EIZ0

Sabiduria Potestad de Todos

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

y FACULTAD DE

== CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
/ GESTION EMPRESARIAL

E INFORMATICA

Proyecto de Investigacion, previo a la obtencion del titulo de

Licenciados en Marketing

“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU PARTICIPACION DE MERCADO PARA LA
EMPRESA DE CONFITES MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO
2019”.

Autor(es):
NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO
DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ

Director:
Ing. Viscarra Armijos Charles Paul MBA.

Pares Académicos:
Ing. Camacho Arellano Wilter Rodolfo Mg.
Ing. Ledn Monar Patricia de Lourdes Mg.

Guaranda — Ecuador
Afo 2020



Agradecimiento

Agradezco a Dios en primer lugar porque me ha permitido poder disfrutar de la compafiia de
mi madre que gracias a su esfuerzo y perseverancia, nunca se rindié ante ningun obstaculo,
guidndome siempre por el buen camino, inculcando buenos valores y principios como mujer y
ser humano, con su entrega total para que no sienta necesidad alguna, también elevo mi
agradecimiento infinito a Joaquin mi hijo por haber hecho de mi ausencia la fortaleza que hoy
nos mantiene mas unidos; Al igual a todas las personas que de una u otra manera me han
apoyado para poder cumplir una de mis metas, manteniendo el compromiso firme de
condescendencia a ello y a la vida misma.

Dennis Mejia Ortiz

A Dios por darme la vida, salud e inteligencia a mi abuelita por haber sido el motor
fundamental por brindarme todo su apoyo Yy fortaleza para seguir adelante aun en los momentos
mas dificiles, cuando sentia que ya no podia mas, a mi familia que de una u otra manera me han
ayudado a cumplir mi meta.

Norma Murillo Verdezoto



Dedicatoria

A mi madre y a mi hijo que han sido mi fortaleza para seguir cumpliendo mis metas, quienes
siempre estan ahi apoyandome de manera incondicional.

Dennis Mejia Ortiz

A mi sobrinito quien ha sido el que me ha sacado una sonrisa aun en los momentos de tristeza y
preocupacion, por haber sido mi fortaleza y felicidad.

Norma Murillo Verdezoto



v

ING. CHARLES PAUL VISCARRA ARMIJOS EN CALIDAD DE
DIRECTOR DEL PROYECTO DE INVESTIGACION A PETICION
DE LAS PARTES INTERESADAS:

CERTIFICA

Que las sefioritas NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO con
C.d N° 0202558227 y DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ con C.d N° 1206768234,
estudiantes de la Facultad Ciencias Administrativas Gestién Empresarial e Informatica
carrera de MARKETING  dentro de la modalidad de titulaciéon proyecto de
investigacion han cumplido con las sugerencias y recomendaciones emitidas para el
desarrollo de su proyecto denominado “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU
PARTICIPACION DE MERCADO PARA LA EMPRESA DE CONFITES
MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO 2019” en tal virtud
faculto a las involucradas seguir el tramite pertinente.

Es todo cuanto puedo certificar

Guaranda 20 de Febrero del 2020

Atentamente

Ing. Charles Patl Viscarra Armijos
C.d. N°: 020157296-3



"

ING. WILTER RODOLFO CAMACHO ARELLANO EN CALIDAD
DE PAR ACADEMICO DEL PROYECTO DE INVESTIGACION A
PETICION DE LAS PARTES INTERESADAS:

CERTIFICA

Que las sefioritas NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO con
C.d N° 0202558227 y DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ con C.d N° 1206768234,
estudiantes de la Facultad Ciencias Administrativas Gestién Empresarial e Informatica
carrera de MARKETING  dentro de la modalidad de titulacion proyecto de
investigacion han cumplido con las sugerencias y recomendaciones emitidas para el
desarrollo de su proyecto denominado “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU
PARTICIPACION DE MERCADO PARA LA EMPRESA DE CONFITES
MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO 2019” en tal virtud
faculto a las involucradas seguir el tramite pertinente.

Es todo cuanto puedo certificar

Guaranda 20 de febrero del 2020

Atentamente

o

Ing. Wilter Rodolfo Camacho Arellano, Mg.
C.d. N°: 0201124823



Vi

ING. PATRICIA DE LOURDES LEON MONAR EN CALIDAD DE
PAR ACADEMICO DEL PROYECTO DE INVESTIGACION A
PETICION DE LAS PARTES INTERESADAS:

CERTIFICA

Que las sefioritas NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO con
C.d N° 0202558227 y DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ con C.d N° 1206768234,
estudiantes de la Facultad Ciencias Administrativas Gestién Empresarial e Informatica
carrera de MARKETING dentro de la modalidad de titulacién proyecto de
investigacion han cumplido con las sugerencias y recomendaciones emitidas para el
desarrollo de su proyecto denominado “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU
PARTICIPACION DE MERCADO PARA LA EMPRESA DE CONFITES
MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO 2019” en tal virtud
faculto a las involucradas seguir el tramite pertinente.

Es todo cuanto puedo certificar

Guaranda 20 de febrero del 2020

Atentamente

Ing. Patricia de Lourdes Leén Monar, Mg.

C.d. N°: 0201697299

Vi



DECLARACION JURAMENTADA

Nosotros, Murillo Verdezoto Norma Elizabeth y Mejia Ortiz Denn§
calidad de autores del trabajo de investigacién: “ESTRATEGIAS DE \§‘ |

Y SU PARTICIPACION DE MERCADO PARA LA EMPRESA DE CQMVIFES: 4
MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO 2019”, autoriZaos=

la Universidad Estatal de Bolivar hacer uso de todos los contenidos que nos pertenecen

o parte de los que contiene esta obra, con fines estrictamente académicos o de
investigacion.

Los derechos que como autores nos corresponde, con excepcion de la presente
autorizacién, seguiran vigentes a nuestro favor, de conformidad con lo establecido en
los articulos 5, 6, 8, 9 y demas pertinentes de la Ley de Propiedad Intelectual y su
Reglamento.

Asimismo, autorizamos a la Universidad Estatal de Bolivar para que realice las
digitaciones y publicaciones de este trabajo de investigacion en el repositorio virtual, de
conformidad a lo dispuesto en el Art. 144 de la Ley de Educacién Superior.

Murillo Verdezoto Norma Elizabeth Mejia Ortiz Dennis Maria
Cd. N° 0202558227 Cd. N° 1206768234

Vil



Notaria Tercera del Canton Guaranda
Msc.Ab. Henry Rojas Narvaez
Notario

(00000

URA 202 003P00306

DECLARACION JU ENTADA

OTORGADA POR:

NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO y DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ
INDETERMINADA

DI: 2 COPIAS L.L.

En la ciudad de Guaranda, capital de la provincia Bolivar, Republica del Ecuador, hoy dia cinco de marzo del dos mil
veinte, ante mi Abogado HENRY ROJAS NARVAEZ, Notario Piblico Tercero del Cantén Guaranda, comparecen las
sefioritas: NORMA ELIZABETH MURILLO VERDEZOTO soltera, domiciliada en el sector La Humberdina de esta
ciudad de Guaranda, celular 0989722266, correo electronico es normitaverdezoto@hotmail.com; y DENNIS MARIA
MEIJIA ORTIZ soltera, domiciliada en la ciudadela La Libertad del Cantén San Miguel y de paso por esta ciudad de

Guaranda, correo electronico es nenis$. 1991@gmail.com , por sus propios y personales derechos, obligarse a quienes
de conocerlos doy fe en virtud de haberme exhibido sus documentos de identificacion y con su autorizacion se ha
procedido a verificar la informacién en el Sistema Nacional de Identificacién Ciudadana: bien instruidas por mi el
Notario con el objeto y resultado de esta escritura publica a la que procede libre y voluntariamente, advertidos de la
gravedad del juramento y las penas de perjurio, me presenta su declaracion Bajo Juramento declaran lo siguientes
“Previo a la obtencién del titulo de Licenciada en Marketing, manifestamos que los criterios e ideas emitidas en el
presente trabajo de investigacion titulado “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU PARTICIPACION DE
MERCADO PARA LA EMPRESA DE CONFITES MADAVEL DE LA PARROQUIA LA MAGDALENA, ANO
2019”, es de nuestra exclusiva responsabilidad en calidad de aulores™. Es lodo cuanto podemos declarar en honor a la
verdad, la misma que la hacemos para los fines legales pertinentes. HASTA AQUI LA DECLARACION JURADA. La
misma que clevada a escritura piblica con todo su valor legal. Para el otorgamiento de la presente escritura publica se
observaron todos los preceptos legales del caso, leida que les fuc a los comparecientes por mi el Notario en unidad de
acto, aquel se ratifica y firma conmigo de todo lo cual doy Fe.

.v.a!umi% ‘
NORMA ELIZABETH RILLO VERDEZOTO DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ
cc 0201889922 F CC. 4206¥6323-4

Y ROJAS NARYAEZ
NOTARIO PUBLICO TERCERO DEL CANTON GUARANDA

VI




indice General

F o | = 1o Lot T 111 ] (o OSSPSR I
(DT [oF: 1] - WSRO RT PR PRPROROS Il
Certificacion de director (Y pares)......cccceeevvvereerveseennenn, iError! Marcador no definido.,V,VI
DeclaraCion JUrAMENTAAA .........ccueiuiieeeeeeie ettt e e e sre s resresnaeneeneas VI
INAICE 08 FIGUIAS .......veevecee ettt Xl
INAICE A8 TADIAS.........o.veveevrcecceeeee ettt es et s sttt s e XII
TNAICE AB ANBXOS.....o.vevicvveeeieseee ettt ere sttt ettt s et s et en st ne et s st ensneesnens XIII
RESUMEN EJECULIVO.....cciiiiiieciie ettt et s e et e st et e eesba e nbeereas XIV
SUIMMIAIY ..ttt et e et e e b e ek e e et b e e ek bt e e be e e e bb e e e st e e e asbe e e e kb e e e bbeeanbbeennbeeennbeee e XV
L1101 S PP PP PR PTRPP 1
T i goTo [0 Todo] o] o IO TSRO PRPRPRIN 2
N 1 C=To0 T [=] ] OSSPSR 3
DescripCion del ProbIEMA ........c.ciiiiiiee e 5
FOrmulacion del PrODIEMA ..........ccviiiieieiee et 6
Preguntas de INVESHIGACION.........cccuciuiiie ettt s be e s re e be et e s reesbe e e e 6
JUSEITICACION. ...ttt bbb bt et e ettt sbenbesneeneeneas 7
(@ o= (1Y PSSRSO 9

ODBJELIVO GENEIAL ... ..ottt e s et e e se e s reenteenaesneennes 9

ODJEtIVOS ESPECITICOS. . .cuvierieitieieeieseeste ettt ettt e e ta e te et este e e sseenteeneesreesteeneeaneenneas 9



RESUITAA0S ESPEIAUOS. .....c.eeuvetete ittt bbbttt nb bbbt 10
(OF: 1o 11 (V] (o TN 1Y, T { T I =T ol o FO OSSPSR 11
1.1. Marco ReferenCial...........cccooiiiiiiiii e 11
1.2 Marco Geo REFErENCIAl.........cccoiiiiiiiiiieeee s 14
1.3. AV T (ol <o T | SO PS 16
1.4. Marco CONCEPLUAL........ceeiieieciecie et re e e 24
1.5. MArCO CIENLITICO ...eiuiieieieiee e 31
(0= o1 (V] (oI 1 R\ T=1 o (o] [T |- WSO 36
2.1. Disefio de la investigacion y tipo de diSEfi0 ........ceverereiiiiiesecee e, 36
2.2. MEtodos de INVESHIGACION ..........coveeiiiicciicie et 38
2.3. Enfoques de 1a INVESTIGACION ..........cveiiiiiiccccce e 38
2.3. Técnicas e instrumentos de la INVestigacion...........c.ccccov e 40
24. UNIVEISO Y IMUESEIA ...vveveeeeeiiecieeieeie st e steeaessee e esaessae e esessaesnaesseansessaesseansesneessnas 41
2.5. Procesamiento de la INformacion...........coceeveveieiie s 43
Capitulo I11: Andlisis e interpretacion de resultados...........ccccoveiviviieeiiccccecee e 44
PIOPUEBSTA ...ttt o7
Conclusiones Y RECOMENUACIONES .......cveeivieiiieeiiie et e see et esteeste e sre et sae e sbe e e sraesnbeesreeanne e 92
[T o] [ToTo ] =V T SRRSO 93

Y C) (01T 96



Xl

Indice de Figuras

Figura 1: Captura de pantalla.............cooiiiiiiiii e 15
Figura 2: Productos arteSanales ............c.ooiiiiiiiiiiiisiisie e 44
Figura 3: Adquisicion de CONFItEITA ........ceveiiiieiree e 45
Figura 4: Caracteristicas para adquirir un producto artesanal.............ccocoocevrierereienieneienennns 46
Figura 5: Confiteria de emprendimientos [0CaIES ...........ccoiriiriiiiiiieee e 47
Figura 6: Conocimiento de la empresa “Madavel” ... 48
Figura 7: Adquisicion de productos “Madavel” .........ccoooiiiiiiiiieiiieee e 49
Figura 8: Expendio de productos “Madavel” ...........cocviiiiiiiniieiineseeese e 50
Figura 9: Medios de comunicacion importantes para 1a empresa...........ccooevevenenenenineennns 51
Figura 10: MAtriz DAFO........ooiiiiiiieeee ettt bbbt 63
FIgura 11: DAFO CrUZAAO ......ccuoiuiiiiiiieiieieieie ettt bbbttt 64
Figura 12: POSICION ESITAtEGICA ........eiueerieeeieteiiesie sttt sttt sttt 65
FIgura L13:Matriz BCG ......ociiiiee ettt st te et e naeenaenneenne s 67
Figura 14: Matriz de cOmpetitiVidad............ccerviiieiiiiiie e 68

FIQUIra 15: IMAIIIZ SWOL .....ccvviiicie ettt e e esteeneesneenne s 69


file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246961
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246962
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246963
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246964
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246965
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246966
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246967
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246968
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246969
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246970
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246971
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246973
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246974
file:///H:/tesis%20empatado/proyecto%20final.docx%20EMPASTADO.docx%23_Toc34246975

