremento de las ventas a través de la eficiente gestion de marketing

Los resultados del estudio de mercado revelan las necesidades y debilidades de una empresa,
especialmente en lo que refiere a la gestion del marketing y la aplicacion de estrategias de
mercado, dentro de estos parametros se diagndstica las consecuencias que genera el
deficiente manejo de la gestion y la escasa aplicacion de herramientas mercadoldgicas, tal
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es el caso del estudio de mercado “Investigacion de Mercado para determinar el declive de
las ventas de la empresa Alpina”, la cual determiné que las ventas fueron afectadas por la
deficiente gestion del marketing y es por ello que se propuso un Plan de Marketing para
establecer estrategias publicitarias y promocionales con el propésito de captar clientes y
posicionar los productos de la marca Alpina en el mercado. (Murillo, 2010)

De acuerdo a las necesidades del mercado, en nuestro pais, con las nuevas aperturas
comerciales y las agresivas competencias, las organizaciones estan utilizando con mayor
frecuencia las estrategias de marketing, para de esta manera lograr y mantener éptimos
niveles de ventas que permitan mantener el posicionamiento en el mercado y en la mente de
los consumidores. Es asi que los medios mas usados son la television, radio, revistas,
periddicos, internet y lo que ahora se conoce con el nombre de publicidad exterior: vallas,
gigantografias, rotulos, banners, etc. Entonces, la publicidad exterior es un medio muy
eficaz, productivo y rentable, con un bajo costo. Es considerado como masivo y versatil a la
vez, ideal para cubrir mercados segmentados geograficamente a gran escala o para campafas
con una cobertura amplia, capaz de llegar mas al consumidor, incluso mientras este se

traslada al punto de venta. (Zamora, 2012)

Todas las empresas buscan ser reconocidas por sus consumidores, debido a que es una de
las razones del negocio. Para posicionar una empresa o producto en el mercado o en la mente
de su segmento meta hay una serie de acciones previas que es indispensable tener en cuenta.
Se desarrollan estrategias acordes a las necesidades de la compafia para alcanzar los
objetivos de posicionamiento. (Una estrategia es ni mas ni menos que un camino que une mi
necesidad con la satisfaccion de la misma; durante el recorrido se deberan cumplir etapas, y
esas etapas son las que denominamos "Tacticas”, las cuales deberan tener tiempos de

realizacion). (Fernandez, 2014)

Dentro de la planificacion de la gestion del marketing, encontramos al estudio de mercado
el cual permite conocer las necesidades de los habitantes y segmentar al mercado objetivo,
al cual se dirigira las promociones y las estrategias publicitarias, a fin de alcanzar un 6ptimo

nivel de ventas y tener mas competitividad en el mercado local. (Murillo, 2010)
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CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Localizaciéon

El estudio se lo realizé en la empresa Sugar Cakes, localizada en la Av. 7 de Octubre y

Décima Sexta del canton Quevedo, provincia de Los Rios. Situado geogréaficamente a

1°20°30” latitud Sur y 79°28°30” longitud occidental, dentro de una zona subtropical a una

altitud de 74 msnm.

Figura 1. Mapa urbano del canton Quevedo. (Localizacion de la empresa Sugar Cakes)

'Kl’
&
El Paseo
Shopping (=
Quevedo ad
D
>4
e
D
Q =/ Tia
-
Nicolas E25 ]
Infante Diaz
() R
Q \‘\
m &
(o) &
I ‘_‘
ST
o =
> Q
P [ ] - '3
3
= , <
=2 Estadio 7 5.8
de Octubre O
‘-—.'-_a,;j_
N,
Ve,

Fuente: https://maps.googIé.com.ec/cantonquevedo/ (2015)
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3.2. Tipos de investigacion

3.2.1. De campo

La investigacion de campo se la realiz6 en el canton Quevedo, provincia de Los Rios, para
afecto se encuest6 a 382 personas (habitantes). Este tipo de investigacion permiti6 recopilar
la informacion primaria referente al objeto de estudio. Con el anélisis de los resultados
alcanzados a través del estudio de campo, se alcanzaron los objetivos y se reconoci6 el
problema de investigacion.

3.2.2. Documental

Con la revisién documental se extrajo informacion teorica cientifica relevante, referente al
objeto de estudio, a través de libros, modulos, folletos, internet y otros documentos
informativos que fundamentan el tema de investigacion. Los conceptos y referencias citadas

fundamentan las variables de la investigacion, fortaleciendo el tema en estudio.

3.3. Meétodos de investigacion

3.3.1. Inductivo

Con el analisis de los resultados de las encuestas y entrevista, se alcanzaron los objetivos del
presente estudio, dando un enfoque general para determinar la incidencia de la gestion de

marketing en el desarrollo de las ventas en la empresa Sugar Cakes del cantén Quevedo.

3.3.2. Deductivo

Con base en los estudios de sustentacion cientifica (marco referencial y conceptual),
obtenidos a través de las referencias bibliograficas mas los resultados del estudio de campo,
determinaron la incidencia de la gestion de marketing en las ventas y las posibles soluciones

al respecto.
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3.3.3. Analitico

Este método permitié analizar la informacion recopilada del estudio de campo y documental,

con el fin establecer conclusiones y recomendaciones fundamentadas en el objeto de estudio.

3.3.4. Estadistico

Mediante este método se interpretd de forma estadistica los datos recopilados a través del
estudio de campo. Se tabul6 la informacién y se elaboraron representaciones gréficas de

dichos datos para una mejor comprension.

3.4. Fuentes de recopilacion de informacion

3.4.1. Primarias

La recoleccion de datos primarios se obtuvo a través de la técnica de encuesta, aplicadas a
382 habitantes del canton Quevedo, del mismo modo mediante una guia de entrevista
aplicada al gerente de la empresa Sugar Cake.

3.4.2. Secundarias

La informacion secundaria se la extrajo considerando las variables del objeto de estudio,
para efecto se citaron varias teorias en diversos libros y sitios web de internet. Esta fuente
reforzd el tema de investigacion, que permitio la sustentacion cientifica del estudio.

3.5. Disefio de la investigacion

Para obtener la informacion primaria, referente al objeto de estudio se aplicaron encuestas y

entrevistas a una muestra de la poblacion del cantén Quevedo. Para obtener la muestra, se

empled la formula estadistica disefiada para poblaciones finitas.
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Considerando que el mercado meta lo constituyen personas que pueden consumir los
productos que oferta la pasteleria Sugar Cakes; se utilizd la poblacion econémicamente
activa (Anexo 3), la cual, segun el censo del 2010 del INEC la constituian 68367 habitantes,
lo que proyecta al 2015, 77012 habitantes.

Para obtener la muestra poblacional se aplico la siguiente formula, disefiada para poblaciones
finitas:

3 Z2x PQN
E2(N-1)+ Z2xPQ

n

Donde:

n Muestra ?

Z? Confiabilidad 95% (Cuadro 1)
P Probabilidad de ocurrencia 50%

Q Probabilidad de no ocurrencia 50%

N Poblacion 77.012

E2 Error de la muestra 5% (Cuadro 1)

_ 1,96%x 0,50 x 0,50 x 77.012
n= 0,052 (77.012 - 1) + 1,962 x0,50x 0,50

3,84x0,50x0,50x77.012

"= 0,0025 (77.011) + 3,84x0.25
739623

"= 7193488

n = 382,26

La muestra obtenida es de 382 personas, segmento que fue utilizado en las encuestas (estudio

de campo) para recopilar la informacion primaria referente al objeto de estudio.
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3.6. Técnicas e instrumentos de investigacion

3.6.1. Encuestas

Se las aplico a la muestra obtenida de 382 habitantes del canton Quevedo, con el fin de

recopilar la informacidn primaria referente al objeto de estudio.

