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RESUMEN EJECUTIVO



Este trabajo de investigacion se desarrolla a la microempresa Viveres “Los
Pericos”, que existe desde el afio 2006, ubicada en la parroquia Viva Alfaro
en la calle 21 ava y Abdon Calderdn de la ciudad de Quevedo, con el paso
del tiempo ha ido creciendo porque supo reconocer las necesidades que
carecian su clientela. Ofreciendo productos de calidad para la canasta
familiar de Costa y Sierra, articulos de Bazar, Papeleria y Recargas para

telefonia celular.

El objetivo principal de este trabajo es analizar la situacién en la que se
encuentra esta microempresa, seleccionando informacion de sus productos,
precios y clientes. Para implementar herramientas tecnolégicas que mejoren
la calidad del servicio y permitan la expansion de “Los Pericos” a una
lotizacion nueva con buena imagen, cumpliendo el objetivo de expansion se
lograra incrementar sus ventas, fidelidad por parte de sus clientes y

expectativas en los ingresos.

Se dotara a la microempresa “Viveres Los Pericos”, de un método contable
adecuado, con la adquisicion de una maquina registradora con gaveta, para
gue emita un ticket de venta, que le permitira hacer un arqueo de caja
diario, facilitando asi el inventario a tiempo y oportuno de las existencias en
su bodega. También se tendra un banco de datos para realizar el

seguimiento de promociones a los proveedores.

Con el mejoramiento econémico que tiene actualmente la microempresa
Viveres “Los Pericos”, le ha dado oportunidad de acceder a un crédito en la
Mutualista Pichincha donde se podra expandir este negocio a una nueva
lotizacion, donde carece de un negocio que ofrezca variedad en cuanto a
productos y servicio.

EXECUTIVE SUMMARY



This research develops Groceries microenterprise "The Perishers”, which
exists since 2006, located in the parish Alfaro live on 21st Street and Abddn
Calderdn ava city of Quevedo, with the passage of time has growing because
they knew they lacked the nesecidades reconer clientele. Offering quality
products to the basket of Costa and Sierra, bazaar items, stationery and
Resets for cellular telephony.

The main objective of this paper is to analyze the situation in which we find
this microenterprise selecting your product information, prices and customers.
To implement technological tools that improve the quality of service and allow
the expansion of "The Perishers" a new Lotizacion with good image on target
for expansion was achieved increase sales, loyalty from its customers and

revenue expectations.

It will provide the micro "Groceries The Perishers” of an accounting method,
with the acquisition of a cash register with drawer, to issue a ticket sales,
allowing you to make a cash journal, thus facilitating inventory opportune time
and stocks in his warehouse. also will have a database to track promotions to

suppliers.

With the economic improvement that is currently Groceries microenterprise
"The Perishers" has given opportunity to access credit in the Pichincha
Mutualista which will be able to expand this business to a new Lotizacion,

which lacks a business that offers variety in terms of products and service.
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La concepcion de andlisis de la situacion de la microempresa “Viveres Los
Pericos”, es un modo de enfocar la compra Yy venta inmediata de
mercaderia, tanto de productos de consumo masivo perteneciente a la
canasta familiar. Un enfoque de compray venta inmediata, es que puede
ser realizada sin necesidad de tener una bodega, suficiente con tener
perchas.

El analisis de situacion segun los autores de diferentes textos coinciden
en tratar de recopilar la informacion histérica mas relevante referente a los
productos, los mercados, los competidores y los clientes. Ademas,

actualmente han incluido la revision del analisis de la situacion financiera.

Viveres “Los Pericos” es una microempresa familiar la misma que esta
localizada en la calle 21 ava y Abdén Calderdn, en la Parroquia Viva Alfaro,
de la ciudad de Quevedo, cuenta con seis afios en el mercado teniendo
un posicionamiento fijo. Una de sus principales fortalezas es que sus
ventas son al contado y a buen precio, incluyendo promociones de los

proveedores que van dirigidas a los clientes.

Este sector donde se encuentra la microempresa es populoso de clase
media, que realiza alta demanda de productos de consumo masivo, de
limpieza, aseo, para el hogar, bazar y Utiles escolares, recargas movistar y

claro, ventas de tarjetas de telefonia celular.

El analisis indicara la situacion de percibir a todas aquellas actividades
identificables, ya sea por la atencién personalizada e intangible que son el
objeto principal de este proyecto, descubriéndose una propuesta de

expansion, que se forjard para proporcionar la satisfaccion en las



necesidades de las socias de la microempresa y la alta demanda de

viveres y productos varios que se ofertan en este negocio.

Dar a los clientes suficiente informacion de los productos que se ofertan, de
forma directa y personalizada, consiguiendo interactuar con los clientes
potenciales y los permanentes, a su vez aprovechar el logro de la buena
imagen que se obtiene en “Viveres Los Pericos”, tanto la presentacion de

sus productos, como la calidad del servicio que se ofrece ha sido exitosa.

El andlisis de situacion es provechoso, porque falta la utilizacion de
herramientas tecnolégicas, como por ejemplo una caja registradora,
computadora con servicio de internet. Todas estas tecnologias son
necesarias para agilitar el servicio de ventas y compras, ya que se espera
conseguir asi el incremento de las ventas y la fidelidad de los clientes,
alcanzar los niveles de expectativas en los ingresos, para cumplir el objetivo

de expansion.

Manteniendo el contacto permanente con el cliente, por medio de los
proveedores que les entregan afiches colocados estratégicamente en
lugares visibles, para despertar su interés en los clientes acerca de las
promociones. Entonces las metas propuestas en cuanto al servicio de
calidad, satisfaga al consumidor. Se tendra un banco de datos para realizar

el seguimiento de promociones de los proveedores.

. JUSTIFICACION



El desarrollo del presente trabajo de investigacion, es identificar la
situacion actual de la microempresa “Viveres Los Pericos”, y en base al
diagnostico proponer una implementacion de tecnologias para el control de la
facturacion de sus ventas. En el cual se propone un andlisis de la situacién

interna y externa, cuyo fin esla expansion.

Por el andlisis que se ha realizado a todas aquellas actividades operativas
como: la demanda en el mercado, la atencién personalizada y la situacion
financiera. Ademas se justifica porque con el mejoramiento econémico le ha

dado oportunidad de acceder a crédito.

Se ha aplicado analisis relativo en la actividad comercial, y la competencia
existente. La relacion que existe entre el comportamiento del mercado, y el
rendimiento financiero indica que no afecta un aumento en costos. Todos
estos andlisis son el objeto principal de este proyecto, hallandose una
propuesta de expansion que se forjara para proporcionar la satisfaccion en
las necesidades de inversion de las socias y una alta demanda de viveres y

productos varios de los consumidores.

Se intenta dotar a la microempresa “Viveres Los Pericos”, de un método
contable adecuado, con la adquisicion de una maquina registradora con
gaveta, que emita un ticket de venta, que le permitird hacer un arqueo de
caja diario, facilitando asi el inventario a tiempo y oportuno de las existencias
en su bodega. Con esta tecnologia se agilitard la facturacion, porque se
necesita controlar sus ventas de forma Optima Ademas permitird analizar
los saldos bancarios y asignar los recursos econémicos en funcion de las
ventas incrementadas, y objetivos fijados por las propietarias de la

microempresa.



Ademas, se justifica porque segun el resultado de los andlisis de la
situacién del mercado, se programara la creacién de un horario especial
para atender a los proveedores, donde se manejarén la entrega y recepcion
de mercaderia a la hora establecida, asi de esta manera lograr dinamizar la
atencion al cliente, sin interrumpir la demanda que se produce en las

ventas en la microempresa “Viveres Los Pericos”.

. OBJETIVOS



3.1 OBJETIVO GENERAL

e Realizar un andlisis de situacion de la microempresa “Viveres Los
Pericos” con fines de expansién en la parroquia Viva Alfaro,
Quevedo 2012.

3.2 OBJETIVO ESPECIFICO

e Ejecutar un analisis e investigacion de mercado, las caracteristicas y

comportamiento del consumidor, las tendencias de la industria, el

crecimiento potencial del mercado y prondstico de ventas futuras.

e Analizar los factores internos y externos de la microempresa.

e Efectuar un analisis de las estrategias de marketing en relacion al
mercado meta, como el posicionamiento del negocio y la mezcla de

marketing.

e Establecer conclusiones y recomendaciones sobre el analisis de la

situacion.

