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IX. RESUMEN EJECUTIVO EN ESPANOL

La hacienda el Sinche via a Salinas de Bolivar, ubicado en la comunidad el Sinche,
parroquia Guanujo, canton Guaranda, Provincia de Bolivar; dedicada a la produccion
de quesos del mismo nombre “El Sinche”, que oferta el producto en menor cantidad
dentro de la ciudad y en mayor proporcién fuera de ella, misma que refleja un bajo
consumo debido a la inexistencia de estrategias de comercializacion que contribuyan

a mejorar las ventas dentro de la ciudad de Guaranda.

Por lo que consideramos que es factible la realizacion de un estudio en la hacienda
para determinar los problemas y consigo las causas de los mismos: mediante la
investigacion realizamos el andlisis de la situacion actual y posteriormente la
recopilacion de informacion a través de entrevista y encuestas realizadas al
propietario, trabajadores y consumidores; con la apertura brindada por parte del
propietario y en si con el apoyo de todo el personal que estd conformada la misma,
asi como también la informacion para la teoria cientifica obtenida de libros, paginas
web relativo al tema planteado, con lo cual permitird elaborar el anteproyecto
conforme a lo establecido en el reglamento de graduacién de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Gestion Empresarial e Informatica de la Universidad Estatal de

Bolivar.

El desarrollo de la propuesta constituye toda la informacion recopilada de la
hacienda el Sinche. Elaborando un Plan de Estrategias de Comercializacion de
acuerdo al mercado donde se va a incrementar las ventas del producto, el mismo que
se dara a conocer en la hacienda a todos los involucrados y realizaremos un control
continuo para de esta manera verificar el cumplimiento de los objetivos planteados,
permitiendo mejorar la comercializacion del queso el Sinche dentro de la ciudad de
Guaranda.
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X. INTRODUCCION

El desarrollo del plan de estrategias de comercializacién para mejorar las ventas del
queso el Sinche, es una herramienta vital para el cumplimiento de los objetivos
planteados, ademas el propietario podra tomar decisiones adecuadas logrando un

beneficio para todos y cada uno de los integrantes de la hacienda el Sinche.

Nuestra investigacion tiene como objetivo implementar estrategias de
comercializacion, las mismas que ayudara al posicionamiento del queso el Sinche
dentro del mercado de la ciudad de Guaranda a traves de una adecuada

comercializacion del mismo.

El trabajo de investigacion que hemos realizado cuenta con los siguientes contenidos;
antecedentes de la empresa investigada, planteamiento y justificacion del problema,
también se encuentran los objetivos tanto general como especificos que se lograra en

el lapso de la investigacion.

También disponemos de un marco teérico el mismo que constituye el marco
referencial, georeferencial y legal, ademas el marco conceptual que nos permite tener
una mayor comprension del tema planteado y la teoria cientifica que contempla dos

variables; estrategias de comercializacion y venta del queso el Sinche.

Adicionalmente contamos con la metodologia, tipos de investigacién, técnicas e
instrumentos utilizados para la recopilacion de informacién de la poblacion y

muestra.

Posteriormente se muestra el analisis e interpretacion de los resultados obtenidos de
la entrevista efectuada al propietario de la hacienda el Sinche, encuestas realizadas al
personal que labora en la misma y a los consumidores del queso el Sinche, mediante

la cual permitio la comprobacién de la hipotesis.

Mediante lo mencionado anteriormente encontramos las respectivas conclusiones y

recomendaciones para el trabajo de Investigacion.

X1



Por ultimo realizamos la propuesta del Plan de Estrategias de Comercializacion para
mejorar las ventas del queso el Sinche en la ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar,
afio 2014, en el cual refleja: Introduccion, Justificacion, Objetivos de la Propuesta,
Aporte Tedrica, Plan Operativo, Resultados Obtenidos de la Investigacion,
Conclusiones y Recomendaciones del Aporte, la misma que servird al propietario
para la toma de decisiones oportunas en cuanto a la comercializacion para la
obtencion del incremento en las ventas del producto, Bibliografia y Anexos que

serviran como evidencias de la investigacion realizada.
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CAPITULO |

1. TEMA

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DEL QUESO EL SINCHE DE LA
HACIENDA EL SINCHE, PARROQUIA GUANUJO, CANTON GUARANDA,

ANO 2014.



2. ANTECEDENTES

En Ecuador la produccion de quesos tiene una reconocida trayectoria, considerando
que cuenta con diferentes pisos climaticos y los factores necesarios que facilitan la
crianza de ganado vacuno, por lo tanto contribuye a una excelente produccion de
leche, la misma que es el punto de partida para la transformaciéon industrial del queso
ya que es un producto nutritivo, con minerales, proteinas y vitaminas para una

alimentacion saludable.