Instrumento utilizado para las encuestas: Se disefid un cuestionario con 14 preguntas
cerradas (mixtas), establecidas con variables acorde al objeto de estudio y necesidades de la
investigacion. (Anexo 1)

3.6.2. Entrevista

Se la aplico al gerente de la pasteleria Sugar Cakes del canton Quevedo, con el fin de
recopilar informacion referente a la empresa, especificamente de las ventas y la gestion de

marketing que se emplea.

Instrumento utilizado para la entrevista: Se disefid una guia de entrevista con 17

preguntas abiertas, creadas acorde a la situacion actual del negocio. (Anexo 2)

3.7. Tratamiento de datos

Para identificar la oferta y demanda de productos de pasteleria en el cantdn Quevedo, se
aplico el estudio de mercado, para lo cual se utilizo la técnica de encuesta, dirigida a 382
habitantes del sector. Se disefid un cuestionario, estructurado con preguntas mixtas (con
variables) acorde al objeto de estudio. Los datos fueron tabulados utilizando el programa de
Microsoft Excel, el cual permitio establecer representaciones gréficas y estadisticas, que
conllevaron a obtener informacidn relevante sobre la participacion de mercado del negocio,
entre otros aspectos de suma importancia, como; gustos, preferencia, satisfaccion y

posicionamiento.
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3.8. Recursos humanos y materiales

Recursos humanos

Habitantes del canton Quevedo (muestra)
Gerente de la pasteleria Sugar Cakes
Autor del proyecto (investigador)
Disefador (publicidades)

Materiales

Remas de papel formato A4 (75 gr)
Disco compacto (CD-R)

Agenda (cuaderno de apuntes)
Boligrafos

Lapices

Anillados

Carpetas

Empastados

Dispositivo de almacenamiento portatil
Calculadora

Tinta para impresora (recarga - botes)

Equipos

Computadora

Impresora multifuncional (inyeccion)
Céamara fotografica (digital)

Celular

Cantidad

382
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. Resultados

4.1.1. Resultados de las encuestas aplicadas a la poblacion

econdmicamente activa del canton Quevedo

4.1.1.1. Consumo de productos de pasteleria.

Cuadro 2. Consumo de productos de pasteleria.

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 378 99%
No 4 1%
Total 382 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 99% de los encuestados en el canton Quevedo si consumen productos de pasteleria,
mientras el 1% no consumen. Esto demuestra que existe una alta demanda en el sector que
adquiere este tipo de productos de reposteria para su alimentacion, lo cual lo hace altamente
rentable. (Cuadro 2)

4.1.1.2. Periodicidad de consumo de productos de pasteleria.

Cuadro 3. Periodicidad de consumo de productos de pasteleria.

Variables Frecuencia Porcentaje
Diariamente 266 70%
Semanalmente 102 27%
Mensualmente 10 3%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 70% de los encuestados en el canton Quevedo diariamente consumen productos de
pasteleria, mientras el 27% indica que consumen semanalmente y el 3% consumen
mensualmente. Esto revela que la mayoria de personas consumen productos de reposteria a
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diario, generalmente se suele consumir panes como costumbre en el desayuno, lo que

determina que este tipo de productos tienen una aceptable demanda en el sector. (Cuadro 3)
4.1.1.3. Productos de reposteria mas consumidos.

Cuadro 4. Productos de reposteria mas consumidos.

Variables Frecuencia Porcentaje
Pasteles 50 13%
Postres 57 15%
Bocaditos 23 6%
Panes 248 66%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)

Elaborado: Autora.

El 66% de los encuestados en el canton Quevedo consumen mas los panes, mientras el 15%
los postres, el 13% los pasteles y el 6% los bocaditos. Se determina que los productos de
reposteria que mayor demanda tienen en el sector son los panes, ya que son una tradicion
ylo costumbre consumirlos en el desayuno, los demas productos tienen menor demanda,

porqgue solo se los consumen en momentos especiales, antojos, ocasiones, etc. (Cuadro 4)

4.1.1.4. Consumo de productos de pasteleria que contengan gluten.

Cuadro 5. Consumo de productos de pasteleria que contengan gluten.

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 262 69%
No 116 31%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 69% de los encuestados en el cantén Quevedo si consumen productos de pasteleria que
contengan gluten, mientras el 31% no consumen. Esto demuestra que existe una alta

demanda en el sector que si asimila el gluten, mientras a un segmento no, seguramente es
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por problemas de salud, en muchos casos las harinas altamente refinadas les producen

problemas estomacales o afecta la diabetes. (Cuadro 5)
4.1.1.5. Consumo de productos de pasteleria bajo en calorias y sal.

Cuadro 6. Consumo de productos de pasteleria bajo en calorias y sal.

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 144 38%
No 86 23%
Poco 148 39%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 39% de los encuestados en el canton Quevedo poco consumen productos de pasteleria
bajo en calorias y en sal, mientras el 38% si los consumen y el 23% no. Esto demuestra que
existe una alta demanda en el sector que si consume productos bajos en calorias, por cuidar
su peso o salud, al igual en la sal, lo que demuestra que los consumidores al momento de
adquirir un producto verifican estos aspectos, ya que precautelan los problemas en la salud.

(Cuadro 6)

4.1.1.6. Lugar donde compra mas los productos de reposteria.

Cuadro 7. Lugar donde compra mas los productos de reposteria.

Variables Frecuencia Porcentaje
Panaderia 246 65%
Pasteleria 87 23%
Tienda 15 4%
Comisariato 25 7%
Supermercado 5 1%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.
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El 65% de los encuestados en el canton Quevedo compran mas los productos de reposteria
en panaderias, mientras el 23% los adquieren en pastelerias, el 7% en comisariatos, el 4%
en tiendas y el 1% en supermercados. Esto demuestra que los productos de reposteria se los
adquieren mas en panaderias, esto se debe a la tradicion de los habitantes. Actualmente las
pastelerias estd aumentado la clientela, debido a que presentan variedad en sus productos,

mejor imagen y atencion. (Cuadro 7)
4.1.1.7. Pasteleria més preferida.

Cuadro 8. Pasteleria mas preferida.

Variables Frecuencia Porcentaje
Rosslouis 58 15%
California 99 26%
Sweet Land 72 19%
Colombia 106 28%
Mi Panaderia 11 3%
Sugar Cakes 32 8%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 28% de los encuestados en el canton Quevedo prefieren comprar en la pasteleria
Colombia, el 26% California, el 19% Sweet Land, el 15% Rosslouis, el 8% Sugar Cakes y
el 3% Mi Panaderia. Esto revela que la pasteleria que mayor demanda y por ende
posicionamiento tiene es Colombia, mientras Sugar Cakes presenta una bajo
posicionamiento, lo cual determina el motivo de los bajos ingresos, la escasa clientela y
demas inconvenientes que muestra la empresa. El escaso posicionamiento esta afectando el

desarrollo de las ventas y el bienestar econdmico de la misma. (Cuadro 8)
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4.1.1.8. Factor mas importante que incide en la compra de productos de reposteria.

Cuadro 9. Factor mas importante que incide en la compra de productos de reposteria.