IV. MARCO REFERENCIAL



4.1 LA INVESTIGACION DE MERCADO

MERCADOTECNIA XXI. 2010. La investigacion de mercado es la
recopilacion, registro y analisis sistematico de datos relacionados con
problemas del mercado de bienes y servicios. Para ello, existen cuatro

términos que son:

1) sistematico
2) objetivo
3) informacion

4) toma de decisiones.

4.1.1 Sistematico

Se define como investigacion de mercados como un enfoque sistematico y
objetivo hacia el desarrollo y provision de informacion aplicable al proceso de
toma de decisiones en todo lo relacionado al mercadeo. Este tipo de
investigacion, es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de
informacion, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia, como:

Clientes, Competidores y el Mercado.

La investigacion de mercados puede ayudar a crear el plan estratégico de la
empresa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de
los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con la investigacion
de mercados, las compafias pueden aprender mas sobre los clientes en

curso y potenciales.

4.1.2 Objetivo



GONZALEZ G. 2009. Antes de introducir un nuevo producto o servicio al
mercado, es necesario llevar a cabo un estudio previo con el objeto de
analizar las caracteristicas del consumidor y verificar quiénes son los

competidores, entre otros aspectos.

4.1.3 De informacion

SANTODOMINGO, A. 2007. Es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos
y hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una
adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes.
La investigacion de mercados abarca desde la encuesta y el estudio
pormenorizado del mismo hasta la elaboracion de estadisticas para poder
analizar las tendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de
productos y la localizacion de los mercados mas rentables para un

determinado tipo de bien o servicio.

4.1.4 Toma de decisiones

SANTODOMINGO, A. 2007. Esta metodologia no solo se aplica al momento
de iniciar un negocio nuevo, también se la realiza de forma continua para
rectificar el durante y el después de este proceso. Es factible que, una vez
lanzado el producto o servicio, surjan decisiones importantes que tomar,
relacionado a los competidores o para cambiar los habitos de compra y la
conducta del consumidor. Pero, ¢coémo se puede saber esto? Precisamente
a través de la toma de decisiones para la aplicacion de este método de

estudio.

4.2 Tipos de Investigacion.



KETTLER 2009. Es parte esencial del marketing, ayuda a la empresa
obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes: politicas,
objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses. A esta

actividad se le llama también Investigacion de mercados.

4.2.1 Investigacion exploratoria

KETTLER 2009. Es apropiada para las primeras etapas del proceso de toma
de decisiones. Esta investigacién se disefia con el objeto de obtener una
investigacion preliminar de la situacion, con un gasto minimo en dinero y
tiempo. Es apropiada en situaciones en las que la gerencia esta en busca de
problemas u oportunidades potenciales de nuevos enfoques, de ideas o
hipotesis relacionadas con la situacion; o desea, una formulacion mas
precisa del problema y la identificacion de variables relacionadas con la
situacion de decision. El objetivo es ampliar el campo de las alternativas

identificadas, con la esperanza de incluir la alternativa "mejor".

4.2.2 Investigacion concluyente

KETTLER 2009. Suministra informacion que ayuda al gerente a evaluar y
seleccionar la linea de accion. El disefio de la investigacion se caracteriza
por procedimientos formales. Esto comprende necesidades definidas de
objetivos e informacion relacionados con la investigacion. Algunos de los
posibles enfoques de investigacion incluyen encuesta, experimentos,

observaciones y simulacion.

4.2.3 Investigacion de desempefio y notoria



KETTLER 2009. Es el elemento esencial para controlar los programas de
mercadeo, en concordancia con los planes. Una desviacién del plan puede
producir una mala ejecucion del programa de mercadeo y/o cambios no

anticipados en los factores de situacion.

4.2.4 Investigacion Nanotécnica
KETTLER 2009. Ha sido utilizado para comercializar los mercados

orgadsmico que son usados para vender productos nucleares.

4.2.5 Investigacion Cualitativa
Es la investigacion de caracter exploratorio que pretende determinar
principalmente  aspectos diversos del comportamiento  humano

Investigacion cuantitativa.

4.25.1 Andlisis de diferentes aspectos que pueden ser facilmente
medibles y cuantificables

Consumos, lugares de compra, etc.

4.2.6 Investigacion de campo
Investigacion que recoge informacion de las fuentes externas primarias, a

través de diferentes técnicas y los estudios realizados con esos datos.

4.2.7 Investigacion de gabinete
Denominacién utilizada para designar la investigacion que recoge los datos
de las fuentes internas y de las fuentes externas secundarias y los estudios

realizados con estos datos.

4.2.8 Investigacion operativa

Es la ciencia que trata de la preparacion cientifica de las decisiones.



4.2.9 Investigacion Publicitaria

Es aquella investigacion que se ocupa de los estudios de los diferentes
aspectos relacionados con el proceso de comunicacién en la sociedad.
Comprende.

4.3 Clasificacion del mercado

4.3.1 Mercado de Consumidores.
LAUDON, K. 2008. En este tipo de mercado, los bienes y servicios son
comprados por los consumidores para su uso personal, no para ser

comercializados a posteriori.

4.3.2 Mercado Industrial.

LAUDON, K. 2008. Esta formado por individuos y organizaciones que
adquieren productos, materias primas y servicios para la produccién de otros
bienes y servicios: dichas adquisiciones estan orientadas hacia un fin

posterior.

4.3.3 Mercado de Gubernamental.

LAUDON, K. 2008. Este mercado esta formado por las instituciones del
gobierno o del sector publico que adquieren los bienes o servicios para llevar
a cabo sus principales funciones, estas funciones son principalmente de tipo
social. EI mercado gubernamental no persigue un consumo personal ni
tampoco el lucro, compra una mezcla de productos que considera necesarios

para lograr el mantenimiento de la sociedad.

4.3.4 Mercado de Revendedores.
LAUDON, K. 2008. Esta formados por individuos Yy organizaciones que

obtienen utilidades al revender o alquilar bienes y servicios a otros. A este



mercado se le llama también de distribuidores o comercial y esta conformado

por mayoristas, minoristas, agentes, corredores, etc.

4.3.5 Mercado de Organizaciones sin fines de lucro

LAUDON, K. 2008. Son aquellas instituciones tan diversas como iglesias,
universidades, museos, hospitales y otras instituciones de atencién médica,
partidos politicos, sindicatos e instituciones de caridad. Las organizaciones
sin fines de lucro también llevan a cabo campafias de marketing, con el fin de

captar dinero en donaciones, para cumplir con su fin social.

4.4 El consumidor

ORILIA, S. 2008. EI consumidor es una persona u organizacion que
demanda bienes o servicios proporcionados por el productor o
el proveedor de bienes o servicios. Es decir, es un agente econémico con
una serie de necesidades y deseos que cuenta con una renta disponible con
la que puede satisfacer esas necesidades y deseos a través de los
mecanismos de mercado. La legislacion que defiende al consumidor se

denomina Derecho del consumo.

También se define como aquél que consume o compra productos para el

consumo. Es por tanto el actor final de diversas transacciones productivas.

En el ambito de los negocios o la administracion, cuando se habla de
consumidor en realidad se hace referencia a la persona como consumidor. El
consumidor es la persona u organizacion a la que el marketing dirige sus
acciones para orientar e incitar a la compra, estudiando el proceso de toma

de decisiones del comprador.



4.4.1 Comportamiento del consumidor

ORILIA, S. 2008. Se refiere a la conducta que los consumidores tienen
cuando compran, usan, evallan y desechan productos y servicios que
esperan que satisfagan sus necesidades. El estudio del comportamiento del
consumidor es el estudio de como los individuos toman decisiones para
gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) en asuntos

relacionados con el consumo.

El comportamiento del consumidor puede evaluarse a través de los sistemas
CRM.

4.4.2 Proceso de decision de compra

En general, existen tres maneras de analizar las decisiones de compra del

consumidor:

= Modelos econGmicos: Son en gran parte cuantitativos y se basan en los
supuestos de racionalidad y en el conocimiento casi perfecto. El
consumidor es visto como maximizador de su utilidad. La teoria de
juegos también se puede utilizar en algunas circunstancias.