El cantdn Guaranda es una entidad territorial Ecuatoriana, de la Provincia de Bolivar.
Se ubica en el centro de la Region Sierra. Su cabecera cantonal es la ciudad de

Guaranda, lugar donde se agrupa gran parte de su poblacion total.

Guaranda se localiza en la hoya de Chimbo en el corazon del Ecuador, se encuentra
en el noroeste de la provincia de Bolivar. Tiene una superficie de 1.897,8 km?,
ubicada a 2.668 msnm.

Se encuentra limitada al norte por la provincia de Cotopaxi, al sur con los cantones
Chimbo y San Miguel, al este las Provincias de Chimborazo y Tungurahua, y al oeste
por los cantones de Las Naves, Caluma y Echeandia.

El clima varia desde los paramos frios 4° C a 7° C hasta subtropical calido 18° C a
24° C. La temperatura promedio es de 13° C.

La mayor productividad de la industria se concentra en la Parroquia Salinas del
Canton Guaranda, Provincia Bolivar y en los sectores aledafios a la misma,
llegandose a fortalecer la produccion de quesos, a través del acopio de la materia

prima (leche) para su respectiva transformacion.

En una extensa zona desde el paramo del Chimborazo en la Provincia de Bolivar

pasando la via a salinas existe una gran hacienda llamada EI Sinche.

En esta hacienda la produccion de quesos inicid en el afio 1894 por Aurelio
Cordovez de profesion Ingeniero Comercial, quién poseia amplios conocimientos en

la produccion artesanal de diversos productos, pero decidid viajar a Europa y
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especializarse en uno de ellos, siendo este la fabricacion de quesos, y poniendo en
practica sus conocimientos técnicos en la transformando de la materia prima (leche)

en producto elaborado (queso), siendo esta la principal actividad de la hacienda.

La hacienda al contar con amplios campos de pastizales aseguraria el abastecimiento
de materia prima y por ende la produccion constante de quesos.

Ernesto Cordovez importaba y manejaba ganado de genética lechera (Jersey y Brown
Swiss), es asi que mantuvo la calidad de los quesos que en sus inicios fue
comercializado desde su propiedad ubicada en la parroquia Guanujo recinto el
Sinche, hacia las ciudades de Riobamba, Quito y Guayaquil, siendo sus principales

clientes amigos, familiares y demas allegados a la familia.

En 1995 toma el nombre de Quesos Cordovez por prestigio historico de la hacienda
el Sinche, es por ello que la familia busca hacer quesos en diferentes lugares, pero

nunca lograron producir un queso igual al original.

Ximena Cordovéz hija de Ernesto Cordovéz empieza administrar la hacienda con su
esposo Luis Chiriboga, impulsando la produccion y comercializacion del producto,
con el nombre de quesos Cordovez El Sinche; con el transcurso del tiempo
Guillermo Cordovez hermano de Ernesto Cordovez empezd hacer quesos en otra
localidad, el mismo que habia sido patentado como quesos Cordovez, razén por la
cual el queso original tuvo que adaptar el nombre de quesos el Sinche, donde en la

etiqueta consta que Ximena Cordovez lo produce y mantiene la tradicion.

Desde 1995 al afio 2000 se habia logrado introducir el producto en las principales
cadenas de supermercados del pais, tales como: Supermaxi, Mi Comisariato, Santa
Maria; vale recalcar que el queso producido en la hacienda siempre tuvo un mercado

meta, debido al reconocimiento de la calidad del producto.

En el afio 2001 los hijos de Ximena Cordovéz de profesion Ingenieros Agropecuarios
y Agroindustriales inciden en la gestion integral del negocio familiar, ayudando a
garantizar la oferta y calidad de la materia prima hasta el producto final, siendo como

protagonista “Queso el Sinche”.



Su estrategia de comercializacién se basa en la tradicion, prestigio y la relacion

directa con el consumidor final.

Las siglas del nombre el Sinche en quichua hace referencia a la naturaleza y cada

letra tiene un concepto:

S= Sostenible
I= Integral
N= Natural
C= Cultural
H= Humano
E= Espiritual®

En la actualidad esta microempresa sigue siendo administrada por la sefiora Ximena
Cordovez y su esposo Luis Chiriboga, los mismos que siguen manteniendo la
tradicion, ofertando quesos con la marca el Sinche, distribuyendo en mayor cantidad
en las ciudades de Riobamba, Quito y Guayaquil mientras que en la ciudad de

Guaranda lo distribuyen en menor proporcion.