Variables Frecuencia Porcentaje
Calidad 154 41%
Precio 123 33%
Ubicacion 2 1%
Atencion 46 12%
Variedad 25 7%
Promociones 28 7%
Total 378 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 41% de los encuestados en el canton Quevedo indica que el factor mas importante que
incide en la compra de productos de reposteria es la calidad del producto, mientras el 33%
el precio, el 12% la atencion, el 7% la variedad, el otro 7% las promociones y el 1% la
ubicacion. Esto revela que la calidad y el precio son los principales factores que el

consumidor considera para comprar este tipo de productos. (Cuadro 9)

4.1.2. Resultados de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa

Sugar Cakes

4.1.2.1. Razones por las que prefiere Sugar Cakes.

Cuadro 10. Razones por las que prefiere Sugar Cakes.

Variables Frecuencia Porcentaje
Calidad de los productos 11 34%
Atencion brindada 15 47%
Cercania 4 13%
Local 0 0%
Precios accesibles 2 6%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.
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El 47% de los encuestados en el canton Quevedo prefiere Sugar Cakes por la atencion
brindada, el 34% por la calidad de los productos de reposteria, el 13% por la cercania y el
6% por los precios accesibles. Se determina que la atencion y la calidad de los productos que
oferta Sugar Cakes son sus fortalezas para atraer clientela, pero se observa que presenta un
escaso posicionamiento producto de la carente publicidad y mejoramiento de su imagen
corporativa, factores que deben ser considerando al momento de implementar un plan de

marketing. (Cuadro 10)

4.1.2.2. Calificacion de la atencion y servicio brindado en Sugar Cakes.

Cuadro 11. Calificacion de la atencidn y servicio brindado en Sugar Cakes.

Variables Frecuencia Porcentaje
Excelente 15 47%
Muy bueno 11 34%
Bueno 6 19%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 47% de los encuestados en el canton Quevedo califican la atencion y servicio brindado
en Sugar Cakes como excelente, mientras el 34% la consideran muy buenay el 19% de los
habitantes encuestados la califican como buena. Esto revela que la clientela estad conforme y
satisfecha con la atencion y servicio brindado en la pasteleria, factor que es considerado una

fortaleza y se lo determina como una ventaja ante la competencia. (Cuadro 11)
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4.1.2.3. Calificacion de los productos que oferta Sugar Cakes.

Cuadro 12. Calificacion de los productos que oferta Sugar Cakes.

Variables Frecuencia Porcentaje
Excelentes 8 25%
Muy buenos 24 75%
Buenos 0 0%
Regulares 0 0%
Malos 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 75% de los encuestados en el cantén Quevedo califican los productos de reposteria que
oferta la empresa Sugar Cakes como muy buenos, mientras el 25% excelentes. Esto

demuestra que la clientela esta satisfecha con los productos que elabora y comercializa Sugar

Cakes. (Cuadro 12)
4.1.2.4. Las instalaciones e imagen del local son adecuadas.

Cuadro 13. Las instalaciones e imagen del local son adecuadas.

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 8 25%
No 4 13%
Poco 20 63%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 63% de los encuestados en el canton Quevedo consideran que las instalaciones e imagen
del local son poco adecuadas, mientras el 25% si las consideran adecuadas, y el 13% no las
considera. Esto demuestra que gran parte de la clientela que prefiere Sugar Cakes, poco le
satisface las instalaciones e imagen de la pasteleria, por ende se recomienda cambiar este

aspecto para mejorar la imagen corporativa y de esta forma atraer clientela. (Cuadro 13)
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4.1.2.5. Recomendaciones para que la empresa Sugar Cakes mejore.

Cuadro 14. Recomendaciones para que la empresa Sugar Cakes mejore.

Variables Frecuencia Porcentaje
Mejorar la atencion 0 0%
Mejorar el local 15 47%
Ofrecer promociones 5 16%
Mas publicidad 8 25%
Fijar precios mas asequibles 0 0%
Incrementar variedad 4 13%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

El 47% de los encuestados en el canton Quevedo consideran que la empresa Sugar Cakes
debe mejorar el local, el 25% debe de implementar méas publicidad, el 16% ofrecer
promociones y el 13% incrementar variedad en sus productos. Esto revela que la clientela
recomienda cambiar la imagen del local, ya que incide en sus gustos y comodidad, del mismo
modo consideran que la empresa debe de promocionar sus productos utilizando los medios
publicitarios mas adecuados como los medios impresos (vallas, banner, letrero, volantes,

etc.), radio e internet (Facebook, WhatsApp, etc.) (Cuadro 14)
4.1.2.6. Recomendacion de la empresa Sugar Cakes a familiares y amigos.

Cuadro 15. Recomendacion de la empresa Sugar Cakes a familiares y amigos.

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 32 100%
No 0 0%
Total 32 100%

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.
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El 100% de los encuestados en el canton Quevedo, si recomendarian la empresa Sugar Cakes

a sus familiares y amigos. Esto puede ser utilizado como una estrategia para alcanzar un

mayor posicionamiento, por medio de la recomendacion de persona a persona. (Cuadro 15)

4.1.3. Resultado de la entrevista aplicada al gerente de la empresa

Cuadro 16. Entrevista.

Preguntas

Respuestas

Andlisis

1. ¢Qué tiempo lleva el
negocio participando en el

mercado?

Sugar Cakes, lleva 5 afios
participando en el mercado

del canton Quevedo.

Segun la propietaria de Sugar
Cakes, el negocio lleva 5
afios participando en el
mercado local. Esto revela
que la empresa lleva poco

tiempo participando.

2. ¢Qué dias labora el

negocio?

De lunes a sabados.

La gerente propietaria de la
empresa Sugar Cakes, indica
lunes a

que labora de

sabados.

3. ¢Cual es el horario de

atencion del negocio?

De 7:00 AM a 7:00 PM.

La propietaria indica que la
empresa Sugar Cakes, labora
de 7:00 AM a 7:00 PM.

4. ;Qué dia presenta mayor

afluencia en las ventas?

Los sabados.

La gerente de la empresa
Sugar Cakes, manifiesta que

los dias sabados presenta

5. ¢Cual es el promedio
mensual de ventas del

negocio?

$ 800 aproximadamente.

mayor afluencia en las
ventas.
Segun la entrevistada la

empresa Sugar Cakes genera
un promedio de ventas de

$800 aproximadamente.
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6. ¢(Considera que los
precios son competitivos y
asequibles?

Si.

La administradora y
propietaria de la empresa
Sugar Cakes, si considera
que los

precios  son

competitivos y asequibles.

7. ¢Qué productos de

reposteria se vende mas?

Panes, postres, bocaditos y
pasteles.

Segln la propietaria de la
pasteleria los productos de
reposteria que se venden mas
son: los

panes, postres,

bocaditos y pasteles.

8. ¢ Qué planes estratégicos
ha implementado para
mejorar el negocio?

Explique

Actualmente no se
implementan planes

estrategicos.

La gerente propietaria de la
empresa Sugar Cakes, indico
que por ahora no se estan
implementando planes
estratégicos para mejorar el

negocio.

9. ¢{Qué promociones se
emplean para captar la

atencion del consumidor?

No se emplean actualmente

promociones.

La propietaria del negocio
indico que actualmente no se
emplean promociones para
del

captar la atencion

consumidor.

10. ¢Qué tipo de publicidad
0 medios de difusion utiliza
la empresa para posicionar

el negocio en el mercado del

canton Quevedo?

Antes se utilizaba la radio,
actualmente no se utiliza
ningun tipo de publicidad o

medio difusor.

Segun la gerente de Sugar
Cakes, actualmente no se
utiliza ningdn tipo de
publicidad y medio difusor
para posicionar el negocio, lo

cual afecta las ventas.

11. ¢;Considera que en la
empresa Sugar Cakes se
lleva una eficiente gestion

del marketing? Explique

No, porque actualmente no
se esta empleando
estrategias de marketing

para posicionar el negocio.