= Modelos psicolégicos: Se concentran en los procesos psicoldgicos
como motivacion y reduccion de las necesidades. Son cualitativos mas
gue cuantitativos y estan construidos sobre factores sociolégicos como
influencias familiares e influencias culturales.

= Modelos de comportamiento del consumidor: Son los modelos

utilizados por los responsables de marketing.

Las principales caracteristicas que influencian la compra final son:

= Estimulos externos: marketing (producto, precio, plaza, promocion) y

entorno (econémico, politico, legal, tecnoldgico, social).



= Caja negra del comprador: factores del compradory proceso de
decision del comprador

= Decisiones de compra del comprador: eleccién del producto, eleccion
de la marca, eleccién del establecimiento, momento de compra, cantidad

comprada.

Los principales factores que influencian el comportamiento del comprador

son:

= Culturales: cultura, subcultura, clase social.

= Sociales: grupos de referencia, familia, roles y estatus.

= Personales: edad y fase del ciclo de vida, ocupacion, circunstancias
econdmicas, estilo de vida, personalidad y autoconcepto.

= Psicoldgicos: motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes.

45 El Producto

SEVILLANO M. 2010. Se define como producto a todo aquello, sea favorable
o desfavorable, que una persona recibe en un intercambio. Un producto
puede ser un bien tangible, como un par de zapatos; como un corte de pelo;
una idea, como “no tire basura” o una combinacion de las tres. Sin embargo
en ocasiones el mismo articulo se clasifica como producto para los negocios

0 de consumo, de acuerdo con el uso que se le pretende dar.

4.5.1Tipos de productos de consumo

SEVILLANO M. 2010. Los productos se clasifican como productos para los
negocios (industriales) o de consumo, lo que depende de las intenciones del

comprador.

4.5.2 Productos paralos Negocios



SEVILLANO M. 2010. Se emplean para fabricar otros bienes o servicios,

facilitar las operaciones, de una compaifiia o para la reventa a otros clientes.

45.3 Productos de Consumo

SEVILLANO M. 2010. Se compra para satisfacer las necesidades personales
de un individuo. Existe una manera eficaz de clasificar por categorias los

productos de consumo:

45.3.1 Productos de Conveniencia

SEVILLANO M. 2010. Son aquellos articulos relativamente baratos cuyas
compra exige poco esfuerzo, es decir que los consumidores no estarian
dispuestos a emprender una larga busqueda (caramelos, refrescos, peines,
etc.), a pesar de ellos si conocen los nombres de las marcas de los productos

de conveniencia mas populares, como Coca-Cola, aspirina Bayer entre otros.

45.3.2 Productos de Comparacion

SEVILLANO M. 2010. Suelen ser mas caros que uno de consumo y se
encuentran en un numero menor de tiendas. Los consumidores estan
dispuestos a invertir cierto esfuerzo en el proceso para obtener los beneficios
deseados. Existen dos tipos de productos de comparacién: homogéneos y

heterogéneos.

4.5.3.2.1 Productos de Comparacién Homogéneos



SENN, A. JAMES. 2009. Estos productos son percibidos por los
consumidores como cosas basicamente similares ejemplo (lavadoras,
secadoras, televisores, etc.). Sin embargo los consumidores suelen buscar la

marca con el precio mas bajo que tengan las caracteristicas deseadas.

4.5.3.2.2 Productos de Comparacion Heterogéneos

Los consumidores perciben estos productos como esencialmente diferentes
por ejemplo (muebles, ropa, viviendas, etc.) el beneficio de este es encontrar
el mejor producto o marca para cada cliente, ya que cada decision es con

frecuencia muy individual.

4.5.4 Productos de Especialidad

SENN, A. JAMES. 2009. Son aquellos productos en el que los consumidores
realizan una busqueda extensiva de un articulo en particular y se muestran
muy renuentes a aceptar productos sustitutos, por ejemplos (los relojes
Rolex, los automoviles RollsRoyce, los restaurantes Gourmet.).
Frecuentemente se utiliza una publicidad selectiva, con base en el estatus,

para mantener una imagen exclusiva de su producto.

455 Productos No Buscados

SENN, A. JAMES. 2009. Son aquellos productos desconocidos para el
comprador potencial o son los productos conocidos que el comprador no
busca de manera activa, como los seguros, lotes en cementerios,
enciclopedias y articulos similares los mismos que exigen vetas personales

enérgicas y publicidad persuasiva.



4.6 Precios

SENN, A. JAMES. 2009. Probamente, la dedicion méas importante de la
mercadotecnia sea el precio, debido a que generalmente se supone que el
precio tiene un impacto en los volumenes de ventas, si es demasiado alto y

el mercado es competitivo, en consecuencia, las ventas pueden reducirse.

En realidad muchos economistas consideran el precio como el determinante
principal del volumen de ventas. Por otra parte, muchos de los mercadologos
han encontrado formas de reducir el impacto del precio y en ocasiones han

logrado incrementar las ventas al elevarlo.

4.6.1 Precios por Servicios

VALENCIA, FERNANDO.2010 Gran parte de la teoria de asignacion de
precios se expresa en términos de productos, pero para los servicios, una
potencial complicacion adicional es que algunos proveedores de servicios
tienden a usar nombres distintos para el precio (admision, colegiatura, cargo
incluido, intereses, cuota, punto, etc.). Sin embargo el resultado es el mismo,
el consumidor tiene que pagar un precio y los mecanismos para determinarlo

son en gran medida los mismos, solo con diferencias marginales.

4.6.1.1 Negociacion. En vista de la variabilidad del servicio que se ofrece,

puede haber un mayor espacio para la negociacion individual.

4.6.1.2 Descuentos. Debido al caracter “perecedero” del servicio, puede
haber incentivos para usarlo en momentos impopulares (tarifas
aéreas fuera de temporada, precios de matiné para los cines,

etcétera).



4.6.1.3 Calidad. Puede prevalecer la asignacion de precios mas elevados
para denotar calidad (lo cual es mucho mas intangible de un

servicio).

4.6.2 Precios y Organizaciones No Lucrativas

El precio es el elemento de la mezcla de mercadotecnia que parece, al
menos a primera vista, mas irrelevante para las organizaciones no lucrativas.
Sin embargo, varias de esas organizaciones (tienen una situacién de
instituciones de caridad y no se les permite obtener utilidades) cobran por

SuS Servicios.

4.6.3 Marketing

KOTLER P. 2011. EI término marketing O mercadotecnia, tiene
diversas definiciones. Segun Philip Kotler (considerado por algunos, padre
del marketing moderno) es «el proceso social y administrativo por el que los
grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar
bienes y servicios». También se le ha definido como una filosofia de la
direccion que sostiene que la clave para alcanzar los objetivos de la
organizacion reside en identificar las necesidades y deseos del mercado
objetivo y adaptarse para ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado

de forma mas eficiente que la competencia.

El marketing es también un proceso que comprende la identificacion de
necesidades y deseos del mercado objetivo, la formulacién de objetivos
orientados al consumidor, la construccion de estrategias que creen
un valor superior, la implantacion de relaciones con el consumidor y la

retencién del valor del consumidor para alcanzar beneficios.



4.6.4. La mezcla de la mercadotecnia (las «cuatro P»)

KOTLER P. 2011. La mezcla de la mercadotecnia (también conocida por la

Mezcla de Mercadotecnia
(Marketing Mix)

expresion marketing mix) son las herramientas que utiliza la empresa para
implantar las estrategias de mercadeo y alcanzar los objetivos establecidos.

Estas herramientas son conocidas también como las P del mercadeo.

4.6.4.1. Producto:

KOTLER P. 2011. Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion
o0 institucion que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, o uso que
satisfaga una necesidad. La politica de producto incluye el estudio de 4

elementos fundamentales:

1. La cartera de productos
2. La diferenciacién de productos
3. La marca

4. La presentacion

4.6.4.2. Precio


http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_la_mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Cartera_de_productos
http://es.wikipedia.org/wiki/Fijaci%C3%B3n_de_precios
http://commons.wikimedia.org/wiki/File:7P_Mezcla_Mercadotecnia.jpg

KOTLER P. 2011. Es el valor de intercambio del producto, determinado por la
utilidad o la satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del
producto.