XIl

indice de Tablas

Tabla 1: Productos arteSANAIES.........c.coueiieiieiesiiesieee ettt sre e 44
Tabla 2: AdquiSiCION de CONFItEITA.......cuciveieie e 45
Tabla 3: Caracteristicas para adquirir un producto artesanal ..............cccocereiieneinieneneennen, 46
Tabla 4: Confiteria de emprendimientos [0CalES...........ccoveveieiiiiiie i 47
Tabla 5: Conocimiento de la empresa “Madavel” ..., 48
Tabla 6: Adquisicion de productos “Madavel”..........ccooveiiiiiiiiniiieeee e 49
Tabla 7: Expendio de productos “Madavel” ...........cooiiiiiiiiiiieiieseeee e 50
Tabla 8: Medios de comunicacion importantes para la empresa “Madavel”............c..ccevenee. 51
Tabla 9: Ficha de OBSErVACION. ..........cccuviieiiee e 56
Tabla 10: ANALISIS PESTA ...ttt et re e st e s e e be e s aaeesbeesneeenree s 70
Tabla 11: AlANZA ESIIALEGICA .........vieiieieieie sttt bbbt 73
Tabla 12: Marketing digital............coooiiiiiiie e 75
Tabla 13: Material PUBIICITAIIO .......cceoieiieece e 78
Tabla 14: Filosofia COMPOTAtIVA ........ccciuiiieieeie et ra e 87
Tabla 15: VENTa QIFECTA .......cce et 89

Tabla 16: Evaluacion de eStrategias.........c.civeveieerieiieiiese e seesieesee e sieesae e e e see e e eee e 91



X1

indice de Anexos

ANEXO AL PIESUPUBSTO ...t 96
ANEXO B: FOrMAato de BNCUBSTA........couiiiieiiieie ettt 97
ANEXO C: MOAEI0 08 BNIIEVISLA ......ccveiiiiiiieieiie st 99
ANEX0 D: FICha de ODSEIVACION........ccciiiiiieiiecie e 100
ANexo E: Aplicacion de NCUESTAS .........cccueiiieiieiiesieee et 101
Anexo F: Instalaciones de la fabrica (Madavel)...........ccccooveveiiiiiecce e 102
Anexo G: Material PUBLICITAIIO ......coveieiieiicc e 103

ANEXO H FAN PAGE ..o 111



XV

Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de investigacion se realiz6 con la finalidad de crear estrategias de
marketing que ayuden al fortalecimiento de la participacion del mercado de la empresa de
Confites “Madavel” de la parroquia la Magdalena canton Chimbo la misma que se encuentra en
el mercado 8 afios pero que aun no ha logrado expandirse en su totalidad.

Confites “Madavel” no ha mantenido publicidad para dar a conocer su microempresa y
generar posicionamiento en la mente de los consumidores motivo por el cual su negocio no ha
adquirido participacion dentro del mercado ni ha logrado diferenciarse de la competencia; para
esto se utilizd una metodologia exploratoria ya que nos permitio tener una vision mas clara de la
situacion actual, a su vez la investigacion bibliografica ayudado con herramientas estratégicas a
generar informacion de fuentes confiables mismas que aportaron con datos importantes para el
fortalecimiento de la investigacion.

Con los instrumentos de la investigacién aplicados tanto las encuestas a los consumidores
como la entrevista al propietario de la microempresa fortalecieron las ideas de las estrategias
para el planteamiento de la propuesta la misma que sera de gran ayuda para que la microempresa
de confites “Madavel” logre aumentar su participacion de mercado y genere posicionamiento en
la mente de los consumidores de tal manera que esto incremente su rentabilidad y haga que cada
dia se mas competitiva.

Palabras Claves: Participacion de mercado, publicidad, posicionamiento, fortalecimiento,

diferenciacion.
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Summary

The present research work was carried out with the purpose of creating a marketing
strategy that will help strengthen the market share of the Madavel Confectionery company of
the Magdalena Canton Chimbo parish, which is located in the market for 8 years but that It

has not yet expanded in its entirety.

Confites Madavel, has not maintained publicity to publicize its microenterprise and
generate possession in the minds of consumers why its business has not acquired participation
in the market nor has it managed to differentiate itself from competition, for this an
exploratory methodology was used since we allowed to have a clearer vision of the current
situation, in turn the bibliographic research supported with strategic tools through information
from reliable sources that they provided with important data for the strengthening of research.

With the research instruments such as consumer surveys as well as the interview with the
small business owner, they strengthened the ideas of the strategies for proposing the proposal,
which will be very helpful for Madavel Confites. | managed to increase their participation in

the market and generate possession in the minds of the clients in such a way that this increases

their profitability and makes every day more competitive.

Keywords: market share, advertising, positioning, strengthening, differentiation



Tema

Estrategias de marketing y su participacion de mercado para la empresa de confites “Madavel”

de la Parroquia la Magdalena, afio 2019.



Introduccion

Hoy en dia las microempresas que se encuentran en el mercado se han visto afectadas por la
competencia, nuevas exigencias del mercado y al no tener un conocimiento profesional sobre el
area de marketing y manejarse de manera empirica han optado por dejar a un lado la idea de
emprendimiento.

El presente proyecto de investigacion se realiza con el objetivo de crear estrategias de
marketing para fortalecer la participacion del mercado de la microempresa de confites
“Madavel” de la Parroquia la Magdalena perteneciente al Canton Chimbo; ya que se encuentra
dentro del mercado pero no ha adquirido mayor participacion debido a que se ha venido
manejando de manera empirica, para el fortalecimiento de su participacion, se ha trabajado en
cuatro capitulos fundamentales, en la primera se hace una un analisis general de la situacion
actual de la empresa es decir su problematica y que se va hacer para mitigar dichos problemas,
en la segunda parte se en foca en el marco tedrico ya que es parte fundamental para conocer
sobre conceptos importantes y leyes que no se deben invadir ya que la empresa podria verse
perjudicada al no cumplirlas, la tercera parte hace referencia a la metodologia aplicada como la
investigacion exploratoria, bibliografica y de campo las mismas que ayudan a tener una vision
mas clara; a su vez las técnicas e instrumentos de investigacion como son: entrevista, encuestas y
ficha de observacion herramientas fundamentales para recabar informacion importante para el
desarrollo de estrategias de marketing las cuales son de gran importancia para que la empresa de
confites “Madavel” logre tener mayor posicionamiento y diferenciacion.

Al plantear una propuesta con estrategias de marketing se pretende que la empresa de confites
“Madavel” las aplique de manera correcta ya que haran que la empresa crezca y sea mas

competitiva, de esta manera logre adquirir una mayor participacién y genere mayores ingresos.



Antecedentes

El Salinerito inicio su actividad en el afio 1992 en Salinas de Guaranda, Provincia de Bolivar,
produciendo artesanalmente productos de alta calidad como derivados del cacao, turrones,
chocolates, y mermeladas. A lo largo de estos 20 afios de actividad estos productos se han ido
posicionando en el mercado nacional e internacional a través de su marca.

La empresa, al igual que el resto de emprendimientos nacidos a partir de la iniciativa
comunitaria de Salinas, fue creada con el objetivo de dar un valor agregado a las materias primas
nacionales a través de su transformacion y de fortalecer alos productores organizados
asociativamente. Por otro lado, se consiguio crear fuentes de trabajo directo e indirecto para la
comunidad mejorando la calidad de vida de las familias de la Parroquia de Salinas de Guaranda,
evitando asi la migracion a los nucleos urbanos del pais.

Hoy en dia la fabrica cuenta con instalaciones modernas, personal preparado y maquinaria de
altima tecnologia, afrontando asi los retos actuales, y cumpliendo con los requerimientos
normativos y de calidad que exigen tanto el estado como el mercado. (Salinerito, S.f)

La empresa de confites “Madavel” inicia sus actividades en el afio 2012, teniendo como gerente
propietarios al sefior Fredy Velasco y esposa, la idea nace con la necesidad de generar ingresos
para la familia ya que no contaban con un trabajo estable y al observar que en la parroquia la
Magdalena no existia una fuente de empleo que les proporcione un trabajo para la sustentacion
del hogar; Confites “Madavel” inicia con 3 colaboradores cuyos productos se expendian los dias
sabados y domingos a los turistas, llevan 7 afios incursionando en el mercado como empresa

independiente dedicada a la elaboracion y venta de confites, abasteciendo a los mercados locales.



Ha adquirido maquinaria para la produccion y actualmente cuenta con la colaboracién de 8
personas que apoyan al proceso de produccion, embalaje y empaque lo que hace que la empresa
se siga manteniendo en el mercado.

El escaso conocimiento sobre los distintos métodos, herramientas y estrategias que existen
para que un negocio surja de manera efectiva en el mercado, ha creado una barrera para que la
empresa Confites “Madavel” no desarrolle con tal magnitud su produccion, sobre las
competencias directas e indirectas.

La idea de trabajar e investigar sobre el tema estrategias de marketing para la participacion en
el mercado de la empresa confites “Madavel” de la parroquia la Magdalena, nace debido al
interés de fomentar el emprendimiento, fortaleciendo el mercado con nuevos metodos y
estrategias de marketing, mismas que ayudaran de una manera positiva al crecimiento y
fortalecimiento dentro del mercado ya que confites “Madavel” es una micro empresa con deseos

de surgir y ser competitiva



Descripcion del Problema

Toda empresa, negocio o0 emprendimiento surge por una necesidad que es buscar una fuente

de ingresos para la sustentacion familiar; donde su motor principal son las ventas para
mantenerse en el mercado con la actividad comercial a la que se dedica.
La demanda de los confites es cada vez méas creciente como efecto del turismo que genera la
zona, son productos atractivos para llevar de vuelta a sus hogares; la Provincia Bolivar es muy
visitada por su naturaleza, patrimonio, cultura, religion y tradicion, por lo que recibimos visitas
de turistas locales y extranjeros.

En la parroquia la Magdalena la empresa “Madavel” se dedica a la elaboracion y produccion
de confites, el proceso es artesanal consiste en agregar diferentes sabores, tamafos y disefios para
los diferentes gustos y preferencias de los consumidores.

En la mencionada empresa no tienen un conocimiento muy amplio sobre el tema de marketing
y comercializacion, ya que lo poco que se aplica lo hacen de manera empirica; la idea del estudio
es conocer Yy saber que estrategias se puede utilizar para implementarlas en su crecimiento tanto
en produccién como en la participacion en el mercado, mismas que seran de gran ayuda para su

fortalecimiento empresarial.



Formulacion del Problema

¢De qué manera incide las estrategias de marketing en la participacion de mercado para la

empresa de confites “Madavel” de la parroquia la Magdalena?
Preguntas de Investigacion

1: ¢Qué estrategias de marketing se utilizardn para lograr mayor cuota y participacion de
mercado?

2: ¢Como incrementar la cartera de clientes para fortalecer el mercado de confites “Madavel”?

3: ¢Considera importante generar alianzas estratégicas con empresas tanto locales, provinciales y
nacionales en la linea de los confites?

4: ;Qué acciones estratégicas permiten fomentar la utilizacion de las herramientas de marketing?



Justificacion

La empresa de confites “Madavel” que por su siglas representa Mada (Magdalena) por el
lugar donde se encuentra ubicada y Vel (Velasco) debido al apellido de la familia, inicio sus
actividades en la parroquia la Magdalena, canton Chimbo Provincia Bolivar en el afio 2012
teniendo como gerente propietario al Sr. Fredy Velasco y como personal de apoyo los sefiores:
Beno Valverde, Ninfa Velasco y Silvana Velasco; en la actualidad cuenta con 10 colaboradores
mismos que hacen que la empresa siga surgiendo, produciendo mayor cantidad de productos
terminados para estos ser comercializados en diferentes lugares.

La investigacion se realiza con la finalidad de crear estrategias de marketing que ayuden a
fortalecer e incrementar su participacion en el mercado. Por lo que se debe iniciar conociendo su
publico objetivo, nuevas tendencias y sobre todo investigar a la competencia para mantener una
ventaja competitiva sobre la misma, generando alianzas estratégicas con empresas tanto locales
provinciales y nacionales

Existe escaso conocimiento sobre marketing por parte de los colaboradores de la empresa, no
hay una debida publicidad, motivo por el cual los consumidores desconocen de la existencia de
los productos artesanales confites “Madavel”; La aplicacion incorrecta de las herramientas de
marketing ocasiona su baja participacion de mercado y no puede expandirse en el mercado; es
por ello que se pretende de alguna manera dar a conocer sobre la importancia de la utilizacion
del marketing dentro de la empresa a los colaboradores y al propietario para que se fortalezca el
negocio .

Al no estar posicionado en la mente de los consumidores del mercado local a consideracién de

la competencia indirecta como es productos el salinerito que ya se encuentran posicionadas en el



medio. El posicionamiento requiere mayores esfuerzos e investigacion para comprender el
contexto en el que se desenvuelve la microempresa.

De ahi nace la idea de estudio, con el fin de determinar las debilidades y amenazadas que
podrian afectar a la empresa ya sea de manera directa e indirecta; Se pretende estudiar el
contexto social para conocer y poder determinar las necesidades, gustos, preferencia y deseos de
los diferentes clientes escuchando sus opiniones para poder brindar variedad de sabores y
disefios en sus productos.

Para lograr tener una mejor participacion en el mercado se realizara un minucioso estudio de
mercado para conocer a la competencia y asi dar a conocer a la poblacion sobre los diversos
productos que ofrece la empresa “Madavel” con la ayuda de varias herramientas estratégicas de
marketing y publicidad digital, las mismas que daran realce a una mejor percepcion de la
empresa y con ello también lograr posicionarla en nuevos nichos de mercados locales y
nacionales.

Los beneficiarios directos son los propietarios de la nueva empresa de confites “Madavel” ya
que alcanzaran mayor participacion en el mercado y sus ventas se incrementaran, también

existen otros beneficiarios como son las personas que trabajan en la empresa.



Objetivos

Objetivo General
Desarrollar estrategias de marketing para la participaciéon de mercado de la empresa de
confites “Madavel” de la parroquia la Magdalena.
Objetivos Especificos
» Investigar las variables de estudio para la fundamentacion tedrica.
» Diagnosticar la situacion actual de la empresa ‘“Madavel” para el mejor
desenvolvimiento empresarial.
> Establecer estrategias de marketing apropiadas que permitan el incremento de la

participacion del mercado de confites de la empresa “Madavel”.