De acuerdo a la entrevistada,
en la empresa, no se esta
empleando una eficiencia

gestion del marketing.
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12. ¢Conoce las necesidades
de la demanda? Explique

No, porque no se ha
realizado un estudio de

mercado.

La gerente del negocio,
indica que desconoce las
necesidades de la demanda,
carente

de

producto de la
implementacion un

estudio de mercado.

13. ¢Conoce el mercado

competitivo? Explique

No, porque no se ha

investigado la competencia.

La gerente indico que no se
ha

menos

investigado y mucho
analizado a la

competencia.

14. ;Cree que los clientes
que han visitado y comprado
en la empresa Sugar Cakes,
han salido satisfechos por la
atencion, productos, precios

e imagen del negocio?

Si. Muchas personas
demuestran estar satisfechos
con la calidad y el precio de
los productos elaborados en
Sugar Cakes.

La propietaria de la empresa
Sugar Cakes, manifiesta que
la clientela esta satisfecha
con los productos, atencion y
precios que se ofrece en el

negocio.

15. ;Considera
indispensable implementar
eficientes estrategias de
marketing para mejorar el
desarrollo de las ventas en la

empresa Sugar Cakes?

Si. La empresa debe de
implementar una mejor
gestion del marketing para
lograr un mayor

posicionamiento.

Segun la propietaria de Sugar
Cakes,

implementar

es indispensable

eficientes
estrategias de marquen para
mejorar el desarrollo de las

ventas del negocio.

16. ¢Se elaboran los
productos de reposteria,
considerando los problemas
de salud de la demanda,
como diabetes, gastritis,

etc.?

Si, debido al alto indice de
enfermedades que padecen
muchas personas, los
productos se elaboran
considerando la demanda,
por ejemplo a los postres se
los endulza con panela, 0 a
su vez se evita los
edulcorantes més fuertes
para disminuir los efectos en

personas con diabetes, de

La propietaria del negocio,
indica que si consideran los
problemas de salud que
muchas personas padecen,
por ello utilizan productos
mas naturales y menos
refinados, como por ejemplo
la harina integral y la panela
para darle un toque especial

y sano a los productos.
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igual forma se suele utilizar
en ciertos panes harina
integral para satisfacer a la
demanda con problemas
intestinales. Al igual que en
los panes se controla la sal y
el gluten que muchas veces
ocasiona efectos negativos a
las personas con problemas

de salud.
Si, siempre se lleva un La entrevistada, indica que
control riguroso en la en Sugar Cakes, se lleva un
17. ¢Lleva el control de . ) _
y elaboracion y calidad del riguroso control en la
elaboracion de los . .
producto, asi mismo se elaboracion de los productos

productos, considerando las ) o ] )
o mantiene un buen higieneen de reposteria a fin de
normas sanitarias y de . )
) los utensilios que se mantener la calidad y sabor.
calidad que establece la ley?
emplean en el proceso de

elaboracion.

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

De acuerdo al analisis de los resultados de la entrevista aplicada a la gerente propietaria de
la empresa Sugar Cakes, se determind que actualmente no se han empleado estrategias
publicitarias para posicionar los productos y negocio en el mercado del cantén Quevedo,
ademas no se han utilizado los medios de difusion local para promocionar los productos y
servicios que oferta la empresa, lo cual inciden en el desarrollo de las ventas, debido a la
escasa Y deficiente captacion de clientes. Analizando este contexto, se comprueba que existe
una deficiente gestion del marketing, la misma que afecta las ventas y desarrollo comercial
de la empresa pastelera. Otro aspecto observado es que la propietaria del negocio lleva un
riguroso control en la elaboracion de los productos de reposteria, lo cual brinda garantia y

seguridad al consumidor. (Cuadro 16)
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4.1.4. Resultados del analisis situacional interno y externo de la empresa

Sugar Cakes

4.1.4.1. Andlisis externo de la empresa

a) Macroambiente

En lo politico, la inversion extranjera esta mas interesada en invertir en el Ecuador, el actual
gobierno se esta enfocando al crecimiento de los diferentes sectores productivos para que
aporten al desarrollo endégeno del pais. En lo econémico, el producto interno bruto
representa una oportunidad de medio impacto para la pasteleria, ya que es un indicador que
depende de las medidas economicas implementadas por el gobierno, lo cual se manifiesta en
un crecimiento econdémico sostenible para los ecuatorianos. En cuanto a lo social, existe una
alta demanda que consume productos de reposteria, lo cual hace rentable y sostenible al
negocio. Tecnologicamente, en el pais actualmente el 26,25% de los ecuatorianos ya
disponen de un computador, y en su mayoria disponen de internet. Por lo tanto se puede

utilizar las redes sociales como un medio de difusion para promocionar el negocio.

a) Microambiente

Generalmente las empresas reposteras presentan una buena acogida en el mercado, debido a
que sus productos y servicios tienen mucha demanda, por ello existe una numerosa
competencia. En el canton Quevedo, existen varias empresas que se dedican al negocio de
reposteria, entre las mas destacables encontramos a las pastelerias Rosslouis, California,
Sweet Land, Sugar Cakes, Mi Panaderia y Colombia, entre otras, por lo consiguiente se
determina que existe una alta competencia (oferta) en el mercado local, del mismo modo
existe una alta demanda que mayoritariamente inclina sus gustos por este tipo de productos,

consumido regularmente por los habitantes del sector.

4.1.4.2. Andlisis interno de la empresa

En la actualidad la empresa no cuenta con un plan de marketing en donde se lleva a cabo la

promocion, difusion y publicidad de los productos que oferta la empresa Sugar Cakes. No
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cuenta con un area que se encargue especificamente de los procesos de distribucion y
logistica. Solo cuenta con personal para la preparacion de los productos de reposteria. La
empresa no ha realizado un estudio de mercado que le permita conocer y estudiar la oferta y
demanda de productos de reposteria en el canton Quevedo. Todo esto ha limitado a la

empresa a emprender nuevos mecanismos para alcanzar los objetivos mercadoldgicos.

Cabe sefialar que para alcanzar los objetivos mercadoldgicos de este tipo de negocio se
requiere de ideas creativas, informacién oportuna, veraz, agil y adecuada para la correcta
toma de decisiones, de la misma forma es importante utilizar eficientes estrategias de

marketing.

Cuadro 17. FODA.

Fortalezas Oportunidades
F1 Ubicacion estratégica del local O1 Expansion del negocio
F2 Calidad y variedad de productos O2 Incrementar nuevos productos

F3 Precios asequibles para el consumidor O3 Implementar mejores politicas

F4 Servicio y atencion eficiente O4 Emplear tecnologia productiva

Debilidades Amenazas

D1 Escaso posicionamiento en el mercado Al La competencia que avanza dia a dia
D2 Escasa publicidad del negocio A2 Comercio de productos similares
D3 Horarios de atencion limitados A3 Costos elevados de la materia prima

D4 No se entrega el producto a domicilio A4 Inseguridad de los consumidores

Fuente: Estudio de campo. (2015)
Elaborado: Autora.

De acuerdo al analisis situacional interno del FODA, se determina que la empresa Sugar

Cakes, presenta las siguientes fortalezas:

= Ubicacion: Sugar Cakes, se encuentra ubicada en un sector estratégico del canton
Quevedo, céntrico, seguro y comodo para la clientela.
= (Calidad: La empresa se caracteriza por elaborar y ofrecer a la clientela productos de
reposteria de excelente calidad, lo cual llena las expectativas de la clientela.
= Precio: Los productos de reposteria tienen precios asequibles para la demanda, incluso
hasta menor que el de la competencia cercana.
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Servicio y atencién: Se brinda una excelente atencion y servicio, factor que ha sido

considerado por la clientela para preferir este establecimiento.