4.6.4.3. Promociéon

= La comunicacién persigue difundir un mensaje y que éste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinado. Los objetivos

principales de la comunicacion son:
= Comunicar las caracteristicas del producto.
= Comunicar los beneficios del producto.

= Que se recuerde o se compre la marca/producto.
4.6.4.4. Presentacion

KOTLER P. 2011. La comunicacion no es solo publicidad. Los diferentes

instrumentos que configuran el mix de comunicacion son los siguientes:

= La publicidad.

= Las relaciones publicas.
= La venta personal.

= La promocion de ventas.

= El marketing directo.

4.7 ElI FODA


http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_promoci%C3%B3n

PRESSMAN, S. 2008. ElI FODA es una herramienta de analisis estratégico,
gue permite analizar elementos internos o externos de programas Yy

proyectos.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrada,
llamada matriz FODA, en la que el nivel horizontal se analizan los factores

positivos y los negativos.

En la lectura vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables
del programa o proyecto y los factores externos, considerados no
controlables.

4.7.1 Las Fortalezas

Son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al

programa o proyecto de otros de igual clase.

4.7.2 Las Oportunidades

Son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el entorno y

gue una vez identificadas pueden ser aprovechadas.
4.7.3 Las Debilidades

Son problemas internos, que una vez identificados y desarrollando una

adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

4.7.4 Las Amenazas



Son situaciones negativas, externas al programa o0 proyecto, que pueden
atentar contra éste, por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar
una estrategia adecuada para poder sortearla.

V. MATERIALES Y METODOS



5.1. LOCALIZACION

La presente investigacion se realizo en la Parroquia Viva Alfaro desde las
Calles Abdon Calderén, 19, 20, 21 y 22 ava, de la ciudad de Quevedo,
provincia de Los Rios.

5.2. MATERIALES

Las herramientas utilizadas en el levantamiento de la informacién, se

detallan a continuacion:

5.2.1. Equipos de Oficina
Computador con Internet (uso de horas)
Impresora
Cartuchos para impresoras
Pen Drive
5.2.2. Materiales de Oficina
Lapiceros
Papel
Fotocopias
Lapiz
Anillados
Empastados del trabajo de investigacion
5.2.3. Recursos Humanos
Equipo humano de trabajo (elaboracion de encuestas)
Equipo de trabajo (recoleccion informacién de campo)
5.2.4. Material bibliografico
Textos sobre Marketing (principios y fundamentos)
Paginas web de internet
Tesis de grado

Proyectos de investigacion



5.3.

5.3.1.

5.3.2.

5.3.3.

5.4.

METODOS DE LA INVESTIGACION

METODOS DEDUCTIVO

Se utilizo este método para la informacion de los resultados obtenidos

durante la investigacion.

METODO INDUCTIVO

Este método se lo aplic6 para determinar las causas de la
investigacion a traves de los sentidos, permitiendo percibir durante la
observacion, todas las diferencias que existen en el lugar de los

hechos.

METODO ANALITICO

Permiti6 establecer contacto con la realidad investigada, también
ayudo a estudiar por separado las causas y efectos de la investigacion
sobre la expansion de la microempresa, y al final examinar la relacion

entre ellas.

TIPO DE ESTUDIO

Todos los datos para efectuar el desarrollo de esta investigacion se
obtendran con los siguientes tipos de estudios:

Mediante la técnica de encuestas (preguntas abiertas y cerradas).
Mediante la observacion, presenciando las actividades que se
desarrollan en la microempresa, realizando una visita a la misma

durante las horas de mas movimiento comercial.



5.5.

5.5.1.

5.5.2.

5.6.

Para la Técnica de la encuesta; Se procedidé a tomar una muestra
del universo objetivo. El universo que se considero es referente al
rango de edades por sexo, por monto de compras, estudiantes,
trabajadores, amas de casa y jubilados. Ademas se considero
también a los profesionales y familias jovenes con hijos. El total de la
poblacion a encuestar es de 250 personas/dia promedio. Se aplicaron
preguntas abiertas y cerradas. Sobre los productos, los precios, los
sueldos.

Las técnicas de Observacion consiste en: una observacion directa
del fenbmeno a investigar para luego efectuar un analisis. Con el
objetivo de recabar toda la informacion necesaria se lo realizara a
diferentes clientes, en varios tiempos, para establecer estrategias que
faciliten la investigacion.

FUENTES

Fuentes primarias de informacién

Efectuada a través de la Encuesta.

Fuentes secundarias de informacion

Mediante la obtencién de datos importantes a través de consultas de

literatura. Libros, monografias, tesis, internet, etc.

POBLACION O UNIVERSO



En esta investigacion se trabajé con los clientes asiduos registrados
a través de facturas emitidas, dando como poblacion la cantidad de
250 clientes, cuyas edades fluctian desde los 16 a 65 afios, y que
residen en las Calles Abdon Calderdn, 19,20, 21y 22 ava.

5.7. TAMANO Y DISENO DE LA MUESTRA

Para realizacion del trabajo se tomard muestra aleatoria, que abarca a todos

los clientes de la microempresa “Viveres Los Pericos”.

N*Ejp*q
it = 2 2
dF*( N 1)+ 22 * p*y

N = Total de la poblaciéon

Z1? = 1.962 (si la seguridad es del 95%)

p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
g=1-p (eneste caso 1-0.05 = 0.95)

d = precision (en este caso deseamos un 3%).

250x1.6452%x0.05x0.95

0.032x (250-1)+1.6452x0.05x0.95

n=91

Conclusion: el resultado nos dio 91 clientes a encuestar.

VI. RESULTADOS



6.1. TABULACION DE DATOS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES RESIDENTES DE LA
PARROQUIA VIVA ALFARO, CALLES 19, 20, 21, 22 AVA. ANO 2012

1. ¢En esta proveedora de viveres obtiene productos para la

elaboracion de sus comidas?

NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
S| 76 83%
NO 15 17%
TOTAL 91 100%
mSlI =ENO

17%

Las respuestas a las personas encuestadas nos dicen que el 83% si, que
corresponde a sus preferencias al realizar sus compras, el 17% a la no

preferencia de obtener productos en la elaboracién de sus comidas.

2. ¢Conoce usted a las propietarias?



NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
Sl 84 92%
NO 7 8%
TOTAL 91 100%
8%
m Sl
mNO

Las respuestas nos indican que los clientes son residentes del sector,
y que el 92% de ellos si conocen bien a las propietarias de la
microempresa, muy pocos son los recién llegados, esto es el 8%, no

conocen a las propietarias ni se molestan en preguntar, solo realizan

Sus compran y se van.

3. ¢Desde hace cuanto tiempo frecuenta este negocio?




NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
DESDE EL INICIO 66 73%
RECIENTEMENTE 25 27%
TOTAL 91 100%

M DESDE EL INICIO
B RECIENTEMENTE

73%

Los resultados de esta pregunta nos permiten analizar el tiempo que tiene
esta microempresa en el mercado, arrojando un dato de visita desde el inicio
de 73% que indican que acuden desde el inicio, contra los 27% de los

encuestados restantes que manifiestan que recientemente.

4. ¢Usted prefiere adquirir aqui sus viveres o visita otros locales?



NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
Sl 84 92%
NO 7 8%
TOTAL 91 100%

8%

m S
ENO

Los clientes mayoritariamente prefieren realizar sus comprar en Viveres Los
Pericos ya que los datos nos dicen que 92% si prefieren adquirir sus

productos aqui, mientras que 8% no prefieren comprar en este negocio.

5. ¢A qué hora realiza usted sus compras?




NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
6:30-12:30 35 38%
13:00-17:30 27 30%
18:00 - 21:30 29 32%
TOTAL 91 100%
321%
= MANANA
® TARDE
NOCHE

Los resultado nos arroja la preferencia de compra por los clientes que
son el 38% eligen por las mafianas, en la tarde es el 30%, hacen sus
compras porque algunos prefieren llevar viveres para

mientras que el 32% hacen sus compras en la noche por sus horarios

de trabajo.