10

Resultados Esperados

Mediante el analisis de la situaciéon actual de la empresa se conocerd sus capacidades y

debilidades para enfrentar el mercado competitivo.

Mediante el desarrollo de las estrategias de marketing se lograra los siguientes resultados:

>

>

Mayor participacion de mercado.

Incrementar la cartera de clientes.

Generar alianzas estrategicas con empresas tanto locales, provinciales y nacionales en la
linea de los confites.

Fomentar la utilizacion de las herramientas de marketing.

Identificar canales de distribucion apropiados
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Capitulo I: Marco Teorico

1.1.Marco Referencial

Segln las investigaciones sobre el tema de “Estrategias de Marketing para la empresa
Capacitacion e Innovaciones Innovateach S. A.” en el Canton Milagro manifiestan que en la
actualidad las empresas estan innovandose y van a la par con la tecnologia ya que utilizan el
marketing digital como herramienta fundamental para promocionar y dar a conocer su marca, €s
asi como se sumergen en la era digital pues los clientes estan mas informados, sin embargo no
han dejado de lado el marketing tradicional, también en la actualidad existen ain poblaciones
que no utilizan las TIC’s, debido a que existen factores generacionales que influencian en la
preferencia de los medios de comunicacion para estar informados.

Ademas, mencionan que las estrategias de marketing son de gran importancia para fortalecer la
empresa adentrandose profesional en el mercado y mantener una ventaja competitiva entre sus
competidores.

Segun investigaciones sobre el “Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de
las ventas de la empresa Mizpa S.A distribuidora de tableros de madera para la construccion y
acabados en la ciudad de Guayaquil”, menciona que toda empresa debe disefar planes
estratégicos para mediante ello alcanzan los objetivos y metas propuestas, los mismos que deben
ser estructurados minuciosamente pues se debe trabajar en ellos de una manera muy cuidadosa
esto sea, para el corto, mediano y largo plazo segin las necesidades de la empresa. Un plan
estratégico de marketing aplicado de una forma correcta, es decir profesionalmente permitira que
aumente la cartera de clientes y crezca la cuota de mercado y mantenga un mayor

posicionamiento en la mente de los consumidores.
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En la investigacion sobre la “Elaboracion de una guia de estrategas de marketing para
incrementar las ventas en la papeleria San Francisco de la Ciudad de Milagro” se dice que las
empresas Pymes sobre todo en las familiares enfrentan dos desafios que con el tiempo pueden
llegar hacer fuertes amenazas para subsistir dentro del mercado. Estas empresas son el
aprendizaje de la aplicacion en la practica diaria de las nuevas formas de administracién en la
actualidad, asi como la innovacion constante de los negocios de la empresa, debido a los factores
internos y externos que intervienen dentro del mercado; a su vez manifiestan que para que
domestica pueda transformarse en una empresa exitosa es de gran relevancia estar siempre
innovandose y por qué no aplicar una reingenieria. Se dice que todas las empresas deben entrar
en un transcurso de integracion y procesamiento de la informacion, para volverse cada vez mas
eficientes en el mercado; como sabemos muchas de las exitosas empresas actuales nacieron
desde un pequefio emprendimiento que, gracias a la constancia, esfuerzo dedicado en cada
actividad propuesta y la aplicacion del marketing hoy en dia se convirtieron en grandes
compafiias que satisfacen a sus clientes de una manera mas eficiente.

Segun investigaciones sobre el tema de “Planificacion estratégica de marketing para
mejorar las ventas en el comercial Zamora en la ciudad de Ambato”, consideran que el
objetivo de todo emprendimiento es obtener rentabilidad gracias a la oferta de los productos o
servicios que ofrece a sus clientes; se dice también, que la planificacion estratégica constituye
una herramienta fundamental en el manejo de las actividades de la empresa haciendo énfasis en
el como lograr los objetivos de la empresa, con la Planificacion Estratégica en el ambito del
marketing la compafiia planifica objetivos que son alcanzables ya sea corto, mediano y largo
plazo enfocandose siempre en aprovechar las oportunidades y en identificar las amenazas del

entorno las cuales impiden el crecimiento empresarial; en si la Planificacién Estratégica de
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marketing es un proceso sistematico del analisis del entorno interno y externo de decisiones en el
cual intervienen todas las actividades estratégicas de la compafiia. Las estrategias de marketing
tienen por propdsito producir cambios significativos dentro de los mercados de la empresa; asi
como también la planificacion estratégica de Marketing requiere la creacion de objetivos, mision
y el andlisis de las fortalezas y amenazas que puede tener la empresa; para de esta manera
analizar el entorno y poder formular las estrategias correctas misma que haran que la empresa

sea mas exitosa.
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1.2.Marco Geo Referencial

Confites “Madavel” perteneciente a la Magdalena parroquia rural del Canton Chimbo de la
Provincia de Bolivar. Su nombre era Chapacoto y pertenecié al Cantén Chimbo desde el 3 de
marzo de 1860, cuando este era parte de la Provincia de Chimborazo, pero el 23 de abril de 1884,
al crearse la Provincia de Bolivar, adoptd el nombre de Magdalena y junto con Chimbo pasé a
integrar esa nueva jurisdiccion. (Efren, S,f)

En si en la Parroquia la Magdalena las fuentes de ingreso provienen en su mayoria de la
agricultura ingresos que son insuficientes; es por ello que muchas de las personas nativas de ahi
buscan trabajos en otros Cantones y Ciudades para poder tener un mejor estilo de vida para ellos
y sus familias. Con la creacion de la microempresa denominada confites “Madavel” se
contribuye a mejorar la calidad de vida de las familias ofreciéendoles una alternativa de trabajo
con mejores ingresos; en la actualidad la fabrica de confites “Madavel” es el unico

emprendimiento que se encuentra vigente dentro de esta localidad.
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Figura 1: Captura de pantalla

Fuente: Google maps

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma,2019
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1.3.Marco Legal
CODIGO DE COMERCIO
Registro Oficial Suplemento 497 de 29-may.-2019
CODIGO DE COMERCIO DISPOSICIONES PRELIMINARES

Art. 1.- EI Codigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones
mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aunque sean ejecutados por no comerciantes.

Art. 2.- Son comerciantes:

a) Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar, hacen del comercio su
ocupacion habitual;

b) Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles; y,

c) Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que dentro del territorio
nacional ejerzan actos de comercio, segun la normativa legal que regule su funcionamiento.

Art. 3.- Los principios que rigen esta ley son:

a) Libertad de actividad comercial;

b) Transparencia) Buena fe;

d) Licitud de la actividad comercial;

e) Responsabilidad social y ambiental;

f) Comercio justo;

g) Equidad de género;

h) Solidaridad,;

i) Identidad cultural; vy,

j) Respeto a los derechos del consumidor
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LIBRO PRIMERO

DE LA ACTIVIDAD MERCANTIL Y DE LOS ACTOS DE COMERCIO EN
GENERAL

Art. 7.- Se entiende por actividades mercantiles a todos los actos u operaciones que implican
necesariamente el desarrollo continuado o habitual de una actividad de produccion, intercambio
de bienes o prestacion de servicios en un determinado mercado, ejecutados con sentido
economico, aludidos en este Codigo; asi como los actos en los que intervienen empresarios o
comerciantes, cuando el propdésito con el que intervenga por lo menos uno de los sujetos
mencionados sea el de generar un beneficio econémico.

CAPITULO SEGUNDO LA EMPRESA

Art. 14.- Empresa es la unidad economica a través de la cual se organizan elementos
personales, materiales e inmateriales para desarrollar una actividad mercantil determinada. El
establecimiento de comercio, como parte integrante de la empresa, comprende el conjunto de
bienes organizados por el comerciante o empresario, en un lugar determinado, para realizar los
fines de la empresa. Podra formar parte de una misma empresa varios establecimientos de
comercio, Y, a su vez, un solo establecimiento de comercio podra ser parte de varias empresas, y
destinarse al desarrollo de diversas actividades comerciales.

Art. 15.- Se entenderd que forman parte integrante de una empresa: a) EI nombre o
denominacion con la que se da a conocer al publico o da a conocer los productos y servicios que
oferta;

b) Los bienes tangibles e intangibles susceptibles de valoracion econdmica, tales como los
signos distintivos, marcas, lemas comerciales, u otros, asi como los elementos constitutivos de la

imagen de la empresa, que la diferencien o distingan de otras;
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¢) Los activos que le permitan desarrollar su actividad mercantil;

d) El conocimiento empleado en la actividad desarrollada;

e) La cartera de clientes;

f) Los derechos y obligaciones derivados de las actividades emprendidas, siempre que no
provengan de contratos celebrados exclusivamente en consideracion al titular de la empresa y
que atafian a él como individuo particular;

g) Las relaciones juridicas y de hecho establecidas por el empresario para el desarrollo de la
actividad empresarial; y,

h) Los establecimientos de comercio (Lexis, S,f).

CONSTITUCION DEL ECUADOR
Seccion novena
Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y
caracteristicas. La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacién por deficiencias, dafios
0 mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios publicos que no fuera
ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos deberan
incorporar sistemas de medicién de satisfaccién de las personas usuarias y consumidoras, y

poner en practica sistemas de atencion y reparacion.
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Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y penalmente por la deficiente
prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén
de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

Art. 55.- Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que
promuevan la informacion y educacion sobre sus derechos, y las representen y defiendan ante las
autoridades judiciales o administrativas. Para el ejercicio de este u otros derechos, nadie sera
obligado a asociarse.

Seccidn séptima
Politica comercial

Art. 304.- La politica comercial tendréa los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo estratégico
establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la insercién
estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan las
desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

6. Evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado, y

otras que afecten el funcionamiento de los mercados.
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Seccion octava
Sistema financiero

Art. 310.- El sector financiero publico tendrd como finalidad la prestacion sustentable,
eficiente, accesible y equitativa de servicios financieros. El crédito que otorgue se orientara de
manera preferente a incrementar la productividad y competitividad de los sectores productivos
que permitan alcanzar los objetivos del Plan de Desarrollo y de los grupos menos favorecidos, a
fin de impulsar su inclusion activa en la economia.

Capitulo sexto
Trabajo y produccion
Seccion primera
Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la economia,
entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,
familiares, domésticas, autdbnomas y mixtas. El Estado promovera las formas de produccion que
aseguren el buen vivir de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos
o0 los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una
activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccién se estimulara
una gestion participativa, transparente y eficiente. La produccion, en cualquiera de sus formas, se
sujetard a principios y normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracién del

trabajo y eficiencia econdmica y social.
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Seccion cuarta
Democratizacién de los factores de produccion

Art. 334.- El Estado promovera el acceso equitativo a los factores de produccién, para lo cual
le correspondera:

1. Evitar la concentracion o acaparamiento de factores y recursos productivos, promover su
redistribucion y eliminar privilegios o desigualdades en el acceso a ellos.

2. Desarrollar politicas especificas para erradicar la desigualdad y discriminacién hacia las
mujeres productoras, en el acceso a los factores de produccion.

3. Impulsar y apoyar el desarrollo y la difusion de conocimientos y tecnologias orientados a
los procesos de produccion.

4. Desarrollar politicas de fomento a la produccion nacional en todos los sectores, en especial
para garantizar la soberania alimentaria y la soberania energética, generar empleo y valor
agregado.

5. Promover los servicios financieros puablicos y la democratizacion del crédito

(Constituyente, S,f).
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LEY DE COMPANIAS

Codificacion 0

Registro Oficial 312 de 05-nov.-1999

Ultima modificacion: 29-dic.-2017

EXPEDIR LA SIGUIENTE CODIFICACION DE LA LEY DE COMPANIAS
SECCION I DISPOSICIONES GENERALES
Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. Este
contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Cédigo de Comercio, por los
convenios de las partes y por las disposiciones del Cédigo Civil.
Art. 2.- Hay cinco especies de compafiias de comercio, a saber:

La compaiiia en nombre colectivo;

La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;

La compafiia de responsabilidad limitada;

La compafiia anonima; vy,

La compafiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compafiias constituyen personas juridicas.

La Ley reconoce, ademas, la compariia accidental o cuentas en participacion.
Art. 3.- Se prohibe la formacién y funcionamiento de compaiiias contrarias al orden publico,
a las leyes mercantiles y a las buenas costumbres; de las que no tengan un objeto real y de
licita

Negociacion y de las que tienden al monopolio de las subsistencias o de algin ramo de

cualquier
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Industria, mediante précticas comerciales orientadas a esa finalidad.

Art. 4.- El domicilio de la compafiia estard en el lugar que se determine en el contrato
constitutivo de la misma.

Si las compafiias tuvieren sucursales o establecimientos administrados por un factor, los lugares
en que funcionen éstas o éstos se considerardn como domicilio de tales compafiias para los
efectos judiciales o extrajudiciales derivados de los actos o contratos realizados por los mismos

(Finder, 2017).
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1.4.Marco Conceptual

Agente de ventas: “Persona 0 empresa que negocia la compra o venta de bienes y servicios.
No entra en posesion de los bienes, se encarga de prospectar y de coordinar las transacciones.
Cobra un cargo o comision sobre la transaccion” (Olamendi). Es decir, es la persona que se
encarga de concretar los negocios entre empresas; obteniendo una pequefia comisién por cada
venta o compra de un articulo.

Atencion al cliente: “Conjunto de acciones interrelacionadas puestas en practica por una
empresa para que sus clientes pasen de la satisfaccion del primer momento a la fidelizacién
continua” (Olamendi) Como su nombre lo dice es como lo recibimos y tratamos al cliente hasta
que este realice su compra, tratando de entablar una relacion.

Cadena de valor: “Serie de departamentos internos que realizan actividades que crean valor
al disefar, producir, vender, entregar y apoyar los productos de una empresa”. (Kotler &
Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 40). Se trata de generar un valor Unico para
los clientes al momento de las ventas.

Canales de distribucién: Son los medios por el cual la empresa utiliza para distribuir el
producto del consumidor al cliente final.