En cuando a las debilidades, la empresa presenta las siguientes:

Escaso posicionamiento: Sugar Cakes, presenta un bajo posicionamiento en el cantén
Quevedo, esto se lo constatd en el estudio de mercado, en donde solo el 8% de los
encuestados indicd que conoce y prefiere la empresa, por lo tanto se lo considera una
debilidad que afecta el desarrollo de las ventas y bienestar de la misma.

Escasa publicidad: La pasteleria presenta escasa publicidad, de acuerdo a la entrevista
realizada a la gerente propietaria de Sugar Cakes, revel6 que actualmente no se estan
utilizando medios publicitarios y de difusion para promocionar los productos y mucho
menos captar la atencion del mercado objetivo, falencia que incide en el posicionamiento
del negocio y de sus productos.

Horarios de atencion limitados: De acuerdo a la entrevista se constatdo que Sugar
Cakes, atiende de lunes a sabados en horas de 7:00AM a 7:00PM, lo cual se considera
una debilidad, ya que la competencia por lo general labora todos los dias en horarios de
6:30AM a 9:30PM. Esto es una ventaja para la competencia, ya que acapara mas clientes,
mientras para la empresa Sugar, es una desventaja, debido a los horarios limitados.

No se entrega productos a domicilio: A diferencia de la competencia, Sugar Cakes, no
entrega productos a domicilio, mientras que la competencia cercana como Rosslouis y

Sweet Land, si lo hace, lo cual debilita aun mas el negocio.

De acuerdo al analisis situacional externo de la empresa Sugar Cakes, se determino que el

negocio presenta las siguientes oportunidades:

Creacion de sucursales: Sugar Cakes, tiene la oportunidad de crear nuevas sucursales a
nivel local y con el tiempo en la provincia, ya que sus productos son de buena calidad y
con una eficiente gestion del marketing se puede lograr un mejor posicionamiento en el
mercado, lo que permitira expandirse en otros lugares de forma satisfactoria.

Incrementar nuevos productos: Existe la posibilidad de incrementar la gama de
productos, crear innovadores y llamativos productos de reposteria acorde a los gustos y

preferencias del consumidor y/o demanda.
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Implementar mejores politicas: La empresa Sugar Cakes, tiene la posibilidad de
implementar innovadoras politicas que le permitiran optimizar el desarrollo de los
procesos administrativos, productivos y comerciales, 1o que conllevara a mejorar la
gestion del marketing y por ende a maximizar las ventas.

Emplear tecnologia productiva: Sugar Cakes, tiene la posibilidad de emplear en sus
procesos productivos tecnologia de punta que le permita maximizar el desarrollo de las

ventas en un menor tiempo.

En cuando a las amenazas la empresa Sugar Cakes presenta:

4.2.

La competencia: En el cantdn Quevedo, existe gran competencia, lo cual hace del
mercado muy competitivo. Segun el estudio de mercado, la demanda prefiere la
pasteleria y panaderia Colombia, del mismo modo sobresale la pasteleria California,
Rosslouis y Sweet Land, las mismas que se encuentran en la misma cuadra que Sugar
Cakes, que es menos preferida por las mencionadas, por lo tanto es una amenaza fuerte
que incide directamente en el desarrollo comercial del negocio.

Productos similares: En el mercado del canton Quevedo, muchas empresas de
reposteria ofertan productos similares, lo cual hace de este negocio muy competitivo.
Aumento de los costos: Actualmente en el pais los precios se estan elevando,
principalmente se observa un aumento en los alimentos procesados y refinados, tal es el
caso de la harina, azucar, sal, edulcorantes, confiteria, gas, entre otros que son
permanentemente utilizados en las pastelerias, lo cual afecta el costo de produccién y
conlleva a aumentar los precios de los productos.

Inseguridad de los consumidores: Existe inseguridad por parte de los consumidores,
ya que muchas personas debido a que padecen enfermedades como diabetes,
hipoglucemia, entre otras, evitan consumir productos de pasteleria altamente refinado,

muchas veces por la desinformacion y mala publicidad.

Discusion

De acuerdo a los resultados de las encuestas aplicadas a 382 habitantes del canton Quevedo

se observd que el 99% consume productos de reposteria, lo cual demuestra que existe una

alta demanda en el sector que adquiere este tipo de productos de reposteria para su
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alimentacion y deleite. Esto lo hace altamente rentable. Del mismo modo se observo que el
65% de los encuestados consumen mas los panes, el 15% los postres y el 13% los pasteles,
por ello las panaderias tienen mayor demanda, siendo los establecimientos mas visitados por
los habitantes del canton. Esto concuerda con Paidds (2008), quien indica que los gustos y
preferencias “Es el proceder de los consumidores, irradia los gustos y preferencias en un

mercado”

El estudio de mercado revel6 que el 41% de las personas encuestadas, al momento de
comprar productos de reposteria, consideran mas importante la calidad de los productos, de
igual forma el 33% el precio. En cuanto a las personas que compran en Sugar Cakes,
consideran la atencion (47%) y la calidad de los productos (34%) factores importantes para
elegir el negocio. El 47% califican la atencion y servicio brindando la empresa como
excelentes; del mismo modo el 75% de los encuestados que compran en Sugar Cakes
califican como muy buenos los productos de reposteria que elabora y comercializa la
empresa. Gispert (2008), indica que el mercado potencial “Son los potenciales clientes o
consumidores de un determinado producto, es un segmento seleccionado para dirigir un

determinado producto o servicio, conocido como demanda potencial”

En estudio de campo determind que la empresa Sugar Cakes, presenta una baja participacion
en el mercado repostero del cantén Quevedo, las encuestas reflejan el 8% de participacion,
mientras la mas solicitada es la pasteleria y panaderia Colombia con el 28%, seguida de
pasteleria California con el 26%, Sweet Land y Rosslouis con el 15%. Como se puede
deducir la empresa Sugar Cakes presenta un bajo posicionamiento en el sector, lo cual
permite comprobar, porque el negocio ha disminuido en las ventas. Gispert (2008),
manifiesta que “El posicionamiento consiste es grabar el producto y servicio en la mente del
consumidores o de una segmente determinado”; “La participacion de mercado (market share,
en inglés), es el porcentaje que tenemos del mercado (expresado en unidades del mismo tipo
0 en volumen de ventas explicado en valores monetarios) de un producto o servicio

especifico”

De acuerdo a la entrevista aplicada a la gerente propietaria de la empresa Sugar Cakes del
canton Quevedo, indicé que por ahora no se estan implementando planes estratégicos para

mejorar el negocio, del mismo modo manifestdé que actualmente no se estan empleado
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promociones para captar la atencion de los consumidores y no se utilizan los medios
publicitarios para posicionar el negocio. Estas falencias se deben a la deficiente gestion del
marketing, no se emplean adecuadas estrategias de mercado y como consecuencia de aquello
son las bajas ventas. Esto concuerda con Garcia (2008), quien manifiesta que la gestién de
marketing “Consiste en concebir, planificar, ejecutar y controlar la elaboracion, tarificacion
(precio), promocion y distribucion de una idea, bien o servicio, con el objeto de llevar a cabo
intercambios mutuamente satisfactorios, tanto para la organizaciébn como para los

individuos”