6. ¢Usted encuentra aqui todos los productos que busca o tiene que

la merienda




recorrer mas locales?

NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
SIEMPRE 45 50%
AVECES 30 33%
NUNCA 16 18%
TOTAL 91 100%
18%
\ 50%
™ SIEMPRE
M A VECES
NUNCA

La mayoria de clientes que da un total de 50%, nos dicen que si
encuentran todo lo que necesitan al momento de adquirir sus
productos en este local, pero unas 33% que fueron encuestadas nos
dicen que a veces si encuentran todo y 18% nos dicen que nunca

encuentran todo los productos que ellos necesitan.

7. ¢Se haquejado alguna vez por los precios de los productos?



NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
SIEMPRE 40 44%
AVECES 33 36%
NUNCA 18 20%
TOTAL 01 100%

m SIEMPRE
M A VECES
" NUNCA

En esta encuesta el 44% contestd que siempre, el 36% que a veces,
el 20% que nunca. Podemos determinar que los clientes sean cual
sea su motivo de compra, siempre tendra una queja, sea por el
producto o por servicio, pero no todos se quejan solo lo hacen de vez
en cuando, mientras que algunos clientes solo compran, piden su

cambio y se van, sea por factor tiempo, 0 no tienen paciencia.



. ¢El producto que adquiere aqui se lo entregan en buenas

condiciones?

NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
SIEMPRE 65 71%
AVECES 15 16%
NUNCA 11 12%
TOTAL 91 100%

12%

B SIEMPRE
B A VECES
“ NUNCA

Para esta microempresa si es importante entregar sus productos en
buen estado, asi lo confirman las 71% de encuestados, mientras que
un 16% dicen que a veces sus productos tuvieron algun desperfecto,
sea en el empaque, y una minoria de 12% dice que nunca se le
venden productos en buen estado lo cual ellos afirman que el producto

va abierto.



. ¢Qué productos més demanda usted aqui?

NUMERO DE
RESPUESTAS PERSONAS %
VIVERES 41 45%
LIMPIEZA 15 16%
VARIEDADES 11 12%
TARJETA-RECARGA 24 26%
TOTAL 91 100%

M VIVERES

B LIMPIEZA
VARIEDADES

B TARJETA RECARGA

16%

En esta encuesta el 45% en viveres, el 26% de limpieza, 16% tarjeta
de recarga, el 12% en variedades. Nos queda demostrado que la
mayoria de clientes mas adquieren al momento de comprar viveres de
primera necesidad, pero una parte prefiere comprar tarjetas o recargas
para su celular y unas minorias compran productos de limpieza y otras

compran variedades para consumir.




10.

¢, Si este negocio se expandiera visitaria usted los dos locales?

NUMERO DE
PERSONAS %
RESPUESTAS
SI 78 86%
NO 13 14%
TOTAL 91 100%

m S
HNO

En esta encuesta, el 86% dijo que si, mientras que el 14% dijo que no.

La repuesta esta clara, la mayoria de clientes si nos visitarian si esta
microempresa se expandiera, lo harian por curiosidad a ver qué
nuevos servicios se ofertan, pero una pequefia minoria no irian al

nuevo local por no perder tiempo en la logistica y dicen que lo mismo

gue encuentran en el anterior local se ofertara en el nuevo.




6.2. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Mediante las encuestas realizadas en la parroquia Viva Alfaro se
concluyé que La microempresa Viveres “Los Pericos”, tiene una
excelente aceptacién por los clientes que comprende las calles 19, 20
21y 22ava de la Abdon Calderén y sectores aledafios, pues un 83% si
obtienen sus productos en este local para la elaboracion de sus
comidas. Mientras que un 92% acuden diariamente para realizar sus
compras, por que encuentran gran variedad de productos y precios

convenientes.

Este negocio tiene gran reconocimiento por parte de su clientela, ya
gue un 92% si conocen a las propietarias de la microempresa, y un
8% no las conocen, solo realizan sus compras y se van. En Viveres
“‘Los Pericos”, si mantiene unida a su clientela puesto que €l 73%
frecuenta desde un inicio el local, hacen compras a diario, saben de la
cuenta en internet y redes sociales (Facebook) pueden solicitar su
pedido sea de viveres como tarjetas y recargas (Claro y Movistar), se
interconecta con proveedores, revisa sus saldos, solicita pedidos a las
demas proveedoras. Ademas por el medio social como el Facebook,

se anuncian las promociones y llegada de nuevos productos.

Las variaciones y alza de precios es muy importante para los clientes,
asi lo notifica el 44% de encuestados que Siempre se quejan cuando
un productos sube de precio, mientras que el 36% se queja A veces, y
un 20% Nunca lo hacen, solo compran, reciben su cambio y se van
contentos por la atencion recibida, un 50% regresa nuevamente a
comprar porque si encuentra todo lo que necesitan para la

preparacion de sus comidas el 18% tiene que recorrer otros locales



porque a veces no encuentran todo para su casa.

A pesar de tener buena aceptacion la microempresa, se preocupa por
su clientela, si no por los productos que ofrece al momento de
venderlos, que estos se encuentren en buenas condiciones, asi lo
confirma el 71% de encuestados que los Viveres adquiridos siempre
estan frescos y sellados. Solo un 12% nos manifiesta que los
productos adquiridos en “Los Pericos” estan abiertos o deteriorados

situacién en la que se fija esta microempresa.

Este negocio actualmente tiene infraestructura reducida debido a la
gran demanda de productos es asi que un 45% adquieren mas
Viveres, mientras que el 16% compran productos de Limpieza, otros
solo adquieren Variedades sea en utiles Escolares o Medicinas, y el
26% compran Tarjetas y Recargas Claro y Movistar para telefonia
celular. La microempresa posee un abastecimiento de mercaderia,
gue le reduce el espacio fisico, dificultando la circulacion dentro del

negocio en las horas de mayor afluencia de clientela.

Actualmente esta microempresa posee un solo local donde atiende a
su clientela, de Lunes a Domingo de 6h30am a 21h30pm, su espacio
fisico esta actualmente reducido debido al incremento de mercaderia,
pero un 86% de personas encuestada nos reflejan que si tuviese otro
local esta microempresa si la visitarian por su buena atencion
mientras que un 14% no lo harian porque seria igual que comprar en

el anterior establecimiento.



6.3. RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Concluido el trabajo de investigacion se recomienda a la microempresa:

Mantener su buena imagen con la adquisicion de productos de
primera necesidad, siempre pensando en la salud y bienestar del
cliente, con la realizacion de pedidos a tiempo. Afianzando su stock,
sin afectar los precios del mismo asi conservaria su clientela

satisfecha.

Por tener buena aceptacion de sus clientes se recomienda que
invierta en publicidad trimestralmente para el nuevo posicionamiento
gue va a tener la expansion de la microempresa asi logre fidelizar y
captar a nuevos cliente. Afianzar el incremento de seguidores en el
medio social Facebook con la oferta de combos, promociones,
descuentos especiales, sorteos, sorpresas dirigida a sus amigos

virtuales y consejos a las amas de casa.

Realizar a los proveedores volimenes en compras en la adquisicion y
variedad de productos, donde aplicarian descuentos y promociones
para la Microempresa “Los Pericos” asi se mantendria el precio fijo por

mas tiempo.

Revisar constantemente la mercaderia al momento de recibirla en la
microempresa, que el producto llegue en buen estado, que este su

envoltura cerrada, no abierta, y que tenga larga fecha de expidacion.

Ejecutar una efectiva distribucién de espacios fisicos, colocando las
perchas en lugares estratégicos dentro de la microempresa para que

deje libre una distancia considerable entre una y otra, al momento de



realizar el merchandasing, y que no exista afectacion al instante de

circular por el negocio en los momentos de alta demanda.

Se recomienda sobretodo expandir la microempresa Viveres “Los
Pericos”, hacia un nuevo local, donde su infraestructura sea mas
amplia y la logistica de distribucién de mercaderia sea adecuada para

dar una buena atencion a su clientela.



7.1

VIl ANALISIS FODA

MICROEMPRESA VIVERES “LOS PERICOS”

FORTALEZAS

La afluencia de la clientela es local y de sectores aledafos.