Calidad del producto: “Caracteristicas de un producto o servicio que determinan su
capacidad para satisfacer las necesidades manifiestas o implicitas del cliente”. (Kotler &
Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 208). Es lo que muchos consumidores buscan
en un determinado producto y servicio y entiende como calidad de producto a lo que sobrepasa

sus expectativas, debido a sus caracteristicas y beneficios.
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Capital de clientes: “Suma de los valores de vida de todos los clientes actuales y potenciales
de la compafiia”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 22). Es decir son
los clientes que generan ingresos para la empresa, misma que ayudan a su crecimiento.

Cartera de negocios: “Conjunto de negocios y productos que conforman la compafiia”.
(Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 43). Son las diferentes inversiones
que forman parte importante de una empresa y generan un valor econémico.

Cuota de mercado. — Es la cantidad de personas que consumen o compran un determinado
producto de la empresa.

Desarrollo de mercado: “Crecimiento de una compafiia mediante la identificacion y
desarrollo de nuevos segmentos de mercado para sus productos actuales”. (Kotler & Amstrong,
Fundamentos de marketing, 2017, pag. 48). Se refiere a la bldsqueda de nuevos nichos de
mercado para introducir nuevos productos.

Desarrollo de producto: “Crecimiento de la empresa que consiste en ofrecer productos
nuevos o modificados a segmentos actuales del mercado”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de
marketing, 2017, pag. 48). Quiere decir creacion de productos innovadores que satisfagan las
necesidades y deseos de los consumidores.

Diferenciacion: “Proceso de distinguir la oferta de mercado con la finalidad de crear mayor
valor para el cliente”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 170). Es lo
que hacen las empresas con sus productos, buscan nuevas alternativas innovadoras para hacer
que sean distintivos al de la competencia y los consumidores puedan diferenciarles del resto.

Diversificacion: “Crecimiento de una empresa que se basa en iniciar o adquirir negocios

ajenos a los mercados y productos actuales de la empresa”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos
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de marketing, 2017, pag. 48). Se refiere cuando la empresa crea una nueva linea de productos
gue nos son similares ni iguales a los que ya oferta.

Estrategias de marketing: “Ldgica de marketing con la cual una compafiia espera crear
valor para el cliente y establecer relaciones redituables con él”. (Kotler & Amstrong,
Fundamentos de marketing, 2017, pdg. 51). Son fundamentales para el funcionamiento y
crecimiento de una empresa ya que ayuda a crecer y estar preparado ante cualquier adversidad
que pueda afectar a la misma.

Estrategias: “Un conjunto de acciones encaminadas a la consecucion de una ventaja
competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia, mediante la adecuacion
entre los recursos, las capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de
satisfacer los objetivos de los multiples grupos participantes en ella. (Munuera & Rodriguez,
2017, pag. 41)”. Como nos menciona los autores Munuera & Rodriguez estrategias son todas las
acciones que una persona o empresa tome para un mejor crecimiento o mayor competitividad.

Investigacion de mercados: “Disefio, recopilacion, analisis e informe sistematico de datos
relevantes para una situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion”. (Kotler &
Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 106). Es el estudio que debe realizar todas
aquellas personas que quieran incursionar con sus productos en el mercado.

Linea de productos: “Grupo de productos relacionados estrechamente porque funcionan de
manera similar, se venden a los mismos grupos de clientes, se comercializan a través de los
mismos puntos de venta o se ubican dentro de ciertos rangos de precios”. (Kotler & Amstrong,
Fundamentos de marketing, 2017, pag. 213). Kotler y Amstrong manifiestan que la linea de

productos son aquellos productos similares que ofertan sin ningun problema a su target.
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Marca: “Nombre, termino, letrero, simbolo, disefio 0 una combinacion de estos elementos,
que identifican los productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y la diferencia
de los de sus competidores”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 209).
Kotler y Amstrong mencionan que una marca es un simbolo que ayuda a que los consumidores
puedan elegir con facilidad los productos de la empresa.

Marketing: “Establece que el logro de las metas organizacionales depende de conocer las
necesidades y los deseos del mercado meta, asi como de ofrecer la satisfaccion deseada de mejor
manera que los competidores”. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2017, pag. 11) . En si
marketing quiere decir que se encarga de satisfacer las necesidades gustos y preferencia de las
personas ofreciendo productos y servicios innovadores que llamen la atencion de los clientes.

Marketing Mix: Es un concepto que se utiliza para definir todas las herramientas y variables
a la disposicion del responsable de marketing. En el mundo digital, la estrategia de marketing
mix consiste en la adaptacion del producto, precio, plaza y promocion al contexto digital.
(Redaccidn, 2018). La utilizacion del marketing mix tradicional en si nos ayuda a enfocarnos
mas técnicamente en el &mbito comercial.

Mercado: “Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto-
servicio”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 8). Kotler y Anstrong
mencionan que un mercado es el lugar estratégico en donde se comercializan los distintos
productos es decir se da paso a la oferta y la demanda.

Ofertas de Mercado: “Cierta combinacion de productos, servicios, informaciéon o
experiencias que se ofrece a un mercado para satisfacer una necesidad o deseo”. (Kotler &
Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 6). Se dan con la finalidad de hacer que los

clientes se sientan satisfechos al adquirir un determinado producto o servicio.
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Participacion de mercado. - Es el porcentaje de mercado que tenemos ganado que es
expresado en valores monetarios y se reflejan en las ventas.

Percepcidn: “Proceso en que las personas seleccionan organizan e interpretan informacién
para formarse una imagen significativa del mundo”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de
marketing, 2017, pag. 147). Hace referencia a como los consumidores perciben un determinado
producto a relacion con los de la competencia.

Posicionamiento: “Organizar una oferta de mercado para ocupar un lugar claro, distintivo y
deseable con respecto a los productos de la competencia en la mente de los consumidores meta”.
(Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 170). Kotler y Amstrong
manifiesta que posicionamiento es estar en la mente de los consumidores y que no tengan
problemas al momento de tomar decisiones en la compra de un producto o servicio.

Publicidad: “Cualquier forma impersonal de presentacion y promocion acerca de ideas,
bienes o servicios, que un patrocinador identificado”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de
marketing, 2017, pag. 367). Es una forma de comunicar y transmitir los beneficios y
caracteristicas del producto o servicio para aumentar sus ventas.

Precio: “Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores
que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o servicio”. (Kotler
& Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 265). Es la suma del costo total que ha
incurrido en la elaboracion del producto final y que se debe pagar por el mismo.

Producto: “Es la idea de que los consumidores favorecen los productos que ofrecen lo mejor
en calidad, desempefio y caracteristicas, la organizacion deberia dedicar su energia a mejorar

continuamente sus productos”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 10).
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Produccion: “Es la idea de que los consumidores prefieren articulos que estan disponibles y
son accesibles; la organizacion debe enfocarse en mejorar la eficiencia de la produccion y
distribucion”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 10). Se refiere a la
elaboracion de un producto el cual los consumidores lo pueden adquirir en un determinado
precio.

Proveedores: “Constituye un eslabon importante de la red de transferencia de valor de la
empresa a cliente”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 69). Son
aquellas personas que ayudan abastecer el producto en otros lugares en las mejores condiciones.

Propuesta de valor: “Posicionamiento total de una marca, toda la mezcla de beneficios por
los cuales se ha diferenciado y posicionado” (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing,
2017, pag. 191). Es una estrategia que utilizan las empresas para mantener una ventaja distintiva
a la de sus competidores.

Publico objetivo: Es el grupo de individuos sean hombres o mujeres de una determinada edad
a quien la empresa se dirige y oferta sus productos.

Satisfaccion del cliente: “Grado en el que el desempefio percibido de un producto coincide
con las expectativas del comprador”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017,
pag. 14). Es cuando el producto o servicio supera las expectativas que el consumidor mantenia
sobre el mismo.

Segmentacion de mercado: “Division de un mercado en grupos mas pequefios de
compradores con necesidades, caracteristicas 0 comportamientos diferentes que podrian requerir
estrategias 0 mezclas de marketing particulares”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de

marketing, 2017, pag. 170) . Se puede decir que la segmentacién de mercado es la division del
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mercado en grupos mas pequefios u homogéneos para atender de una mejor manera a los
consumidores.

Servicio: “Actividad, beneficio o satisfaccién que se ofrece en venta, que es esencialmente
intangible y no da como resultado la propiedad de algo”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de
marketing, 2017, pag. 222). Segun los autores Kotler y Amstrong el servicio es la actividad de
cumplir con las expectativas y deseos que requieren los clientes.

Target: Es el grupo objetivo a cuél una empresa se dirige con sus productos.

Valor de marca: “Valor financiero total de una marca”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos
de marketing, 2017, pag. 223). Se dice que es un valor que adquirido la empresa al paso del
tiempo gracias a la creacion de una marca clara relevante y diferencial, en si lo que transmite a
sus clientes.

Ventaja competitiva: “Superioridad sobre los competidores que se logra al brindar a los
clientes mayor valor, ya sea bajando los precios u ofreciendo mayores beneficios que justifiquen
un precio mas alto”. (Kotler & Amstrong, Fundamentos de marketing, 2017, pag. 189). Se da
cuando manejamos una estrategia que hace que sea diferente a los competidores, manteniendo

siempre una ventaja competitiva.
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1.5.Marco Cientifico

La importancia del marketing: El poder del marketing es muy elevado y llega a muchos
grupos de poblacion, incluidos aquellos que se consideran mas sensibles. Es lo que ocurre con
los nifios. Las marcas también buscan conectar con ellos y también estan intentando convertirlos
en consumidores (Redaccion Marketing, 2019).

La importancia del marketing para el éxito de un negocio
El corazén de su éxito empresarial radica en su marketing. La mayoria de los aspectos de su
negocio dependen de la implementacion del marketing basados en estrategias y objetivos.
El paraguas general de marketing cubre publicidad, relaciones publicas, promociones y ventas.
El marketing, es un proceso mediante el cual un producto o servicio es introducido vy
promovido a clientes potenciales.
Sin marketing, su negocio puede ofrecer los mejores productos o servicios en su industria, pero
ninguno de sus clientes potenciales sabria sobre él. Sin marketing, las ventas pueden caer y las
empresas tendran que cerrar. (Gonzalez, 2017)

Como dar a conocer a su pequefia empresa
Para que un negocio tenga exito, el producto o servicio que proporciona debe ser conocido por
los compradores potenciales.
A menos que su negocio sea conocido en la comunidad y tenga comunicacion con sus clientes
facilmente disponible, usted tiene que usar estrategias de marketing para crear conciencia de
producto o servicio.
Sin marketing, sus clientes potenciales nunca pueden ser conscientes de sus ofertas de negocios y

no pueden tener la oportunidad de progresar y tener éxito.
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El uso de marketing para promover su producto, servicio y empresa ofrece a su negocio la
posibilidad de ser descubierto por los posibles clientes. (Gonzalez, 2017)

Ventas mas altas para su pequefia empresa
Una vez que su producto, servicio o empresa se encuentre bajo el radar de sus clientes
potenciales, aumentaran sus posibilidades de que los consumidores realicen una compra.

A medida que la conciencia se convierte en una realidad, es también el punto donde los
nuevos clientes comienzan a difundir la palabra, diciéndoles a sus amigos y familiares acerca de
este sorprendente nuevo producto que descubrieron.

Sus ventas aumentaran constantemente mientras que la gente hable de su marca y se continte
extendiendo. Sin emplear estrategias de marketing, estas ventas no pueden haber ocurrido
nunca; sin ventas, una empresa no puede tener éxito (Gonzalez, 2017).

Reputacion de su pequefia empresa
El éxito de una pequefia empresa a menudo se basa en una solida reputacion. EI Marketing
genera reconocimiento de marca o retiro de productos con una empresa.

Cuando una empresa alcanza las altas expectativas del publico, su reputacion se encuentra en un
terreno mas firme. A medida que su reputacion crece, el negocio se expande y las ventas
aumentan.

La reputacion de su empresa, se construye a través de la participacion activa en programas
comunitarios, comunicacion efectiva y productos o servicios de calidad, creados o apoyados por
esfuerzos de marketing (Gonzalez, 2017).

Competencia saludable
El marketing, también fomenta un ambiente en el mercado una competencia sana. Los esfuerzos

de marketing, informan sobre los precios de los productos y servicios, que no solo llega a los
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consumidores, sino que también llega a otras empresas que compiten por el negocio de los
consumidores.

A diferencia de las empresas que tienen un monopolio sobre los productos y servicios que
pueden cobrar casi cualquier precio, el marketing ayuda a mantener los precios competitivos para
un negocio para tratar de ganar a los consumidores antes de su competencia.

Sin la competencia, las compafiias bien conocidas continuaran vendiendo mientras que las
compafiias menos conocidas 0 nuevas compafiias tendrian poca ocasion de nunca tener éxito.
Marketing facilita la competencia saludable, que permite a las pequefias empresas y nuevos
negocios para tener éxito entrar y crecer en el mercado (Gonzalez, 2017).

Consideraciones
Aunque el marketing es enormemente importante para que un negocio tenga éxito, también
puede ser muy costoso. En su primer afio, una empresa podria gastar tanto como la mitad de sus
ventas en los programas de marketing.

Después del primer afio, un presupuesto de marketing puede llegar hasta un 30% — a veces mas
de las ventas anuales.

Un programa de marketing que da a su empresa la mejor oportunidad, es una mezcla saludable
de diferentes formas de marketing, tales como desarrollo de sitios web, relaciones publicas,
publicidad impresa y de difusién, disefio e impresion para todos los materiales impresos, ferias y
otros eventos especiales. (Gonzalez, 2017)

Importancia del Marketing en las Organizaciones y el Papel de las Redes Sociales
El marketing es uno de los procesos administrativos mas importantes desarrollados por las
organizaciones, su impacto y alcance es indiscutido y su adecuada gestion permite vislumbrar y

garantizar un futuro solido a cualquier compafia. A medida que pasa el tiempo, la forma en que
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este es desarrollado cambia con base en las nuevas tendencias, los requerimientos del mercado y
los consumidores, los avances académicos y tecnoldgicos entre otros factores, es por esto que
resulta una prioridad reaccionar a tiempo con el fin de generar estrategias que permitan un
progreso constante y estabilidad para las organizaciones. Entre las actividades desarrolladas en el
marketing se destacan aquellas que involucran una comunicacion constante entre la organizacion
y los consumidores, es aqui donde se percibe la importancia de establecer canales eficaces que
permitan conformar un vinculo bidireccional adecuado donde actualmente las redes sociales
toman un lugar importante.