De acuerdo al analisis FODA, la empresa Sugar Cakes, presenta como fortalezas; la calidad
de sus productos que son calificados como excelentes, del mismo modo los precios que son
asequibles para el mercado objetivo, la atencidn y servicio que son considerados por la
clientela y la ubicacion, la cual es estratégica para este tipo de negocios. En cuanto a las
principales debilidades se determina que la empresa presenta un escaso posicionamiento,
producto de la escasa publicidad, la falta de promociones y la no implementacion de
estrategias de mercado adecuadas para captar mas clientes y lograr un mejor
posicionamiento. Esto concuerda con Kotler (2010), quien indica que los procesos
mercadologicos “Consisten en analizar las oportunidades de mercadotecnia, investigar y
seleccionar los mercados meta, disefiar las estrategias de mercadotecnia, planear los
programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el esfuerzo de

mercadotecnia”

Sugar Cakes, tiene la oportunidad de crear nuevas sucursales a nivel local y provincial, pero
para ello debe mejorar la gestion del marketing, utilizar mejores estrategias de mercado y
lograr y posicionamiento satisfactorio que le permite maximizar las ventas y con ello
expandirse a otros sectores. Del mismo modo existe la oportunidad de crear nuevas areas,
en donde se ofrezcan nuevos productos, acordes a las exigencias de la demanda. En cuando
a las amenazas, existe la competencia, que elabora y comercializa productos similares y que
crece constantemente, ademas el alto costo de los insumos, materia prima que conllevan a
elevar los precios, debido al alto costo de produccién. Velasquez (2014), manifiesta que
“Las estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de mercadotecnia,
estrategias de mercadeo o estrategias comerciales, consisten en acciones que se llevan a cabo

para lograr un determinado objetivo relacionado con el marketing”
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1.

Conclusiones

De acuerdo al analisis de los resultados del estudio de mercado se concluye:

El 99% de los habitantes encuestados consumen productos de reposteria, lo cual
demuestra que existe una alta demanda en el cantén Quevedo que degustan este tipo de
productos y son de su preferencia. El 65% consumen mas los panes, el 15% los postres
y el 13% los pasteles, por ello las panaderias tienen mayor demanda, siendo los

establecimientos mas visitados y preferidos por los habitantes del cantén.

El 41% de las personas encuestadas, al momento de comprar productos de reposteria,
consideran mas importante la calidad de los productos. En cuanto a las personas que
compran en Sugar Cakes, califican de excelente la atencion y servicio brindando, del
mismo modo califican como muy buenos los productos de reposteria que elabora y

comercializa la empresa, por ello la prefieren.

La empresa Sugar Cakes, presenta una baja participacion en el mercado repostero del
canton Quevedo, las encuestas reflejan el 8% de participacion. Se determind que este
problema es causado por la inadecuada gestion del marketing, las actividades

comerciales se las ejecuta de forma empirica y escasamente se promociona el negocio.

Las encuestas revelaron que la pasteleria y panaderia Colombia es la mas visitada por
los habitantes del canton Quevedo, con el 28%, tiene mayor participacion que la

pasteleria California con el 26%, Rosslouis y Sweet Land con el 15%.

El analisis FODA de la empresa Sugar Cakes, presenta como fortalezas; la calidad de
sus productos, los precios asequibles, la atencion y servicio que son considerados
excelentes por la clientela y la ubicacion. En cuanto a las debilidades, se determino que
la empresa presenta un escaso posicionamiento, producto de la escasa publicidad, la falta
de promociones y la no implementacion de estrategias de mercado adecuadas para captar

mas clientes.
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5.2.

Sugar Cakes, tiene la oportunidad de crear nuevas sucursales a nivel local y provincial,
pero para ello debe mejorar la gestion del marketing, utilizar mejores estrategias de
mercado y lograr y posicionamiento satisfactorio que le permite maximizar las ventas y
con ello expandirse a otros mercados e incrementar su linea de productos. En cuando a
las amenazas, existe la competencia, que elabora y comercializa productos similares y
que crece constantemente, ademas el alto costo de los insumos, materia prima que

conllevan a elevar los precios, debido al alto costo de produccion.

Recomendaciones

En base a las conclusiones se recomienda:

Elaborar una nueva gama de productos de reposteria (postres elaborados con harina y
granos integrales, donas, budines, postres y milkshake de frutas) para captar la atencion
de los clientes potenciales, se recomienda considerar los gustos y preferencia de la

demanda referente a panaderia y pasteleria.

Implementar un plan de marketing, considerando los aspectos mas relevantes de la
demanda, para ello se recomienda promocionar principalmente los productos de

reposteria que los consumidores mas les gusta y prefieren, a fin de captar mas clientes.

La gerente propietaria de la empresa Sugar Cakes debe implementar innovadoras
estrategias publicitarias que le permitan a la empresa incrementar su participacion,

posicionar productos y servicios en el mercado del canton Quevedo y sectores aledafios.

Implementar planes estratégicos para mejorar el negocio, es importante usar mejores
estrategias publicitarias y promocionales a diferencia de la competencia para captar la
atencion del mercado objetivo. Es recomendable disefiar vallas, banner, gigantografias,

volantes, utilizan la radio y si es posible la television para promocionar los productos.

Fortalecer las actividades comerciales del negocio, para efecto es indispensable mejorar

la gestion del marketing, utilizando innovadoras estrategias de mercado y logrando un
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posicionamiento satisfactorio que le permita maximizar las ventas y con ello expandirse

a otros sectores.
Brindar un mejor servicio acorde a las exigencias de la demanda, para ello es

recomendable analizar la entrega de productos a domicilio o bajo pedido. De la misma

forma entregar los productos de reposteria en mejores presentaciones (envolturas).
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CAPITULO VI
PROPUESTA



ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS PARA POSICIONAR LA EMPRESA SUGAR
CAKES EN EL MERCADO DEL CANTON QUEVEDO, PROVINCIA DE LOS RIOS.

6.1. Introduccion

La aplicacion de estrategias publicitarias son una herramienta que podra ser implementada
por la administradora de la empresa Sugar Cakes, para posicionar el negocio en el mercado
del cantén Quevedo, captar mas clientes y por ende incrementar las ventas, lo que dard mayor

estabilidad econémica y comercial al negocio.

Con las estrategias publicitarias propuestas, la propietaria del negocio podra desarrollar
actividades orientadas a satisfacer los clientes actuales y potenciales, para que se desarrolle
como una empresa innovadora dentro de la industria repostera en el sector donde se

encuentra ubicada la pasteleria.

La propuesta tiene la finalidad de darle una mejor imagen corporativa a la empresa Sugar
Cakes, para tener una mayor presencia en el mercado, para efecto se muestran varias
estrategias publicitarias que tendran la mision de captar la atencion de la demanda e

incrementar la clientela, lo que conllevara a optimizar el desarrollo de las ventas.

6.2. Objetivos

6.2.1. General

Posicionar la empresa Sugar Cakes en el mercado del canton Quevedo, a través de estrategias

publicitarias.

6.2.2. Especificos

= Promover los productos que oferta la empresa Sugar Cakes en el mercado del canton
Quevedo, mediante medios impresos.
= Comunicar a los habitantes del canton Quevedo sobre las caracteristicas del negocio, a

través de los medios de difusién (radio).
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= Motivar a los clientes actuales y potenciales a elegir la empresa Sugar Cakes, mediante

la impulsion estratégica de sus productos.

6.3. Estrategias publicitarias

Las estrategias publicitarias se las implementaran considerando el siguiente plan de medios,

en donde se estableceran las estrategias, tacticas y plan de accién. Se utilizaran los medios

mas idoneos y solicitados por la comunidad, en este caso se emplearan cufias radiales, con

el fin de difundir los productos que oferta la empresa Sugar Cakes, del mismo modo se

utilizarén los medios impresos: tarjeta de presentacion, hojas volantes, banners y también se

implantara un letrero y gigantografia. Con estas estrategias se espera posicionar el negocio

en la mente del mercado objetivo y a su vez captar clientes.