Todos los productos tienen buenos precios, y son accesible al
consumidor cuyos ingresos econdmicos son medios altos y
bajos, las familias compran sin problema sus viveres donde

encuentran variedad al momento de comprar.

Las ventas son al contado y se incrementan a diario con los

diversos productos promocionales.

No hay competencia cercana, lo que permite que en sectores

apartados lleguen a comprar.

Existe propaganda publicitaria por parte de los proveedores, por
ejemplo:  afiches, guindolas, habladores, exhibidores,
aprovisionamiento de letreros nuevos auspiciados por
proveedores, etc. lo que da a conocer la existencias de las
nuevas presentaciones de los productos y precio de cada uno

de ellos al momento de comprar.

Los productos que ofrecen en Viveres “Los Pericos”, son
frescos, debido a la rotacion de mercaderia no se venden

nada caducado en este negocio.



e Los pagos que realiza esta microempresa hacia los
proveedores en el momento de cobrar una factura son de
contado, lo que facilita la rapidez por parte del proveedor al
momento de abastecer el negocio, por tanto se ha hecho

merecedor de créditos para su futura expansion.

OPORTUNIDADES

Créditos directos con proveedores durante todo el afio.

Aprovechar las diferentes promociones de las fabricas que incentivan

al cliente a seguir comprando en Viveres “Los Pericos”.

Los nuevos clientes surgen al momento de realizar una compra, se
van motivados, agradecidos, satisfechos, retornan por la calidad de la
atencion. Por ejemplo: las nuevas parejas de jévenes que contraen
matrimonio y comienzan a independizarse, cuya residencia la

instalaron en el sector Viva Alfaro.

La cancelacion del pago del nuevo solar que se utilizara con fines de
expansion de la microempresa, cuya actualizacion tecnoldgica dara
un mejor servicio por parte de las propietarias a los clientes del nuevo
sector, ubicado en la Lotizacion Luis Noboa Icaza ubicado a 300

metros del Terminal Terrestre y del Nuevo Hospital de I.E.S.S..

La repuesta positiva para el Financiacion con un crédito otorgado
por la  Mutualista Pichincha, permitiendo la ejecucion de la

expendicion de la microempresa hacia el nuevo sector poblacional.



La culminacion de los estudios superiores, en Marketing de una de
sus propietarias le da mayor confianza y prestigio, en la calidad de

servicio y control de inventarios.

DEBILIDADES

Aceptar que los proveedores entreguen a cualquier hora la
mercaderia, debido que la microempresa no tiene un horario

establecido para recibir los pedidos realizados.

Los dias de quincenay fin de mes, es cuando mas pagos en efectivos
se realizan en la microempresa y se pierde tiempo con los

proveedores al momento que se acercan a cobrar sus facturas.

No hay registro de los clientes en una base de datos que detallen sus
compras diarias, debido a no poseer tecnologia para los datos del

consumidor.

La microempresa no posee un control actualizado del inventario de
mercaderias, conforme va llegando se realiza el respectivo

merchandising del producto.

AMENAZAS

Aperturas de nuevas microempresas en el sector y que imite la misma

variedad de productos.



e Que se adelanten en tener un servicio sin interrupcion de

proveedores en la atencion al cliente.
e Que oferten mas promociones a menor precio, que las que se ofrecen
en Viveres Los Pericos.
7.2 VISION, MISION Y VALORES DE LA MICROEMPRESA VIVERES
“LOS PERICOS”

7.2.1. VISION

Ser la microempresa numero uno en proporcionar Viveres y Productos de

calidad con precios comodos al alcance de todos nuestros clientes.
7.2.2. MISION
Proveer productos innovadores, saludables y de calidad, dando un servicio
agilitado y personalizado a todos nuestros clientes pensando en el bienestar
y salud de sus familias.
7.2.3. VALORES

e Integridad

Somos una microempresa confiable, honesta y recta en todas sus

actividades realizadas. Obramos con rectitud siempre sin importar las

circunstancias que sean.



Responsabilidad

Somos una microempresa que esta consciente de sus actos, referente
a administrar y orientar de forma positiva e integral, siempre en pro del
mejoramiento, laboral, social y cultural.

Solidaridad

Somos una microempresa que colabora con la comunidad,

manteniéndola unida, no como clientes sino como amigos.



VIIl. PROPUESTA

IMAGEN COORPORATIVA DE VIVERES LOS PERICOS

8.1. Andlisis de la Situacién en Viveres Los Pericos.

Durante los 6 afios de existencia que tiene la microempresa Viveres Los
Pericos, ha ganado popularidad y aceptamiento por parte de sus clientes que
habitan en las calles 19 a 22ava de la parroquia Viva Alfaro, ya que
actualmente sus perchas no le abastecen para la colocacién de los nuevos
productos pedidos. Algunos llegan con promociones 0 nueva presentacion
cubriendo mas espacios en las perchas. Esta microempresa cuenta con un
mostrador pequefio para cortar carnes de res, pollo, embutidos, queso, cortar

legumbres como col, lechuga, brécoli, yuca. Etc.

Para conservar heladas las gaseosas, jugos, yogurt, lacteos, etc., cuenta con
2 refrigeradoras. Un congelador grande, 2 vitrinas congeladoras, congelador
de helados, vitrinas para productos de bazar y medicina, exhibidores de
galletas, 3 perchas grandes y 2 bases para recargas con cabina telefonica

para alquilar a los clientes que quieran realizar llamadas.

Esta microempresa mantiene una imagen empresarial en el medio social
Facebook, un correo electrénico, tiendalospericos@hotmail.com, solicitan
a la imprenta Continental la elaboracion de calendarios donde se indican los
productos que se ofrecen, se elaboran comestiqueras para regalar a las
clientas, jarrones con el nombre de Viveres Los Pericos, ademas en fechas
especiales como el dia de la Madre se elige a la Madre Simbolo entre las
clientas donde reciben un premio por parte de las propietarias de la
microempresa, Dia del Nifio reciben fundas de caramelos, dia de la raza,

Dia de Brujas también se dan dulces y golosinas, se elige al mejor


mailto:tiendalospericos@hotmail.com

disfrazado, y en Navidad se elaboran fundas de caramelos que son
entregadas a los nifios.(ver anexos).
También la microempresa ha contado con proveedores mayoristas y

minoristas donde algunos trabajan al contado y otros a crédito.

8.1.1 Los Proveedores Mayoristas que Tiene:

8.1.2 La Fabril S.A.,

(Sus 3 primeras ventas son de contado, las demas son créditos)

Es una de las industrias mas importantes y considerada como las grandes en

la produccion de aceite comestible, grasas, jabones de lavar y tocador.

En los ultimos tiempos ha ido expandiendo sus lineas a desinfectantes,
crema lavavajillas y detergentes liquidos, grasas como aceites la favorita,
girasol, aceite criollo. A esta prestigiosa empresa le hago compras superiores
a $500. Délares mensuales dando un estimado de $6000. Délares en toda
su linea. Al afo Este importante proveedor visita cada 15 dias

respectivamente.

8.1.3. Unilever Andina Ecuador.
(Sus 3 primeras ventas son de contado, las demas son créditos)
Nuestra vision es duplicar el tamafio del negocio reduciendo a la mitad

nuestro impacto ambiental a través del Plan de Vida Sostenible.

Somos la compafiia numero 1* en sostenibilidad a nivel global, trabajando de
la mano con nuestros empleados, Y cliente, consumidores, gobiernos,
ONG’s, proveedores y otros miembros de la sociedad. Satisfacemos
necesidades diarias de Nutricién, Higiene, Cuidado Personal Y del Hogar con

Productos de Calidad como Detergentes entre estas Marcas: Deja, Omo Y



Surt., Jabén Rexona, Lux, Margarinas Bonella y Dorina. Actualmente la
microempresa “Los Pericos” realiza un estimado mensual en compras de

todas sus lineas de $450 respectivamente que al afio nos da $ 5400.

8.1.4. Cerveceria Nacional

(Sus ventas son todas al contado)

En Ecuador, Cerveceria Nacional tiene dos plantas ubicadas en Quito y
Guayaquil que se dedica a la elaboracién y comercializaciéon de cervezas,

maltas y aguas de mesa.