Las grandes organizaciones deben preocuparse por identificar y entender al maximo las
necesidades, deseos y demandas de sus consumidores con el fin de desarrollar bienes o servicios
que les satisfagan y generen valor obteniendo consigo valor para si mismos mediante fidelidad o
grandes utilidades.

En lo referente a intercambios y relaciones las organizaciones no deben pretender Unicamente
un beneficio econdémico por la prestacion de sus servicios o la oferta de sus productos, sino que
deben generar en lo posible vinculos con sus consumidores que permitan una creacion de valor
superior que alcance la fidelidad; muchas organizaciones se preocupan simplemente por cumplir
un presupuesto de ventas y pierden de vista el hecho de que desarrollar relaciones con sus
consumidores es mas importante (Montes, Velasquez, & Avila, S,f).

Disefiar una estrategia de marketing impulsada por el cliente
El disefio de una estrategia de marketing adecuada contempla ciertos factores entre los cuales
encontramos la seleccion de los clientes a los que se les brindara el servicio, el desarrollo de una

propuesta de valor adecuada a las necesidades y expectativas de los clientes y el escogimiento de
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la orientacién administrativa de marketing que permitird la construcciéon de relaciones con los
clientes (Montes, Velasquez, & Avila, S,f).
Importancia del Marketing para las empresas

El desarrollo de un marketing adecuado es el fundamento de las organizaciones de hoy en dia y
de este depende lograr el éxito o el fracaso. Empresas que se desvian del camino no teniendo en
cuenta al cliente y sus necesidades segun las tendencias del mercado estdn destinadas a la
obsolescencia y por lo tanto al fracaso. A medida que avanza el tiempo, los cambios que
presentan los consumidores llegan cada vez mas rapido, infinidad de tendencias van y vienen y
su impacto es considerablemente més alto dado el impulso que las herramientas tecnoldgicas les
brindan. Cada vez es mas imprescindible estar a la vanguardia de los cambios que se presentan
en nuestro entorno. La frecuencia y la velocidad con que debemos desarrollar nuestro proceso de
marketing aumentan, estamos en una generacion de nuevos consumidores que se dejan
deslumbrar por tendencias pasajeras, son mas criticos e interactian mas compartiendo sus

diferentes experiencias. (Montes, Velasquez, & Avila, S,f)
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Capitulo I1: Metodologia

2.1. Disefo de la investigacion y tipo de disefio

Investigacion Descriptiva: La investigacion descriptiva es la que se utiliza, tal como el
nombre lo dice, para describir la realidad de situaciones, eventos, personas, grupos o
comunidades que se estén abordando y que se pretenda analizar.

En este tipo de investigacion la cuestion no va mucho maés alla del nivel descriptivo; ya que
consiste en plantear lo mas relevante de un hecho o situacion concreta, de todas formas, la
investigacion descriptiva no consiste Unicamente en acumular y procesar datos. El investigador
debe definir su analisis y los procesos que involucrara el mismo. (Universia, 2017).

Se utiliza este tipo de investigacion por qué se va describir los fendmenos en su comportamiento
natural sin manipular ninguna de las variables en un momento dado.

Investigacion Bibliografica: La investigacion bibliografica o documental consiste en la
revision de material bibliografico existente con respecto al tema a estudiar. Se trata de uno de los
principales pasos para cualquier investigacion e incluye la seleccion de fuentes de informacion,
también le considera un paso esencial porque incluye un conjunto de fases que abarcan la
observacién, la indagacion, la interpretacion, la reflexion y el analisis para obtener bases
necesarias para el desarrollo de cualquier estudio. (Ayala, 2012)
Es de gran importancia indagar un poco mas a fondo de fuentes confiables con informacion de
relevancia, tesis similares al tema planteado ya que esto ayudara a tener una vision mas clara de
las cosas que se deberan hacer, es decir toda la informacion encontrada serd una pieza

fundamental y brindara un aporte significativo en la elaboracion de la investigacion.
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Investigacion De Campo: Para el investigador Fidias Arias, la investigacion de campo es
aquella en la que los datos se recolectan o provienen directamente de los sujetos investigados o
de la realidad en la que ocurren los hechos, en esta investigacion no se modifican ni manipulan
variables; es decir, el investigador obtiene la informacion, pero no altera las condiciones
existentes. En la investigacion de campo también se emplean datos secundarios, los cuales
pueden provenir de fuentes bibliograficas. (Cajal, S,f)

La investigacion de campo es una herramienta fundamental ya que nos ayudara a recolectar la
informacion de los clientes reales y potenciales en el lugar de los hechos es decir directamente al
mercado como también recabar informacién de sus colaboradores para de esta manera
adentrarnos mas en la situacion actual de la empresa recabando la informacion necesaria para la

investigacion.
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2.2.Métodos de Investigacion

Método Inductivo: A través de este método pueden analizarse situaciones particulares
mediante un estudio individual de los hechos que formula conclusiones generales, que ayudan al
descubrimiento de temas generalizados y teorias que parten de la observacion sistematica de la
realidad. (Canaan, 2014)

Este método nos ayudara a estudiar la empresa de manera particular partiendo desde la
observacion y analisis de la situacion actual hacia posibles factores que podrian incidir en su
crecimiento, y de manera general el contexto que lo rodea como es la competencia y sus clientes.

Método Deductivo: Se refiere a un método que parte de lo general para centrarse en lo
especifico mediante el razonamiento l6gico y las hipo tesis que puedan sustentar conclusiones
finales; este proceso parte de los analisis antes planteados, leyes y principios validados y
comprobados para ser aplicados a casos particulares. En este método todo el empefio de la
investigacion se basa en las teorias recolectadas, no en lo observado ni experimentado; se parte
de una premisa para esquematizar y concluir la situacién de estudio, deduciendo el camino a
tomar para implementar las soluciones. (Canaan, 2014)

Este método nos permite tener un enfoque mas claro proporcionando informacion mediante la
aplicacion de encuestas y entrevistas mismas que permitiran obtener un resultado especifico de la
empresa de esta manera poder plantear alguna propuesta sobre nuevas estrategias de marketing
para poder alcanzar los objetivos planteados.

2.3.Enfoques de la Investigacion

Investigacion Cuantitativa: “Enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos para probar
hipd tesis, con base en la medicion numeérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de

comportamiento y probar teorias” (Sampiere, Collado, & Lucio, 2010).
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Es decir, se utiliza la investigacion cuantitativa ya que luego de haber realizado las respectivas
encuestas a un determinado numero de habitantes del cantdn Chimbo y la parroquia la
magdalena para la recoleccion de la informacion se procederd a la tabulacion de resultados en
donde nos arrojaran valores en porcentajes de acuerdo a la cantidad de respuestas emitidas por
las personas a quienes se les encuesta.

Investigacion Cualitativa: “Enfoque cualitativo Utiliza la recoleccion de datos sin medicion
numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion”
(Sampieri, Collado, & Lucio, 2010)

Se utiliza esta investigacion debido a que se recabara informacién preliminar, sobre la
situacion actual de la microempresa confites “Madavel” basado en la opinion de la ciudadania
acerca de la misma analizando de una manera profesional clara y concisa las respuestas emitidas;
identificado en si cual es la problematizacion en los resultados arrojados de las encuestas para

mediante esto poder tomar medidas correctivas para plantear alternativas.
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2.3.Técnicas e instrumentos de la Investigacion

Las técnicas que se utilizaran dentro de la investigacion son encuesta, entrevistas y ficha de
observacion, el instrumento por medio del cual se recopilara la informacién de las mismas sera el
cuestionario y la guia de entrevista respectivamente.

Encuesta: Es uno de los métodos mas utilizados disefiado por el investigador para recabar
informacion directa de los potenciales clientes y consumidores mediante la elaboracion de un
cuestionario donde se plantea una serie de preguntas que seran de gran relevancia para la toma de
decisiones, mismas que aporten al trabajo de investigacion.

Entrevista: Es un instrumento que se utiliza para obtener informacion directa con el
implicado sobre el caso de estudio; entablar un didlogo para conocer como se desarrollan las
actividades de la empresa, cual es su situacion; opiniones por parte del propietario y un
colaborador de la empresa ya que también es importante para el desarrollo del estudio.

Observacion directa: Es una técnica propia del investigador ya que se encarga de observar el
entorno, analizar cudl es la situacion actual tanto interna como externa es decir las ventajas y

desventajas de la empresa.
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2.4.Universo y muestra

Para el desarrollo de la investigacion segun los datos del INEC Censo 2010 la poblacion del
canton Chimbo esta compuesto por 15779 habitantes dividido en 4402 en el &rea urbana y 11377
en el area rural. (Chimbo, 2014)

Tomando en cuenta que para la aplicacion de la encuesta del canton Chimbo se analizara
Unicamente la poblacion urbana, misma que cuenta con un total de 4402 habitantes.

Seleccion de la muestra

Datos:

N = tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza (1.96)?

P= probabilidad de éxito o proporcion esperada (0.5)

g= probabilidad de fracaso

e’= precision (Error maximo admisible en términos de proporcién (0,05%)
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Tamano de la muestra

La formula determinada es para la poblacion finita.

B N=*Z2px*q
T e2(N—-1D+2Z%p=xq

n

B * (1,96)% 0,5 * 0,05
™ = 0,052(4402 — 1) + 0,52 * 0,50

_ 4402%3.8416 % 0.5 0.5
"~ 0.0025(4401 — 1) + 0.25 % 0.50

n

4402 * 3.8416 * 0.5 x 0.5
0.0025 * 4401 + 0.25 % 0.50

42,276,808
"= T111275

n = 380

Se aplicara 380 encuestas
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2.5.Procesamiento de la Informacion
Las respuestas que se obtendra una vez ya aplicada la encuesta seran procesadas y tabuladas
mediante el paquete informéatico Microsoft office programa Excel y Word mismo que ayudara a
obtener datos cuantitativos y cualitativos sobre el estudio realizado, mediante ello proceder a

realizar su respectivo analisis, valoracion y de esta manera llegar a una conclusion final.



Capitulo I11: Analisis e interpretacion de resultados
Pregunta N° 1
¢Consume productos artesanales?

Tabla 1: Productos artesanales

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 290 76,32
No 90 23,68
TOTAL 380 100
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Elaborado por: Mejia y Murillo, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

uSi

® No

Figura 2: Productos artesanales

Fuente: Investigacion de Mercado, canton Chimbo, 2020.

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.
Analisis e interpretacion:

El gran porcentaje de las personas encuestadas si consumen productos artesanales ya que les

gusta sentir el sabor de casa, degustar de los diferentes productos que ofrecen sus coterraneos.
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Pregunta N° 2.

¢Al realizar un viaje adquiere productos de confiteria?

Tabla 2: Adquisicion de confiteria

Variables Frecuencia |Porcentaje

Si 285 75
No 95 25
TOTAL 380 100

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

W Si

= No

Figura 3: Adquisicion de confiteria
Fuente: Investigacion de Mercado, cantén Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Anélisis e interpretacion
El mayor nivel de personas encuestadas si adquieren y consumen productos de confiteria al
viajar ya que les gusta deleitarse con un dulce mientras llega a su destino, 0 a su vez lo hacen

para llevar a sus familiares.
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Pregunta N° 3.
¢ Qué caracteristicas considera importante al momento de adquirir un producto
artesanal?

Tabla 3: Caracteristicas para adquirir un producto artesanal

Variables Frecuencia Porcentaje

Precio 95 25,00
Empaque 107 28,16
Diseino 98 25,79
Marca 45 11,84
Precio y Disefo 35 9,21
TOTAL 380 100

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

M Precio

B Empaque

m Disefio
Marca

M Precio y Diseio

Figura 4: Caracteristicas para adquirir un producto artesanal
Fuente: Investigacion de Mercado, cantén Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020

Anélisis e interpretacion

La mayor parte de la poblacion encuestada mencionaron que al momento de adquirir un
producto artesano consideran mas relevante: el empaque ya que brinda seguridad al producto; el
disefio porque es el atractivo y muestra la ingeniosidad del fabricante; el precio ya que es el

factor decisivo de acuerdo a la economia de cada consumidor.



Pregunta N° 4.

¢ Consume confiteria elaborada por emprendimientos locales?

Tabla 4: Confiteria de emprendimientos locales

Variables Frecuencia | Porcentaje
Si 276 72,63
No 104 27,37
TOTAL 380 100

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

M Si

® No

Figura 5: Confiteria de emprendimientos locales
Fuente: Investigacion de Mercado, canton Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Anélisis e interpretacion
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La mayor parte de la poblacion encuestada respondié que si consumen confiteria de

emprendimientos locales porque les gusta, son productos tradicionales y sobre todo se puede

adquirir con facilidad.
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Pregunta N° 5.

.Conoce sobre la empresa confites “Madavel”?

Tabla 5: Conocimiento de la empresa “Madavel”

Variables Frecuencia | Porcentaje
Si 111 29,21
No 269 70,79
Total 380 100

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

S

® No

Figura 6: Conocimiento de la empresa ‘“Madavel”
Fuente: Investigacion de Mercado, canton Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Andlisis e interpretacion:

Mediante el analisis de la encuesta se puede decir que la mayor cantidad de personas no conocen
sobre la fabrica de Confites “Madavel” debido a que no existe una publicidad adecuada por la
cual se dé a conocer, esto hace que su nombre ain no se encuentre posicionado en la mente de
los consumidores; motivo por el cual solo adquieren el producto por su atractivo, variedad de

sabores y disefios mas no por el reconocimiento de marca.
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Pregunta N° 6.

(Ha adquirido productos de la empresa confites “Madavel”?

Tabla 6: Adquisicion de productos “Madavel”

Variables Frecuencia | Porcentaje

Si 222 58,42
No 158 41,58
Total 380 100

Elaborado por: Mejia y Murillo, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

M Si

® No

Figura 7: Adquisicion de productos “Madavel”
Fuente: Investigacion de Mercado, cantén Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Andlisis e interpretacion:

Se puede decir que la mayor cantidad de personas encuestadas si adquieren los productos de la
Microempresa de Confites “Madavel” en sus distintos puntos de venta debido a que sus
productos son atractivos por sus sabores, disefios y colores; ademas su precio es econémico lo
que hace facil de adquirirlo. Sin embargo, seleccionan el producto sin considerar previamente la

marca del producto.
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Pregunta N° 7.