Cuadro 18. Plan de medios.

Estrategias

Tacticas

Plan de accion

Radio Ondas

Quevedenfas

Tarjetas de

presentacion

Volantes

Difusion del negocio.

Presentacion corporativa
de la empresa Sugar
Cakes.

Volanteo de hojas
impresas con publicidad

sobre el negocio.

Se transmitirdn varias cufias radiales
entre los dias lunes — viernes en la
Radio Ondas Quevedefias, con el fin de
brindar informacion referente al
negocio, ubicacién y productos. Se
selecciono esta radio porque es una de
las més escuchadas por la poblacion del

sector.

Reparticion de tarjetas de presentacion

a los clientes actuales y potenciales.

Se promocionara los productos que
ofrece la empresa Sugar Cakes en el

canton Quevedo.

Valla

Publicidad de la empresa

Sugar Cakes.

Publicidad estratégica del negocio. Se
coloca un letrero en un lugar vistoso y

estratégico.
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A través del banner se captard la
o _ atencion de los habitantes y se

Banner Publicidad del negocio. ; o
promoveran los principales productos

de reposteria.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaboracion: Carmen Verdnica Moreira Bravo.

A continuacion se detallan las estrategias publicitarias que deben ser empleadas para
alcanzar los objetivos de la presente propuesta:

6.3.1. Tarjeta de presentacion
La tarjeta de presentacion serd entregada a los clientes actuales y potenciales. Muestra la
imagen corporativa de la empresa Sugar Cakes, del mismo modo indica la direccion y

teléfono al cual se puede visitar y contactar con el negocio.

Figura 2. Tarjeta de presentacion.

C1IrNN

Dir. Av. 7 de Octubre y Décima Sexta - Quevedo Teléfono: 0939267949

Elaboraciéon: Carmen Verénica Moreira Bravo.

6.3.2. Hojas volantes

A través de las hojas volantes se promoveran los principales productos de reposteria que
oferta la empresa Sugar Cakes, esta tiene el propdsito de informar a la comunidad sobre el

negocio, ubicacion, caracteristicas, teléfonos, etc.
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Figura 3. Hoja volante.

(| ON

I Un toque especial a su paladar...

Nocegitag endulzar y darle gusto a tu paladar, fe invitamog
a deleitar log még exquigitos panes, bocaditos, torfag,
duleeg, postreg, entre otrog productos de reposteria,
elaboradog bajog estrictoe controlee de ganidad, con la mag
alfa calidad que golo la tiene Sugar Cakes.

No lo piengeg még... en Cugar Cakeg encuentrag lo mejor y
al mejor precio... ademég elaboramog productos de
repogteria gegun lag necegidades y gustos del
congumidor... Ademag brindamog el gervicio de entrega a
domicilio.

Sugar Cakes te espera en la

CQugar Cakes... donde todo es mag exquigitoy ~ Av.7 de Octubre y Décima
Sexta del canton Quevedo...

placentero... Telf, 0939267949

Elaboracion: Carmen Veronica Moreira Bravo.
6.3.3. Valla publicitaria

La empresa Sugar Cakes, utilizara la valla publicitaria como estrategia de posicionamiento,
se daré a conocer a los habitantes del canton Quevedo y quienes visiten la ciudad sobre las
caracteristicas del negocio, para efecto se la establecerd en un sector estratégico de la via,
vistoso y muy circulado por los transelntes y vehiculos. La valla tendra las dimensiones de

8 x 4 m, mostrara la imagen corporativa del negocio.
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Figura 4. Valla publicitaria.
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Elaboracion: Carmen Verdnica Moreira Bravo.

6.3.4. Banner

Para promover e informar a la comunidad del canton Quevedo sobre los productos de
reposteria que oferta Sugar Cakes, se utilizara como estrategia publicitaria el banner, el cual
sera ubicado en un sitio estratégico dentro o fuera del local, el cual brindara informacion

referente a los productos de pasteleria.
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Figura 5. Banner.

l

b

Un toque especial a su paladar...

Te invitamos a

deleitar exquisitos
. productos:
s endulzary darle
v _ i « Pasteles
aladar, te invitamos k p::teﬁ"os
“los mas exquisitos - Postres
os, tortas, dulces, i PBmdi?? -
I . o + Panes integrales
g uoaec - Milkshakes
elaborados bajos . Reposteria
« Capuchino
* Ymas...
—-— )

B

— S |

Elaboracion: Carmen Verénica Moreira Bravo.

6.3.5. Publicidad en radio

Radio Ondas Quevedefias, con sefial en las provincias de Los Rios, Guayas, Manabi, entre
otros sectores, llevara a cabo la programacion radial, la misma que trasmitira varias cufias

de lunes a viernes en horarios estratégicos acordados con el contratante.
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A continuacion se detalla la programacién propuesta:

Cuadro 19. Musical y noticiero.

Cuias o ) ) Total al
o Noticiero  Musical Dias Subtotal IVA
diarias mes
Lunes a
6 2 4 ) 145,00 17,40 162,40
viernes

Fuente: Radio Ondas Quevedefias.
Elaboracion: Carmen Verénica Moreira Bravo.

Modelo de cuiia:

J I & & Necesitas endulzar y darle gusto a tu paladar, te invitamos a deleitar los mas
exquisitos panes, bocaditos, tortas, dulces, postres, entre otros productos de reposteria,
elaborados bajos estrictos controles de sanidad, con la méas alta calidad que solo la tiene
Sugar Cakes.

No lo pienses mas... en Sugar Cakes encuentras lo mejor y al mejor precio... ademas
elaboramos productos de reposteria segun las necesidades y gustos del consumidor...

Ademas brindamos el servicio de entrega a domicilio.

Sugar Cakes te espera en la Av. 7 de Octubre y Décima Sexta del canton Quevedo...

Sugar Cakes... donde todo es mas exquisito y placentero... 8 ;7S A5

6.4. Presupuesto

6.4.1. Presupuesto para implementar el plan de Promocion y Publicidad.

La empresa Sugar Cakes, debera invertir $2.504,40, para implementar las estrategias

publicitarias sugeridas, el cual se detalla a continuacion:
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Cuadro 20. Publicidad radial.

Cufas diarias

Medio de
o de lunes a Costos mes Total meses Costo total
difusion ]
sabados
Radio Ondas
. 6 $ 162,40 6 $974,40
Quevedefias
Fuente: Radio Ondas Quevedefias.
Elaboracion: Carmen Verdnica Moreira Bravo.
Cuadro 21. Publicidad impresa.
. Valor
Cantidad Detalle o Costo total
unitario
1 Valla Publicitaria 8 x 4 m 980,00 980,00
3 Banners (con estructura) 110,00 330,00
5000 Volantes 0,02 100,00
4000 Tarjetas de presentacion 0,03 120,00
Total $1.530,00
Fuente: Imprenta “El Artesano” y Gigantografias JM (Quevedo)
Elaboracion: Carmen Verdnica Moreira Bravo.
Cuadro 22. Presupuesto total.
Detalle Costo total
Publicidad radial $ 974,40
Publicidad impresa 1.530,00
Total de medios impresos $ 2.504,40

Elaboracion: Carmen Veronica Moreira Bravo.
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6.5. Cronograma de actividades

Las estrategias publicitarias se las implementaran y estableceran considerando un afio

calendario.