A lo largo de la historia, Cerveceria Nacional se ha distinguido por la calidad
de nuestros productos y servicios, lo que ha dado como resultado la
confianza y preferencia de los consumidores tanto en el pais como en los

diferentes mercados donde nos dirigimos.

La microempresa Los Pericos tiene un nivel de compras mensuales de $425
en todas nuestras lineas, incluyendo, agua Manantial, Cerveza Pilsener
(botellas, desechables y lata). Dando un valor estimado al afio de $5100,
estos valores pueden variar debido a las fechas especiales como: dia de la
Madre, Padre, eventos Deportivos, dia de la Raza, Navidad y Fin de Afio.

Donde se compra mas estos productos.

8.1.5. Nestlé. S.A.

(Sus ventas son todas al contado)

Nestlé es una compafia de origen Suizo que inicia operaciones en Ecuador

en el afio 1955 a comercializar los productos que importaban.



Nestlé Ecuador elabora y comercializa productos alimenticios. Sin embargo,
en 1970 se convierte en productora al adquirir la compafia Industrias de
Elaborados de Cacao, Indeca.

Hoy en dia la empresa se dedica a la produccién y comercializacion de
productos alimenticios, lacteos como la linea de Lechera, culinarios en las

marcas Maggi, galletas Amor, de Coco, de Vainilla.etc.

Entregando sus lineas a precios de contado puesto que esta empresa sus
ventas son al contado. Actualmente La microempresa Los Pericos le hacen
un estimado de $480, y al afio de $5760. Délares anuales siendo una de las
empresas con que dan mas promociones orientadas siempre al consumidor

final.

8.1.6 PRONACA

(Sus ventas son todas al contado)

La cultura de PRONACA estd fundamentada en tres valores centrales:
integridad, responsabilidad y solidaridad, que inspiran su proposito y los
principios que guian sus relaciones. PRONACA existe para alimentar bien

generando desarrollo en el sector agropecuario.

La primera responsabilidad de PRONACA es proveer productos innovadores,
saludables y de calidad que alimenten bien a sus consumidores y
contribuyan al bienestar y satisfaccion de sus familias. Dentro de esa linea
de productos estan Mr.Chancho, Pollo, Pavo, Fish, y Cook, Pro-can, Indaves,
Gustadina etc. Donde la microempresa los pericos compran mensualmente
$345. Que al afio equivale a $4140.



8.1.7. COCA- COLA.
(Sus Ventas Son Todas Al Contado)

Coca-Cola es una gaseosa efervescente, vendido en tiendas, restaurantes
y maquinas expendedoras en mas de 200 paises. Es producido por The

Coca-Cola Company.

La compafia produce realmente un concentrado de Coca-Cola, que luego
vende a varias empresas embotelladoras licenciadas, las cuales mezclan el
concentrado con agua filtrada y edulcorantes para, posteriormente, vender y
distribuir la bebida en latas y botellas en los comercios minoristas o
mayoristas de todo el Ecuador. No solo se venden gaseosas sino que
también fabrican la Coca-Cola Light y la Coca-Cola Diet; otras son la Coca-
Cola Zero, otros productos que comercializan es el agua Dasani y jugo del

Valle sabor naranja y durazno.

Actualmente la microempresa Los Pericos le compra a esta compafia un
aproximadamente de $560, y al anual $6720, en gaseosas de todos los

tamarios, aguas y jugo.

Esta informacion es directa por parte de la autora ya que haciendo una
investigacion detallada en sus facturas tenemos este banco de datos de las

compras por parte de la Microempresa Los Pericos.
8.2. Analisis de Situacién Externo
Haciendo un analisis en la Lotizacién Luis Noboa Icaza un local donde las

familias obtengan productos para su consumo diario. Al no hallarse una

competencia en este sector se convertira en lider de este mercado la
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Microempresa Viveres Los Pericos con su presencia. Se inicia un desarrollo

econdmico local para este sector y sus familias.

8.2.1. Mercados Meta.

La ciudadania que existe en la Lotizacion Luis Noboa Icaza, hacia ellos va
dirigido la apertura de esta microempresa facilitdndoles el ahorro, tiempo,
distancia y dinero. Oportunidad que obtienen con la presencia de Viveres
Los Pericos. Y recibir beneficios al tener un local abastecido con los
productos de la canasta familiar y otros.

8.2.2. Caracteristicas Demograficas de la Microempresa

Viveres Los Pericos

8.2.3. Factores Geograficos

El local de la expansion esta ubicado al noroeste de la ciudad de Quevedo,
es una lotizacion nueva, rodeada de esteros y platanales. Su vida de acceso

principal es la avenida del terminal terrestre.

8.2.4. Factores Demograficos

El nuevo mercado donde se va desempefar la expansién de Viveres Los
Pericos posee una poblacion joven de recursos econdmicos medios, existen
empresarios, empleados publicos, privados y finqueros que ya habitan en
este sector. Los jovenes son estudiantes de escuelas, colegios y

universidades.



8.2.5. Factores Conductuales

Es un sector tranquilo donde se respeta los bienes ajenos. La demanda de
productos de primera necesidad es alta.

8.2.6. Necesidades del Mercado

Productos de calidad, que sean marcas reconocidas en la localidad donde
se efectuara la expansion del Microempresa Viveres Los Pericos. Buen
disefio de cobertura, para cubrir el mercado a incursionar. Se realizara la
expansion en la Lotizacion Luis Noboa Icaza. Las familias de esta lotizacion
necesitan un local donde encuentren variedad en productos y que estén a su

alcance.

8.2.7. Oferta de Productos

Las temporadas de alta demanda estan en Viveres “Los Pericos”, bien
marcadas en la ciudad de Quevedo, otorgando oportunidad de realizar
descuentos, rebajas especiales en los precios por montos de compras
realizados a diferentes proveedoras, comprando volumen en productos se da

el descuento esperado que busca el cliente.



8.3. Imagen Corporativa de la Microempresa Viveres Los Pericos

La razon del titulo de “Los Pericos” se debe a un apodo de los duefios del
local, por lo que son conocidos con ese nombre desde pequefios por toda la

comunidad que viven en la 19 a 22 ava de la parroquia Viva Alfaro.

8.3.1. Disefio del Isotipo y Logotipo de la Microempresa Viveres Los
Pericos

Actualmente Viveres Los Pericos no cuenta con un Isotipo y Logotipo que la
identifique como una microempresa que ofrece productos de calidad vy
variedad. Es por eso que la expansion y sus locales tendran un logotipo con
colores relacionados a la intencién de compra.

8.3.2. Disefio del Isotipo: El Isotipo de la Microempresa se refiere a su
nombre “Los Pericos”, unos pajaritos alegres y dinamicos. El primer Perico es
el tendero que ofrece los productos de primera necesidad a sus clientes
sosteniendo una canasta en su brazo. El segundo Perico se refiere al cliente

decidido a comprar todos los Viveres que le ofrecen.

VIVERES

LOSIPERICOS

MEJORES PRECIOS Y PRODUCTOS TODO EL ANO.
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8.3.3. Disefio del Logotipo: El Logotipo de la microempresa se refiere a la
tipografia con el nombre de Los Pericos, con su color Verde Limon que
representa la naturaleza y crecimiento de un negocio confiable. El amarillo
representa la luz del sol, la alegria, inteligencia y energia, es el color perfecto
gue se asocia con la comida, esto es ideal para la expansion que desea la

microempresa Los Pericos.

8.3.4. Creacion de un slogan: Microempresa Viveres Los Pericos no
cuenta con un slogan, pensando en su fiel clientela se creé el lema de
MEJORES PRECIOS Y PRODUCTOS TODO EL ANO. Refiriéndose a la
gran variedad y gama de productos con la que cuenta.

8.3.5. Creacién de un Letrero para Viveres Los Pericos

Para un mayor reconocimiento de la microempresa a los clientes fijos y
nuevos es necesario que esta cuente con un letrero que identifique a Viveres
“Los Pericos” donde se exponga los productos y viveres a ofertar. Con los

colores relacionados al Logotipo e Isotipo de la microempresa.