¢En qué lugares le gustaria encontrar puntos de expendio de productos que comercializa la

empresa de confites “Madavel”?

Tabla 7: Expendio de productos “Madavel”

Variables Frecuencia | Porcentaje
Mercados Locales 29 7,63
Supermercados 88 23,16
Tiendas Detallistas 168 44,21
En su propia fabrica 22 5,79
Lugares Turisticos 64 16,84
Tiendas Online 9 2,37
Total 380 100

Elaborado por: Mejia y Murillo, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.
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Figura 8: Expendio de productos “Madavel”
Fuente: Investigacion de Mercado, canton Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Anélisis e interpretacion:

Se pudo evidenciar que los consumidores prefieren que los productos de Confites “Madavel”
estén disponibles en tiendas detallistas, supermercados y lugares turisticos ya que su acceso para

adquirirlos seria mas facil.



Pregunta N° 8

¢ Qué medios de comunicacién considera importante para dar a conocer los productos de

la empresa confites “Madavel”?

Tabla 8: Medios de comunicacion importantes para la empresa “Madavel”

Variables Frecuencia | Porcentaje
Television 62 16,32
Radio 101 26,58
Revista 0 0,00

Redes Sociales | 189 49,74
Periddico 28 7,37

Total 380 100

Elaborado por: Mejia y Murillo, 2020.
Fuente: Investigacion de mercados, 2020.

H Television
B Radio
Revista
Redes Sociales

M Periddico

Figura 9: Medios de comunicacion importantes para la empresa
Fuente: Investigacion de Mercado, cantén Chimbo, 2020.
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020.

Andlisis e interpretacion:

Un porcentaje considerable de consumidores de confites Madavel proponen que dé a conocer sus

productos mediante redes sociales; otro medio indicado es la radio ya que también acostumbran

escucharlo habitualmente, sin embargo, ya existia una cufia radial en el afio anterior, pero fue

retirada ya que no genero ningun resultado favorable para la empresa.
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Conclusiones:

» Una vez aplicado las respectivas encuestas se puede decir que existe un porcentaje
considerable de personas que si acostumbran a adquirir productos artesanales de
confiteria ya sea nivel local, provincial y nacional por su sabor y tradicion.

> La empresa confites “Madavel” oferta sus productos en distintos lugares turisticos; por lo
que se aprecid que si adquieren el producto; pero que su marca aln no se encuentra
posicionada en la mente de los consumidores.

> La mayor parte de la poblacién encuestada considera que las caracteristicas mas
importantes a tomar en el momento de adquirir un producto artesanal es el empaque,

disefio y el precio.

Recomendaciones:

» Las microempresas de confiteria deberian ser mas creativas e innovadoras con sus
productos, enfocandose siempre en las nuevas tendencias, gustos y preferencias de los
consumidores ya que estas son cambiantes.

» Confiteria “Madavel” debe realizar publicidad para darse a conocer y ofertar sus
productos a los distintos consumidores y clientes potenciales por medio de las redes
sociales ya que es el medio de informacién que usan habitualmente las personas para
mantenerse informados.

» Al realizar un producto artesanal de confiteria es necesario tomar en cuenta su empacque
ya que este debe ser llamativo, que brinde seguridad al producto, a su vez debe estar
estipulada su fecha de expedicidn; presentar el producto en diversos tamafios acorde a las

diferentes necesidades tomando en cuenta el factor econémico.
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Entrevista
Entrevista dirigida al gerente de la empresa “Madavel”

Entrevistado: Sr. Fredy Velasco Ocupacioén: Gerente Propietario

Lugar: La Magdalena provincia Bolivar Fecha: 05/ 01/ 2020

Entrevistador: Dennis Mejia, Norma Murillo

1: De donde nacio6 la idea del emprendimiento.?
La idea del emprendimiento nacié ante la necesidad de generar un ingreso para la familia y al no
contar con un trabajo estable.

2: Usted realizo un estudio de mercado para crear la empresa?
El negocio se formd de manera empirica ya que no se tenia los conocimientos técnicos sobre su
funcionamiento

3: Cuales han sido los factores que le permitieron crecer en el mercado?
Los principales factores que le han permitido surgir en el mercado ha sido la perseverancia ser
constante y no decaer ante los problemas buscar siempre una solucion y los factores negativos
que se han presentado en el transcurso del tiempo ha sido que no existe un apoyo a los
emprendedores, otro factor que ha impedido que surja es el factor econémico ya que han tenido
que realizar préstamos para poner mantener el negocio.

4: Cuales han sido las barreras negativas para poder expandirse con los productos?
El principal factor es su poder adquisitivo ya que no es solvente ademas los grandes
supermercados no se interesan por acoger a sus productos e exhibirlos en sus perchas debido a

gue necesita una mejor presentacion.
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5: Realiza publicidad sobre los productos?

Confites “Madavel” no realiza publicidad debido al desconocimiento de la herramienta
fundamental como es el marketing y al no estar a la vanguardia de la tecnologia.

6: Que medios de comunicacion utiliza para dar a conocer los diferentes productos?
Actualmente no se estd dando a conocer por ningun medio, en meses anteriores mantenia una
publicidad radial, pero al no ver resultados decidieron sacarla del medio de comunicacion, se
mencionaba que oferta sus productos a los clientes via whatsapp.

7: Ha creado alianzas estrategias con otras empresas?

No ha mantenido ninguna alianza, actualmente se tiene en mente generar algun tipo de alianza
con hoteles y restaurantes dentro de la provincia.

8: Cuales son los lugares donde usted expende los productos?

Los productos son expendidos en diversas provincias: Provincia Tungurahua Ambato y Bafios,
provincia del Guayas dentro del mercado Artesanal, en la provincia de Pastaza en el Puyo,
provincia Loja, provincia Cuenca, provincia Pichincha-Quito y dentro de la provincia bolivar en
el Santuario del Guayco.

9: Utiliza canales de distribucion?

Su canal de distribucion es directa ya que es el mismo propietario quien distribuye los productos
en los diferentes puntos de venta.

10: Considera importante las opiniones de los consumidores para poder innovar sus
productos.

Menciona que es de gran importancia debido a que escuchando las sugerencias y opiniones de
los clientes pueden mejorar los productos y hacerlos acorde a los gustos, necesidades y

preferencias de los consumidores.
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Durante la conversacion sostenida en la entrevista que se realizé al propietario de la
microempresa de confites “Madavel” menciono que su capital inicial fue de 10 dolares y que
anteriormente su esposa vendia caramelos y melcochas en el bar de su colegio y los dias sabados
y domingos en el Santuario de la Virgen de Guayco de ahi fue cdmo surgio la idea de elaborar
estos delicioso dulces; para finalizar la entrevista envi6 un mensaje a los demas micro
emprendedores que deben ser constantes y esforzarse por dar siempre lo mejor no dejarse caer
facilmente que siempre hay que buscar una solucién ante un problema y que no dejen que sus

suefios solo quede en una idea sino que lo lleven a la realidad.



56

FICHA DE OBSERVACION

Tabla 9: Ficha de Observacion

Entidad: Confites “Madavel”

Elabora: Dennis Mejia, Norma Murillo
Entrevistado: Propietario Freddy Velasco

Lugar y fecha: La Magdalena

Variables Observacion

Infraestructura Propia en buenas condiciones.

Almacenamiento Acorde al producto

Materia prima De la ciudad de Milagro fabrica Valdez

Proceso de produccion BPM (Buenas practicas de manufactura)

Ambiente Laboral Optimo para el desempefio de sus
funciones.

Comunicativo

Parte organizativa Trabajo en equipo

Empaque No adecuado para el producto
Etiquetado Presentable

Disefio del producto Atractivo

Personalizado
Colores llamativos

Transporte Propio

Identidad gréafica Si cuenta con isologo.

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Propuesta

Titulo
Plan de Marketing para mejorar la participacion de mercado de la empresa de confites

“Madavel” de la Parroquia la Magdalena afio 2019.
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Introduccion

Las micro empresas son las que nacen por la necesidad de generar un ingreso econémico y en
respuesta a un problema social debido a que no existen fuentes de trabajo estable; los
emprendimientos locales se dedican a la elaboracién y comercializacién de productos
artesanales ya que en su mayoria representan una identidad y tradicion de un pueblo, las cuales
siempre deben estar en constante innovacion manteniendose atentos a las nuevas tendencias del
mercado, para de esta manera poder ofertar productos creativos, personalizados e innovadores.

Para esto se debe aplicar un adecuado marketing ya que en la actualidad se ha convertido un
eje fundamental para la toma de decisiones en el ambito empresarial ya que se analiza todos los
factores a nivel macro y micro, siendo esto primordial para que un negocio surja y pueda
mantener una diferenciacion en relacion con la competencia, siendo cada vez mas competitivo.
Confites “Madavel” es una micro empresa unipersonal, su emprendimiento es tradicional ya que
esto ya lo venian haciendo tiempos atras con la elaboracion de melcochas, luego de ello pasan ya
a la elaboracion de diversos productos de confiteria mismo que ya lleva en el mercado 8 afios
siendo expendidos en diversos lugares turisticos tanto locales, cantonales y provinciales,
manejandose con un canal directo, el producto es netamente artesanal siendo la Unica micro
empresa que se dedica a la elaboracidn de este tipo de confites dentro de la provincia Bolivar la
misma que se manejan con diversos tamarios, disefios, colores y sabores lo que les hace Unicos y

distintivos en el mercado de la confiteria.
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Justificacion

La presente propuesta se realiza con la finalidad de ayudar a la empresa de confites
“Madavel” a mejorar su participacion dentro del mercado ya que actualmente se encuentra
ofertando sus productos en diversos lugares turisticos, pero ain no ha podido expandirse en su
totalidad por falta de estrategias publicitarias y debido a que no cuenta con los recursos
necesarios.

Por tanto con la creacion de estrategias de marketing se quiere lograr que la empresa de
confites “Madavel” se maneje de una manera mas técnica, es decir empezar a ver el negocio
desde otra perspectiva, no quedarse estancando sino mas bien expandirse en el mercado ya de
una manera profesional en el cual la empresa se enfoque en buscar mayor cobertura de mercado
para poder expandirse y lograr posicionamiento; generar publicidad para darse a conocer a un
mayor numero de consumidores, continuar innovando sus productos en cuanto a sabores, disefios
y su empaquetado ya que es un factor importante que se debe considerar y de esta forma brindar
una mejor presentacion en la que el cliente sobre pase sus expectativas sobre el mismo.

Gracias al disefio de las correctas estrategias se lograra que la empresa aumente sus ventas,
que le permita seguir incursionando en el mercado y sea cada vez mas competitiva

posicionandose en la mente de los consumidores.
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Objetivo general
Establecer el plan de marketing para mejorar la participacion de mercado de la empresa de
confites “Madavel” de la Parroquia la Magdalena afo 2019.
Objetivos Especificos
» Identificar los factores positivos y negativos que mantiene la empresa “Madavel” para su
crecimiento empresarial.
> Analizar los productos de la empresa “Madavel” que tienen mayor participacion en el
mercado.
» Elaborar las estrategias mas adecuadas que permitan a la empresa “Madavel” tener una

mayor participacion de mercado.
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Andlisis Institucional
Microentorno: La micro empresa confites “Madavel” se encuentra ubicada en la parroquia la
Magdalena, canton Chimbo Provincia Bolivar lleva incursionando en el mercado empresarial 7
afnos.
Su gerente propietario es el Sr. Fredy Velasco y su esposa, su hombre “Madavel” significa

Mada_(Magdalena) y Vel (por el apellido de la familia Velasco) cuenta con todos los permisos de

funcionamiento y registro sanitario ademas su patente ya se encuentra registrada; actualmente
mantiene 8 colaboradores que trabajan en equipo siempre velando por el bienestar de la empresa
y dedicados al 100% en ofrecer a sus clientes un producto de calidad. Para su produccién se ha
invertido una gran cantidad de dinero en la adquisicion de maquinaria que hace que el trabajo sea
maés rapido y se pueda producir a mayor volumen; su distribucion se da de manera directa el
producto es diversificado ya que posee diferentes sabores, disefios y tamafios ademas de ello se
maneja por pedidos personalizados al gusto de los clientes y sus precios son accesibles.
Macroentorno: La microempresa “Madavel” cumple con todos los registros basicos de un
negocio y de acuerdo a la actividad a la que se dedica. Distribuye sus productos de manera
directa, llevando a las diferentes provincias: Tungurahua Ambato y Bafios en los terminales;
Provincia del Guayas en el Mercado Artesanal; la Provincia Pastaza en el Puyo; Loja; Provincia
Azuay en Cuenca; Provincia Pichincha Quito; dentro de la provincia Bolivar en el Santuario del
Guayco; este producto que es elaborado artesanalmente por situaciones econdémicas no ha podido
ingresar a la red de supermercados debido a que no cuenta con un empaque que proteja de
manera segura al producto ya que es un producto fragil y puede dafarse con facilidad. Otra razén

por lo que no ha conseguido ser parte de los supermercados es la falta de responsabilidad hacia
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la manutencion de los mencionados productos, por parte de los administradores de estas grandes

cadenas empresariales.
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Anadlisis D.A.F.O

MATRIZ D.A.F.O- F.O.D.A

DEBILIDADES FORTALEZAS
Escasa mversion en maquinaria Infreaestructura propia
Fragilidad del producto Dhsefiar productos personalizados
. Unica empresa de confiteria en la
Deficiente presupuesto .
provincia
Escasa publicidad Transporte propio

Aplicacion del marketing de forma
empirica

Personal capacitado

AMENATZAS

OPORTUNIDADES

Inestabilidad economica

Cobertura geografica

Tendencia por cuidado de sahd

Generar alianzas estrategicas

Productos sustitos

Atraer mievos clientes

Ingreso de nuevos competidores

[nnovacion v tecnologia

MNuevas tendencias de mercado

Eeconocimiento v participacion de
mercado

Figura 10: Matriz DAFO

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020

Andlisis e interpretacion

Con la matriz DAFO se identifican los factores internos y externos de la empresa de confites