Cuadro 23. Cronograma de actividades.

o Meses / afo
Actividades
112 (3 |4|5|6 |7 (8|9 10|11 12
Publicidad radial X X X X X X
Publicidad valla X[ X | X | X | X|X|X|X|X]| X | X] X
Publicidad banner X[ X | X | X | X|X| X[ X|X]| X | X] X
Entrega de volantes X X X
Entrega de tarjetas de
» X[ X | X[ X | X| X[ x| xX|x]| x| x| X
presentacion

Elaboracién: Carmen Verénica Moreira Bravo.
6.6. Seguimiento al plan de accion

Para llevar el control de las actividades a ejecutarse referente a las estrategias publicitarias,
se utilizara el presente plan de accién, el cual permitira controlar el desarrollo operativo y

tactico acorde a la aplicacion de cada estrategia segun lo establecido en el cronograma.

Cuadro 24. Plan de accion para la ejecucion de las estrategias publicitarias.

Meses / afo
1 (2|3 |4 |5|6 1|7 8|9 |10/|11 |12

Actividades

Estrategias publicitarias
Publicidad radial

Publicidad valla

Publicidad banner

Entrega de volantes

Entrega de tarjetas de

presentacion

Elaboracion: Carmen Veronica Moreira Bravo.
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CAPITULO VIII
ANEXOS



Anexo 1. Formato de cuestionario utilizado para las encuestas.

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL QUEVEDO
. UNIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
w MODALIDAD SEMIPRESENCIAL
CARRERA INGENIERIA EN MARKETING Y COMERCIO INTERNACIONAL

ENCUESTA

Objeto de estudio: Evaluar la gestion del marketing y su incidencia sobre las ventas de la
empresa Sugar Cakes del canton Quevedo, provincia de Los Rios, afio 2015.

Sirvase en responder las siguientes preguntas, marcando con una (X) su opcion.

1. ¢Consume productos de pasteleria?
( ) Si ( ) No
Si su respuesta es no, ¢Por qué razén usted no consume este producto? (fin de la

encuesta)

2. ¢Con qué periodicidad consume productos de pasteleria?
() Diariamente () Semanalmente
() Mensualmente

3. ¢Queé producto de reposteria consumes mas?

() Pasteles () Postres
() Bocaditos () Panes
4. ¢Consume productos de pasteleria que contienen gluten?
( )si () No
5. ¢Consume productos de pasteleria bajo en calorias y sal?
( )si () No
() Poco
6. ¢Ddnde acostumbra comprar mas los productos de reposteria?
() Panaderia () Pasteleria
() Tienda () Comisariato

() Supermercado
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7.

8.

¢ Cual de las siguientes pastelerias prefiere mas?

() Rosslouis () California

() Mi Panaderia () Sweet Land

() Colombia () Sugar Cakes

Cuando compra productos de reposteria ¢Qué es mas importante?
( ) Calidad () Precio

() Ubicacion () Atencion

() Variedad () Promaociones

Para quienes compran en la empresa Sugar Cakes:

9.

10.

11.

12.

13.

14.

¢Por qué razén prefiere Sugar Cakes?

() Calidad de los productos () Atencion brindada
() Cercania () Local

() Precios accesibles

¢ Como calificas la atencion y servicio brindado en Sugar Cakes?

() Excelente () Muy bueno

() Bueno () Regular

( ) Malo

¢ Como calificas los productos que oferta Sugar Cakes?

() Excelentes () Muy buenos

() Buenos () Regulares

() Malos

¢ Consideras adecuadas las instalaciones e imagen del local?

( )Si () No

() Poco

¢ Qué recomiendas principalmente para que la empresa Sugar Cakes mejore?
() Mejorar la atencion () Mejorar el local

() Ofrecer promociones () Maés publicidad

() Fijar precios mas asequibles () Incrementar variedad en los productos
¢Recomendarias la empresa Sugar Cakes a tus familiares y amigos?

( )Si () No

Porque:

Gracias por su colaboracién.
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Anexo 2. Formato de cuestionario utilizado para la entrevista, dirigida al propietario.

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL QUEVEDO
. UNIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA
w MODALIDAD SEMIPRESENCIAL
CARRERA INGENIERIA EN MARKETING Y COMERCIO INTERNACIONAL

ENTREVISTA

Objeto de estudio: Evaluar la gestion del marketing y su incidencia sobre las ventas de la
empresa Sugar Cakes del canton Quevedo, provincia de Los Rios, afio 2015.

Sirvase en responder las siguientes preguntas.

1. ¢Qué tiempo lleva el negocio participando en el mercado?

2. ¢Queé dias labora el negocio?

3. ¢Cual es el horario de atencion del negocio?

4. ¢Que dia presenta mayor afluencia en las ventas?

5. ¢Cual es el promedio mensual de ventas del negocio?

6. ¢Considera que los precios son competitivos y asequibles?

7. ¢Qué productos de reposteria se vende mas?

8. ¢Qué planes estratégicos ha implementado para mejorar el negocio? Explique

9. ¢Qué promociones se emplean para captar la atencion del consumidor?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

¢Qué tipo de publicidad o medios de difusion utiliza la empresa para posicionar el

negocio en el mercado del canton Quevedo?

¢Considera que en la empresa Sugar Cakes se lleva una eficiente gestién del marketing?

Explique

¢Conoce las necesidades de la demanda? Explique

¢Conoce el mercado competitivo? Explique

¢Cree que los clientes que han visitado y comprado en la empresa Sugar Cakes, han
salido satisfechos por la atencion, productos, precios e imagen del negocio?

¢Considera indispensable implementar eficientes estrategias de marketing para mejorar

el desarrollo de las ventas en la empresa Sugar Cakes?

¢Se elaboran los productos de reposteria, considerando los problemas de salud de la

demanda, como diabetes, gastritis, etc.?

¢Lleva el control de elaboracion de los productos, considerando las normas sanitarias y

de calidad que establece la ley?

Gracias por su colaboracion.
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Anexo 3. Poblacion del cantdon Quevedo. INEC-2015. PEA. (Proyecciones)

| |I||NEC

Institute nacional de estadistica y censaos

. Afios
Lugar Poblacion TCP — — — — —
2011 | Poblacion 2012 | Poblacion 2013 | Poblacion 2014 Poblacion 2015 Poblacion
Parrg. San Carlos 10080 2,41% 243 10323 249 10572 255 10826 261 11087 267 11355
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Quevedo 173575 2% 4183 177758 4284 182042 4387 186429 493 190922 4601 195524
Ventanas 66551 2,41% 1604 68155 1643 69797 1682 71480 1723 73202 1764 74966
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Fuente: INEC (2015). Proyecciones del Censo de Poblacion y Vivienda del afio 2010.
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
CATE’GORIA /
AREA QUEVEDO
AREA AREA
URBANA RURAL
Total %o Total %o
ACTIVA (a) 60189 50,55% 8178 46,77%
OCUPADOS 55586 92,35% 7854 96,04%
DESOCUPADOS 4603 7,65% 324 3,96%
POBLACION INACTIVA
INACTIVA (b) 58875 49,45% 9307 53,23%
PET (a+b) 119064 100,0% 17485 100,00%

Fuente: INEC (2015). Proyecciones del Censo de Poblacion y Vivienda del afio 2010.
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Anexo 4. Fotos.
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Foto 2. Local de la empresa Sugar Cakes.
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Foto 3. Tortas, queso de leche que se exhibe en la empresa Sugar Cakes.
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Foto 4. Bocaditos.
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Foto 5. Interior del local Sugar Cakes.

89



Foto 6. Empresa Sugar Cakes, publicidad.
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