La agencia publicitaria Special Edition sera la encargada de este letrero
luminoso que tendra foto célula, lo cual mantendra su composicién por mas
tiempo en épocas de sol o lluvia, sus medidas son de 4,00m x 1,00. Tendra
un costo de $380. Precio incluye IVA, y sera ubicado en el nuevo local Luis

Noboa Icaza.

VIVERES LOS PERICO

MEJORES PRECIOS Y PRODUCTOS TODO EI, ANO.

JESSENTA ALARCON Y. NINFA FLORES
PROPIETARIAS




IX PRESUPUESTO

9.1. Presupuesto Tecnoldgico parala Microempresa Los Pericos

En las temporadas de alta demanda en Viveres “Los Pericos” es preciso
agilitar sus ventas de forma O6ptima y carece de tecnologia para su
facturacion. Es por eso que necesita adquirir una Computadora intel dual
3.30ghz de capacidad para que tenga un registro de nuestros clientes su
valor es de $743. También una Impresora HP 4615 multifunciéon para que
imprima las facturas que se le daran al cliente cuyo valor es de $126. Una
caja registradora donde este seguro el dinero de las ventas obtenidas
durante el dia, esta tiene un valor de $572, también se necesita un lector de
codigos de barras MK7120 ORBIT para que pueda leer los codigos que

vienen impregnados en los productos, este tiene un valor de $350.

Una vez requerida la parte tecnoldgica se requiere de un programador en
sistema que instale el programa de facturacion en la computadora este
servicio adicional tiene un costo de $350. Para lo cual esta persona se
encargaria de dejar bien instalado el equipo y comprobado que facture

correctamente los productos que ofrece la microempresa.

9.2. Presupuesto de Gasto Generales

Rubros Cantidad Valor Unitario Totales
Computadora 1 $743.00 $743.00
Impresora 1 $126.00 $126.00
Caja registradora 1 $572.00 $572.00
Lector codigo de barra 1 $350.00 $350.00

Total Gastos Generales $1.791




9.3. Presupuesto Adicional

Rubros Cantidad Valor Unitario Totales
Programador en sistema 1 $350.00 $350.00
Agencia publicitaria
special edition 1 $380.00 $380.00
Total Adicional $730.00

9.4. PRESUPUESTO TOTAL PARA LA MICROEMPRESA LOS PERICOS

DETALLE VALOR TOTAL
P. Gastos Generales $1.791.00
P. Adicional $ 730.00
INVERSION TOTAL $2.521.00

Para esta inversiéon de expansion en Viveres “Los Pericos” requerira la

cantidad de $ 2521.00 para invertir en tecnologia y publicidad para beneficio

de esta microempresa.

9.5. Financiamiento

La expansion es el objetivo de esta proyecto situacional de la microempresa

Viveres “Los Pericos”, se financiara estos presupuestos con un crédito ya

solicitado para el afio 2013,en la Mutualista Pichincha agencia Quevedo,

debido al buen

mencionada.

movimiento de su cuenta de ahorros en la agencia ya




X. CONCLUSIONES GENERALES

Mediante la ejecucién de la investigacion de mercado, se determino
las caracteristicas y preferencias de sus clientes, concluyeron en que
estos son fieles, y prefieren adquirir sus productos en esta
microempresa, porque le venden a buen precio, en buen estado y
trabajan con proveedores responsables que facilitan la entrega

puntual de mercaderias a ofertar.

La situacidon interna y externa es alentadora por cuanto las socias
propietarias tienen experiencias en atencion al publico, lo que les
permiten desenvolverse rapidamente hacia las exigencias de los
clientes, la situacion externa es aun mas favorable porque no existe
competencia alrededor que ofrezca variedad en productos y precios

fijos, lo que asegura el éxito para Viveres “Los Pericos”.

Las estrategias que utilizan en las ventas son determinantes para el
posicionamiento de esta microempresa en el mercado meta, ya que
las propietarias motivan a sus clientes con productos en ofertas con
precios inferiores a lo marcado, esto se propone con un volumen en
compras a los proveedores, donde el principal beneficiado es el

cliente.

Todos los resultados obtenidos en la tabulacion de las encuestas
indican madurez en la eficiencia, efectividad y eficacia de parte de
guienes estan al frente de la microempresa por la atencion

responsable y seria que Viveres Los Pericos dan a sus clientes.



X.I. RECOMENDACIONES GENERALES

Se recomienda considerar las preferencias de los clientes fieles y los
proveedores industriales, que mantienen buena relacién comercial con

la fidelidad en la entrega de los productos.

Aplicar los factores Internos y externos para realizar la expansion de la
microempresa, luego de analizar los comportamientos de los clientes,
con una tendencia de preferencia generalizada, incrementando la

competitividad en cuanto a servicio.

Qué la microempresa utilice el marketing mix, como estrategia
decisoria, para afianzar el posicionamiento en la mercado meta y la
expansion se ejecute en cuanto a la experiencia que tienen y pueden

aplicar en el servicio al cliente y atencién al proveedor.

Seguir cada una de las recomendaciones y obtener resultados
esperados en los objetivos planteados en el proyecto, dando una

efectiva atencion y servicio como el cliente lo espera.






RECORD DE COMPRAS A PROVEEDORES
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TERRENO CON BASES DONDE SE INSTALARA LA EXPANSION
MICROEMPRESA VIVERES “LOS PERICOS”.




TIENDA LOS PERICOS UBICADA EN LA PARROQUIA VIVA ALFARO
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FESTEJANDO A LA MADRE SIMBOLO DEL SECTOR.2012.

LAS SOCIAS CON LA MADRE SIMBOLO.2012.
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FIESTAS DEL 12 DE OCTUBRE. PARROQUIA VIVA ALFARO.
VIVERES LOS PERICOS




CONCURSO DE ELECCION CRIOLLA BONITA

TRADICIONAL JUEGO DEL PALO ENCEBADO.2012



NINOS




ENTREGA DE CARAMELOS A TODOS LOS NINOS DISFRAZADOS POR
EL DIA DE BRUJAS Y ELECCION DEL MEJOR DISFRAZ.2012.




FIESTAS NAVIDENAS
CLIENTE GANADOR DE CANASTA NAVIDENA SORTEADA EN VIVERES
LOS PERICOS. ANO 2011.

Mﬁn POWER

— NG ?LYOUR\._ FEEL YOUR Nt
/ ﬁm '} SAPOWER) .. .
) g

Y .

Ty . : "l
PREPARANDO LA ENTRAGA DE CARAMELOS A LOS NINOS DEL
SECTOR



ENTREGA DE CALENDARIOS Y COMESTIQUERAS A LOS
CLIENTES DE VIVERES “LOS PERICOS”, ANO 2012.




ENCUESTA

Las que se utilizaron para realizar la encuesta en la Parroquia Viva Alfaro, a
los clientes fijos y los temporales que habitan en las calles 19 a 22 ava, sobre
los productos de consumo masivo y sus preferencia.

Con el fin de analizar la situacion del mercado, competencia, precios, y

situacion financiera se realiz6.

Sexo: Hombre |:| Mujer |:|

1. ¢En esta proveedora de viveres obtiene productos para la

elaboracion de sus comidas?

Sl [] NO ]

2. ¢Conoce usted a las propietarias?

st [ ] NO [ ]
3. ¢Desde hace cuanto tiempo frecuenta este negocio?
DESDE QUE INICIO [ ] RECIENTEMENTE [_|
4. ¢Usted prefiere adquirir aqui sus viveres o visita otros locales?
st [ ] NO [ ]
5. ¢A qué hora realiza usted sus comprar?

MANANA [ ] TARDE [ ] NOCHE [ ]



6. ¢Usted encuentra aqui todos los productos que busca o tiene que
recorrer mas locales?
SIEMPRE [ ] AVECES [ ] NUNCA [ ]

7. ¢Se haquejado alguna vez por los precios de los productos?

SIEMPRE [ | AVECES [ ] NUNCA [ ]

8. ¢El producto que adquiere aqui se lo entregan en buenas

condiciones?
SIEMPRE [_] AVECES [_] NUNCA [ ]
9. ¢Qué productos mas demanda usted aqui?

VIVERES [_| LIMPIEZA ] VARIEDADES [ | TARJETA-RECARGAS []

10.¢Si este negocio se expandiera visitaria usted los dos locales?

st [ ] NO []

PORQUE
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