“Madavel” para mediante ello poder establecer estrategias para minimizar las debilidades y

amenazas; maximizar las fortalezas y oportunidades.
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FODA CRUZADO
OPORTUNIDADES AMENATZAS
Cobertura geografica Inestabilidad econdmica
Generar alianzas estrategicas Tendencia por cuidado de salud
D F Atraer muevos clientes Productos sustitos
Innovacion v tecnologia Ingreso de nuevos competidores

Feconocimiento v participacion de mercado |Nuevas tendencias de mercado

FORTALEZAS ESTRATEGIAS OFENSIVAS ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
(F2; Al) Lanzar productos de calidad a

Infraestructura propia (F2;02) Precios competitivos menor precio

Disefiar productos personalizados (F2; O1)Estudio de mercado (F3:A)Asesoria legal

Unica empresa de confiteria en la provincia |(F3;03)Promocion v publicidad (F2:A3) Estrategia de diferenciacion

Transporte propio (F4; OF) Participacion en ferias (F5:A4) Estrategia de confrontacion

Personal capacitado (F5;04) Ampliar la gama de productos (F1:A1) Costo de produccion
DEBILIDADES ESTRATEGIAS REORIENTACION | ESTRATEGIAS SUPERVIVENCIA

Escasa inversion en maquinaria (D1; 04) Adquicision de maquinaria (D2;A4) Estrategia de diferenciacion

Fragilidad del producto (D2; O1) Creacién de empaque (D3;A1) Liderazgo en costos

Deficiente presupuesto (D3; O2) Estrategia ganar- ganar (D1; AS) Adquisicion de maquinaria

Escasa publicidad (D4: OF) Publicidad masiva (D4; A?) Lanzamiento de nuevos productos

Aplicacion del marketing de forma empirica (D5;05) Capacitacion en el area de marketing|(D5;A4) Estrategia de accion de refuerzo

Figura 11: DAFO cruzado

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
Analisis e interpretacion: Con el planteamiento de las estrategias se logra que la empresa confites “Madavel” incremente su participacion de
mercado y mantenga un mejor posicionamiento en la mente de consumidores, incrementando sus ventas y siendo cada vez mas competitiva en el
mercado.
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ANALISIS DE LA POSICION ESTRATEGICA

ANALISIS de la POSICION ESTRATEGICA (DAFOQ)

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO

FORTALEZAS

pon los factores criticos

1 Infraestructura propia

DEBILIDADES

pon los factores criticos

5 Aplicacion de marketing de forma empirica

i A e

PO
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO

OPORTUNIDADES

pon los factores criticos

1 Cobertura geografica

5 Reconodmiento y participacion de mercado

AMENAZAS

ANALISIS de la POSICION ESTRATEGICA (DAFO)

pon los factores criticos

1 Inestabilidad econémica

POSICION

% Importancia para EXITO

h VALORACION |

10%
10%
9%
10%
F 10%
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D 8%
D 10%
D 9%

RA A (DAFO

VALOR % Importancia para EXITO
] 10%
F 9%
F 10%
] 10%
F 9%
W o
] 9%
F 8%
] 8%

POSICION FUERTE
factores EXTERNOS
y DEBIL INTERNOS

POSICION MUY DEE
en factores EXTERN

y INTERN

POSICION MUY FUERTE
en factores INTERNOS
y EXTERNOS

POSICION FUERTE
factores INTERNOS
y DEBIL EXTERNOS

Figura 12: Posicion estratégica
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Andlisis e interpretacion

La micro empresa confites “Madavel” mantiene una posicion muy fuerte en factores
internos y externos, pero debe fortalecerse aun mas en cuanto a factores internos ya que

son débiles y es ahi donde se debe sumar esfuerzos.
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MATRIZ BCG
No. |Producto / UEN %Crecimiento |Participacion
1[Melcochas Alto Alto
2|Paletas Alto Alto
3|Canastas Bajo Alto
4|Caramelos Tropical Alto Alto
5|Flareros Bajo Alto
b|Rosas Alto Bajo
7|Pirulos Bajo Bajo
6|Habas Bajo Bajo
9|Mani dulce Alto Alto
10|Disenos personalizados Bajo Alto
| 11|Caramelos persoanlizados Alto Alto
Matriz BCG
2,00
E Caramlelos
: @ omonieccs
T Tropical
E m Melcochas ) Mani dulce
E 1,00 " v, —
£ 3
S .
S
=
. Floreros
0.00 ~|.) Canastas J per‘fu:ﬁzll-il;:dos
0,00 1,00 2,00
Particinacinn de Mercadn

Figura 13:Matriz BCG

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020

Analisis e interpretacion.

Los productos generadores de efectivos son las canastas, floreros y disefios

personalizados debido a que sus ventas mantienen un equilibrio y estan consolidados

dentro mercado. Mientras que las habas y los pirulos no mantienen mucha participacion

dentro del mercado por lo que se encuentran en el cuadrante de declive.



DEFINICION DE LA CUOTA Y PARTICIPACION DE MERCADO
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Estudio de "Madavel”

Variables Madavel Colaciones Salinerito
Precio 3,50 4,50 1,00
Ciclo de vida 2,50 3,00 5,00
Infraestructura 5,00 5,00 5,00
Maquinaria 3,50 -1,00 4,50
Atencion al cliente 4,50 3,00 3,50
Calidad 3,50 3,00 5,00
Materia prima 4,00 3,590 5,00
Publicidad 1,00 1,00 5,00
Crecimeinto de mercado 3,50 3,00 4,50
Extension linea de productos 2,00 1,00 5,00
Alcance internacional 25,00 -5,00 5,00
Productos sustitutos 3,00 2,00 4,00
Poder de negociacion 2,90 -1,00 4,80
Posicionamiento 2,50 1,00 3,80
Presentacion del producto 2,00 0,80 4,65
Madavel Colaciones Salinerito
Fuerzas - Debilidades
Precio 3,50 4,50 1,00
Ciclo de Vida 2,50 3,00 5,00
Infraestructura 5,00 5,00 5,00
Maguinaria 3,80 1,00 4,50
Atencion al cliente 4,50 3,00 3,50
Calidad 3,90 3,00 5,00
Materia Prima 4,00 3,50 5,00
Publicidad 5,00 5,00 5,00
Poder de Negociacion 2,90 -1,00 4,80
Presentacion del producto 2,00 0,80 4,65
Promedio 2,71 1,58 4,35
Madavel Colaciones Salinerito
Oportunidades - Amenazas
Pocisionamiento 2,50 1,00 3,80
Crecimiento de mercados 3,50 3,00 4,50
xtencion de linea de productos 2,50 1,00 5,00
Alcance Internacional -5,00 -5,00 5,00
Productos Sustitutos 3,00 2,00 4,00
Promedio 1,30 0,40 4,46

Figura 14: Matriz de competitividad
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Matriz de evaluacién SWOT

5,06

3,00 4

1,00 -

~300 100 1,00
-1,00 -

Oportu nida%es - Amenazas

500

3,00

Fuerzas - Debilidades
Figura 15: Matriz Swot
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020

Analisis e interpretacion:

Madavel
Colaciones
Salinerito

Se puede apreciar que la empresa de confites “Madavel” se encuentra en una posicion

media en relacion con la competencia del Salinerito que es el que se encuentra en una

posicion buena debido a que su producto se exporta y mantiene varias lineas de

productos; un factor que ha hecho que los productos “Madavel” se encuentre en este

cuadrante es que mantiene algunas falencias como es la inexistencia de publicidad, no

tienen un buen posicionamiento y necesita mejorar la presentacion de sus productos.
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ANALISIS PESTA

Tabla 10: Analisis PESTA

POLITICO

El Ecuador esta atravesando por una situacion critica debido al
alto indice de deudas; los delegados politicos del gobierno se han
visto involucrados en juicios politicos causados por fraudes y
conspiraciones entre ellos, las cuales también han sido un factor
negativo que perjudico la situacién del pais; cada vez la
incertidumbre politica y econdmica es més creciente la cual ha
provocado cambios desfavorables para los ecuatorianos. No se ha
palpado un verdadero apoyo por parte del gobierno hacia los
emprendedores, pero sin embargo las empresas se ven obligadas a
cumplir con todas las leyes y permisos de funcionamiento ya que

cada vez son mas exigentes.

ECONOMICO

En el 2017 en el daltimo periodo el PIB tuvo un crecimiento de
2,8; al cuarto trimestre del 2018 su PIB bajo a 0,7; para el 2019
en el tercer trimestre su PIB desciende a -0,1 afectando de manera
negativa

El nivel de desempleo ha crecido en el dltimo afio en un 4.9%
segun datos publicados por el INEC; lo cual es una amenaza para
la microempresa, en cuanto al salario basico unificado para el afio
2020 el gobierno al ver la situacion econdmica del pais ha
decidido incrementar $8 pasando de $394 a $400 mensuales
argumentando que es un salario digno y adecuado que deben
recibir los trabajadores. ElI INEC informo que la inflacion

acumulada de Enero -Agosto del 2019 se colocé en 0.14% y la
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anual de agosto del 2018 a agosto del 2019 fue de 0.33% de

inflacién

SOCIAL

En la actualidad nos encontramos con una sociedad moderna es
decir que esta atenta a las nuevas tendencias y siempre a la
vanguardia de la tecnologia, ante eso las empresas se han visto en
la necesidad de estar innovandose cada dia mas siendo més
creativos con sus productos y servicios que ofrecen ya que los
clientes actuales estan mas informados y el mercado comercial es
cada vez mas exigente.

El gobierno ha cumplido con la ayuda social a través del MIES
(Ministerio de Inclusion Economica y Social) apoyando a los
sectores mas vulnerables: personas con capacidades especiales,

nifios y adultos mayores.

TECNOLOGICO

La tecnologia con el pasar del tiempo ha venido creciendo a pasos
agigantados en la cual la sociedad ha tenido que adaptarse a los
cambios y por ende la empresas se han visto obligadas a
mantenerse a la vanguardia de la tecnologia y a seguir innovando
en sus productos y servicios, para lograr esto han adquirido
maquinaria mas industrializada la cual facilite la produccion de su
productos, de esta manera poder satisfacer y cumplir con las
expectativas de los consumidores que cada dia son mas exigentes
y estan mejor informados; en la actualidad es primordial el uso de
las TICS ya que se han convertido en parte fundamental de

nuestro diario vivir.

En la actualidad el medio ambiente esta cada vez méas
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contaminado; hasta que el ser humano haga conciencia y vea que
se esta destruyendo la naturaleza, la vida, estamos destruyendo
nuestro hogar; las grandes empresas han tenido que regirse a
politicas empresariales sobre responsabilidad social empresarial,
AMBIENTAL muchas de ellas han optado por hacer sus productos y empaques
mas amigables con el medio ambiente, desde su proceso hasta el
producto terminado, de esta manera también crean una estrategia
de diferenciacion ante sus competidores lo que hace gque posea

una ventaja competitiva siendo esta favorable para la misma.

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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DESARROLLO ESTRATEGICO

Tabla 11: Alianza estratégica

Nombre de la estrategia

Alianzas Estratégicas

Objetivo

Descripcion

Beneficio

Acciones

Costo

Responsable

Establecer estrategias con hoteles y
restaurantes

Mantener un didlogo con los gerentes de
los hoteles y restaurantes que tengan
mayor acogida de clientes para llegar a
un convenio en la cual las dos partes
obtengan beneficios.

Mayores ingresos

Ofertar el producto a los distintos hoteles

y restaurantes.

$100

Los propietarios de confites “ Madavel”

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma,2020
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Aplicativo de la Estrategia.

Agendar una cita con los propietarios o gerentes de los hoteles y restaurantes mas
reconocidos de la ciudad de Guaranda para ofrecerles caramelos personalizados a 0,3
ctvs cada uno, donde en el caramelo se visualizara el nombre de los mencionados
negocios, de tal manera que cumplamos la estrategia de ganar-ganar.

Los Hoteles elegidos son:

> Hotel Méarquez
» Hotel Bolivar
» Hotel Palacio Real
Los restaurantes elegidos son:
» La casa del Gaucho

> El Gato

Hotel Hotel Bolivar
Palacio Real

Hotel
Marquez

El Gato La casa del
Gaucho

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Tabla 12: Marketing digital
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Nombre de la estrategia

Marketing Digital

Objetivo

Descripcion

Beneficio

Acciones

Costo

Responsable

Captar mayor numero de clientes,
facilitando la salida del producto.

Creacion de una pagina de Facebook en
la cual los clientes puedan interactuar y
conocer los diferentes productos que
tiene confiteria “Madavel”

Obtener mayor alcance
Fortalecer las relaciones vendedor-
clientes

Crear un fan page en Facebook

Generar contenido de valor

$22

Personal capacitado en el area

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Confites Madavel

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio
Publicaciones
Eventos
Opiniones
Videos

Fotos
Informacion
Comunidad
Grupos

Ofertas

Aplicativo de la Estrategia
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Tidul g

e Tegusta~ X\ Siguiendov = A Compartir

Responde a los mensajes nuevos
automaticamente

Configura respuestas automaticas en
Messenger para mejorar la experiencia de las
personas que se ponen en contacto con tu
pagina. Puedes saludarlas, compartir mas
informacion sobre tu pagina o avisarles que
estas ausente.

Fuente: Captura de facebook
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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+ Agregar un boton
0 Aln no tiene calificacion

- Invita a amigos a que indiquen que les gusta tu

pagina

00O e @

A Dennis Mejia, Ani Marisol Silva y 40 personas
més les gusta esto.

Amplia tu publico en Facebook y llega a mas
personas interesadas en tu neqocio.
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Confites Madavel ses
Publicado por Naomi Verdezoto 16 de enero a las 0010 - &Y

Confiteria " Madavel” te ofrece deliciosos dulces de diversos sabores con
disefios personalizados.

Estamos ubicados en la parroquia la Magdalena

Realiza tu pedido al celular 0992490349

Fuente: Captura de facebook
Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Tabla 13: Material publicitario
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Nombre de la estrategia

Material publicitario

Objetivo

Descripcion

Beneficio

Acciones

Costo

Responsable

Informar sobre los productos que ofrece
“Madavel”

Elaborar material publicitario en donde
se informe sobre los productos de
confites “ Madavel”

Lograr mayor reconocimiento

Creacion de tarjetas de presentacion
Elaboracion de roll up y afiches
Disefar un catalogo

$200

Personal especializado en el area

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Aplicativos de la estrategia

Tarjeta de presentacion

Z

H@I T s s i ol

@ fvelascoquintana@gmail.com

@mﬁm G Confites Madavel

& 032972073

0992490349

> : )
"" X La Mag ipdalena > Prov, Golivar
2 -‘-’l(k__ =

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Afiche
< 1 2 = >
T :
Jii dule iaginacion... @,

PRODUCTOS DF (ONFITERIA ARTESANAL

fvelascoquintana@gmail.com
= .

Q Confites Madavel

& 032972073 °

) 0992490349




Roll Up

—
—

CONFITES 5?

\_‘_/
%

* Pirulos
* Rosas
* Paleton
* Canastas >
* Paleta del chavo
* Floreros
* Paletas surtldas/ .-
* Botas de caramelo )
* Dulce patitas
* Caramelo tr0p|cal -
* Recuerdos | 1
* Melcochas .
* Mani de dulce
* Turréon
* Habas

fvelascoquintana@gmail.com
Confites Madavel

g
o-‘
G s d? AN

Direccion: Guayas scorza
e ,Gu ) yf ,

\__.\

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Portada y contraportada de catalogo

CATALOGO

Productos de Confiteria
y Disenos Personalizados, bajo pedido.

032 972 073

Confites Madavel
fvelascoquintanaagmail.com
0992490349

@rID

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Rosa
Mediana

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Baston

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Corazén
peEqUENG

"

3

\

?"\\ ' \\
{{&i /\ '

N 2 ‘\\
AN

-
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—

caracol

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Tabla 14: Filosofia corporativa
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Nombre de la estrategia

Filosofia empresarial

Objetivo

Descripcion

Beneficio

Acciones

Costo

Responsable

Transmitir a sus clientes su razén de ser
COMO empresa y que se propone a un
futuro

Enfocarse a lo que la empresa ofrece y
conocer cudl es su objetivo para
plasmarlo.

Contar con filosofia corporativa
Redactar su mision y visién
$10

Propietario
Personal especializado

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



88
Aplicativo de la estrategia
Misién
Somos una empresa que cuenta con personal capacitado, dedicados a la elaboracion y
comercializacién de productos de confiteria artesanal de alta calidad.
Vision
Para el 2022 ser lideres en el mercado de confiteria artesanal, con una mejora
continua en la fabricacion e innovacion de productos, manteniendo siempre la tradicion

y nuestra esencia como empresa artesanal.

Valores

Trabajo en equipo: Mantenerse unidos y firmes apoyandonos mutuamente
buscando soluciones que hagan que la empresa logre cumplir sus metas y objetivos.

Responsabilidad: Crear productos de calidad con materia prima garantizada
ofreciendo siempre al cliente seguridad en el producto.

Lealtad: Ser leales con los clientes y ofrecer un producto terminado que sobre pase
sus expectativas.

Compromiso: Estar siempre comprometidos a brindar sus mejores esfuerzos en la
fabricacion del producto; brindar satisfaccion a sus clientes.

Humildad: Brindar un trato igualitario ya que todas las personas merecen el mismo

respeto.



Tabla 15: Venta directa
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Nombre de la estrategia

Venta directa

Objetivo

Descripcion

Beneficio

Acciones

Costo

Responsable

Facilitar la compra

Apertura de un punto de venta en un
lugar estratégico dentro de la ciudad de
Guaranda

Mejorar las ventas e ingresos

Promocién y venta de productos

$250

Propietario

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Aplicativo de la estrategia (programa sketchup )

— ¥
el By e ey el TERL

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020



Las estrategias seran aplicadas por su CEO (Gerente General) propietario.

Tabla 16: Evaluacion de estrategias

Evaluacion y control estratégico

Estrategia | Accién Responsable Costo Fecha de | Fecha de | Resultado
inicio finalizacion
Alianzas Concretar el convenio con hoteles | Gerente Propietario $100 01/02/2020 | 01/03/2020 | Mayor ingreso
Estratégicas | y restaurantes.
Material Disefio del material publicitario ( | Profesional en el $295 01/02/2020 | 08/02/2020 | Posicionamiento
Publicitario | 1 catalogo fisico, 100 afiches, 100 | area
tarjetas de presentacion, 1 roll up)
Marketing | Creacion de fan page y generacion | Propietario $23 01/02/2020 Mayor alcance
Digital de contenido
Filosofia Creacion de mision, vision y | Gerente propietario $10 09/02/2020 | 09/02/2020 | Identidad corporativa
Empresarial | valores corporativo y personal Cumplimiento de
capacitado objetivos
Venta Arriendo de local en la calle | Propietario 250*12= 01/03/2020 | 01/03/2021 | Mayor participacion
directa Garcia Moreno $3.000 de mercado

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

» Gracias a la investigacion de mercado se logré tener una perspectiva mas clara
de la situacion actual, de como tiene que manejarse la empresa “Madavel” en
cuanto a publicidad y distribucion de sus productos; misma que sirvié como
herramienta para la elaboracion de las propuestas y generacién de estrategias.

» Con la propuesta planteada se lograra que la empresa de confites “Madavel” de
la parroquia Magdalena adquiera mayor participacion de mercado por lo
consiguiente incremente su produccién e ingresos.

> La estrategia del disefio de material publicitario ayudara a que la empresa se dé a
conocer, adquiera posicionamiento y logre diferenciarse de la competencia.

Recomendaciones

» En la actualidad todas las empresas deben realizar un estudio de mercado para
tener una vision mas clara sobre qué es lo que desean los consumidores, trabajar
de manera profesional para aplicar las estrategias adecuadas y ya no lanzarse al
mercado de manera empirica; un estudio de mercado es un factor fundamental
para la apertura de un negocio.

» Recomendamos a confites “Madavel” que aplique la propuesta planteada ya que
esto hard, que su empresa adquiera mayor rentabilidad y fortalezca su

competitividad empresarial.

» Que la empresa de confites “Madavel” utilice material publicitario para que
adquiera mayor participacion y se mantenga firme en el mercado ya que cada dia

es mas competitivo
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Anexos
Anexo A: Presupuesto
VALOR VALOR
UNIDAD COMPONENTE UNITARIO TOTAL
1 Computador $500 $500
Impresion de documentos $20 $20
1 Caja de esferos $2.50 $2.50
6 Carpetas de cartdn 0,50 $3
2 Resmas de papel $5.00 $10
Movilizacién Interna (U.E.B) $20 $20
Movilizacién Externa (Chimbo la Magdalena) $40 $40
1 Pendrive 32 (guardar archivos) $20 $20
60hrs Internet 0.80 $48
Imprevistos $50 $50
3 Anillados $13,50 $42
Valor total $755,50

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Anexo B: Formato de encuesta

°§ TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION APLICADAS
Modelo de la encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, GESTION EMPRESARIAL E
INFORMATICA
ESCUELA DE MARKETING

OBJETIVO: Determinar el nivel de aceptacion de los productos artesanales de la
empresa confites “Madavel”.

1. ¢Consume productos artesanales?

Si ()

No ()

Por

2.- ¢Al realizar un viaje adquiere productos de confiteria?

Si

No
3.- ¢ Que caracteristicas considera importante al momento de adquirir un producto
artesanal?

Precio

Empaque

Disefio

Marca

4.- ¢ Consume confiteria elaborada por emprendimientos locales?

Si ()
No ()
5.- (Conoce sobre la empresa confites “Madavel”?
Si ()
No ()
6.- ¢Ha adquirido productos de la empresa confites “Madavel”?
Si ()
No ( )

7.- ¢En qué lugares o puntos de expendio le gustaria encontrar los productos que
comercializa la empresa de confites “Madavel”?

Mercados locales

Supermercados

Tiendas detallistas

&—
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En su propia Fabrica
Lugares turisticos

Tiendas online

8.- ¢Qué medios de comunicacién considera importante para dar a conocer los
productos de la empresa confites “Madavel”?

Television
Radio

Revista

Redes Sociales
Periddico
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Anexo C: Modelo de entrevista

s?\omotooc‘ /_:;
§ ‘ UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR é/
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION
— EMPRESARIAL E INFORMATICA
CARRERA DE MARKETING
Entrevistado: Ocupacion:
Lugar: Fecha:

Entrevistador:

4:

5:

6:

7:

8:

9:

: De donde nacid la idea del emprendimiento.?
: Usted realizo un estudio de mercado para crear la empresa?

: Cuales han sido los factores que le permitieron crecer en el mercado?

Cuales han sido las barreras negativas para poder expandirse con los productos?
Realiza publicidad sobre los productos?

Que medios de comunicacién utiliza para dar a conocer los diferentes productos?
Ha creado alianzas estrategias con otras empresas?

Cuales son los lugares donde usted expende los productos?

Utiliza canales de distribucion?

10: Considera importante las opiniones de los consumidores para poder innovar sus

productos.
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Anexo D: Ficha de observacion

e
UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR &—

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
FICHA DE OBSERVACION
CARRERA DE MARKETING

Entidad:

Elabora:

Entrevistado:

Lugar Fecha:

Ficha de observacion

Variables

Observacion
Infraestructura
Almacenamiento

Materia prima

Proceso de
produccién

Ambiente laboral

Parte
organizativa

Empaque
Etiquetado

Disefo del
producto

Transporte
Identidad grafica

Elaborado por: Mejia Dennis y Murillo Norma, 2020
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Anexo E: Aplicacion de encuestas

Fotografia 1: Guayco

e ——

Fotografia 3: Chimbo Fotografia 4: Chimbo
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Anexo F: Instalaciones de la fabrica (Madavel)
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Anexo G: Material Publicitario

T offracs prodictes s confiteris
Realizemos dissiios personalizados bajo padido

@ fvelascoquintana@gmail.com
@D’m €D confites Madavel
& 032972073

0992490349

Direccion: Guayas y Escorza
La Mag(falkn%rov @o[war =

Loe e eat 4 (=



Afiche

,,,,,,

Ti afze magiacidn... | ;
PRODUETOS OF (ONFITERIA ARTESAVAL

Nelascoquiﬁtana@gmaiicem»

t’_Conﬁtes I\{Iadavel >

. B 032972073 °

0992490349 .
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Roll Up

qz@

* Pirulos
* Rosas
* Paleton
* Canastas e
* Paleta del chavo %
* Floreros
* Paletas surtldas/
* Botas de caramelo )
* Dulce patitas Jiu
* Caramelo troplcal :
* Recuerdos | (1%
* Melcochas
* Mani de dulce s
* Turrén
* Habas

fvelascoquintana@gmail.com
Confites Madavel
» 032 972 073
@ 0992490349

\% ' -‘ - 'A
To0d \
€ " 3’6"-,. -
<@ Direccion: Guayas y %Zscorza -
- e Ty ‘

La Wlagc{a[ena ® Brop, Bolary
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Catalogo

CATALOGO

Productos de Confiteria
y Disenos Personalizados, bajo pedido.

032 972 073

Confites Madavel
fvelascoquintanaagmail.com
0992490349

@EIO
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Rosa
Mediana
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Elefante
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Baston
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Anexo H: Fan Page

Confites Madavel

Crear nombre de usuario !

Tidleinggnaddn, jj =,

7 4
Inicio # ‘ Ve 4
B PP PO
Publicaciones b Tegusta~ 3\ Siguiendov = # Compartir = + Agregar un batdn
Eventos
Opiniones X b3 s
e Responde a los mensajes nuevos o i ne tene calfcacon

automaticamente -
Fotos Invita a amigos a que indiquen que les gusta tu

Configura respuestas automaticas en

; R pagina
Informacion Messenger para mejorar la experiencia de las ®
' personas que se ponen en contacto con tu 0@ S ‘ ‘
Comunidad pagina. Puedes saludarlas, compartir mas v
GInos informacion sobre tu pagina o avisarles que A Dennis Mejia, {:\ni Marisol Silva y 40 personas
P estds ausente mas les gusta esto.
Ofertas Amplia tu plblico en Facebook y llega a mas
personas interesadas en tu neqocio.
Confites Madavel e
Publicado por Naomi Verdezoto 16 de enero a las 0:10 - &

Confiteria " Madavel” te ofrece deliciosos dulces de diversos sabores con
disefios personalizados.

Estamos ubicados en la parroguia la Magdalena

Realiza tu pedido al celular 0992490349




Anexo I: Cronograma
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Meses Octubre Moviembre Diciembre Enero Febrero

Dias LMMIVSDLMMIVYSDLMMI Y SDILMMI VS DLMMIVSD
Semana 3l Jafafa] [ | [ [ [ [s[ [|a[salafa]l [ | [s[ [T/l ]]
Actividades

Seleccion de la modalidad de titulacidn

Presentacidn de documentos para la denuncia del tema

Presentacion denuncia del tema

Aprobacion del tema

Presentacion del ante proyecto

Elaboracidn del capitulo Il

Elaboracidn del capitulo I

o

Recepcion de trabajo de titulacion

Entrega de ejemplares

Defensa del trabajo de titulacion




Guaranda 02 de marzo del 2020

CERTIFICADO ANTIPLAGIO:

Yo Charles Patil Viscarra Armijos con C.D N°: 020157296-3 Director del Proyecto de
Investigacion, certifica que las sefioritas NORMA ELIZABETH MURILLO
VERDEZOTO C.D N°: 0202558227 y DENNIS MARIA MEJIA ORTIZ C.D N°:
1206768234 estudiantes de la facultad Ciencias Administrativas Gestion Empresarial e
Informética, carrera d¢ MARKETING dentro de la Modalidad de Titulacién (Proyecto
de Investigacion); han cumplido con la revisién a través de la herramienta URKUND; el
dia 02 de marzo del 2020, del Informe Final del proyecto de investigacién denominado
“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y SU PARTICIPACION DE MERCADO
PARA LA EMPRESA DE CONFITES MADAVEL DE LA PARROQUIA LA
MAGDALENA, ANO 2019” dando como resultado un 4% de coincidencia;
porcentaje que se encuentra dentro del parametro legal establecido.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad.

Ing. Charles Paul Viscarra Armijos
C.d. N°: 020157296-3
Director
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