A continuacién detallamos la cantidad de produccion de quesos el Sinche que se
obtiene con aproximadamente 1500 a 2000 litros de leche por afios hasta la fecha es:

CUADRO N° 1
Produccién 2012
Descripcion Diario Mensual Anual
Cantidad 190 kilos 5.700 kilos 68.400 kilos
110 grs 3.300 grs 39.600 grs
Total entre kilos y gramos 300 9.000 108.000

! http://www.haciendapachamama.com/main.asp?goto=content.asp&pid=34




CUADRO N° 2
Produccién 2013

Descripcion Diario Mensual Anual
Cantidad 175 kilos 5.250 kilos 63.000 kilos
97 grs 2.910 grs 34.920 grs
Total entre kilos y gramos 272 8.160 97.920
CUADRO N° 3
Produccion 2014
Descripcion Diario Mensual Anual
Cantidad 165 kilos 4.950 kilos 59.400 kilos
115 grs 3.450 grs 41.400 grs
Total entre kilos y gramos 280 8.400 100.800

Cantidad de produccion hasta el 23 de octubre del 2014

Los precios establecidos para el queso el Sinche de acuerdo a los diversos tamafios

son los siguientes:

CUADRO N° 4

Precios establecidos del producto
Cantidad Precio de produccion Precio de venta
1 kilo $ 4,64 $6,50
500 grs $2,57 $ 3,60

Situacion que amerita la investigacion ya que dentro del canton y la provincia no es

reconocida la produccién del queso el Sinche, debido a que no existe una adecuada

difusién o comercializacién del mismo.




Por lo que es necesario establecer estrategias de comercializacion para resolver el
problema existente de tal modo que se logre obtener resultados positivos en la
comercializacion del queso el Sinche de y de esta manera obtener una gran demanda

del mismo dentro de la ciudad de Guaranda.



3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cémo influiria la implementacion de estrategias de comercializacion en el
mejoramiento de las ventas del queso el Sinche de la hacienda el Sinche, Parroquia

Guanujo, Canton Guaranda, afio 2014?



4. JUSTIFICACION

En el transcurso del tiempo la marca de este producto lacteo se ha modificado
sustancialmente, y es asi que en sus inicios salia al mercado con el nombre de
“Quesos Cordovez”, los mismos que por desacuerdos entre sus propietarios, la planta
de este producto que funciona en el recinto el Sinche del canton Guaranda se cambio

al nombre de “Quesos el Sinche”

De lo expuesto nace la necesidad de realizar este trabajo de investigacion, el mismo
que radica en la oportunidad de construir una herramienta que permita una eficiente
comercializacion del queso el Sinche, y de esta manera impulsar acciones orientadas

a ocupar el primer lugar en el mercado de la cuidad de Guaranda.

La importancia se evidenciara desde la identificacion de los consumidores actuales
en la ciudad de Guaranda y el estudio permitira la proyeccién de estrategias de

comercializacion, las mismas que dara lugar a liderar el mercado provincial.

El tema planteado es pertinente toda vez que las actividades que desarrolla la
hacienda, y de no implementar de una manera oportuna, eficaz y eficientes
estrategias de comercializacion, en si no se logrard todo lo anteriormente

mencionado.

Este trabajo investigativo es factible su realizacién por cuanto contamos con el
apoyo logistico de los propietarios de dicha hacienda, ademéas de los recursos
humanos, materiales, tecnologicos y financieros para culminar con esta

investigacion.

En la actualidad los gerentes deben estar en constante innovacion ya que nos
encontramos en una era muy competitiva, por lo tanto este trabajo de investigacion
es novedoso debido a que con la implementacion de estrategias de comercializacion
permitird que el producto se posicione en el mercado local, ademas que en la base de

datos de la Universidad no existe un tema similar al que nosotras planteamos.



Los principales beneficiarios con la realizacion de este trabajo investigativo seran
directamente los propietarios y los consumidores del producto, asi como también los
proveedores de la materia prima y el talento humano que participa en el proceso

productivo y de comercializacion del queso el Sinche de esta hacienda.



5. OBJETIVOS

5.1. Objetivo General

Implementar estrategias de comercializacion para el mejoramiento de las ventas del
queso el Sinche de la hacienda el Sinche, Parroguia Guanujo, Canton Guaranda, afio
2014.

5.2. Objetivos Especificos

5.2.1. Realizar un diagnostico situacional de la quesera el Sinche.

5.2.2. Determinar el mercado objetivo del queso el Sinche en la ciudad de
Guaranda.

5.2.3. Disefiar un plan de estrategias de comercializacion para el mejoramiento de

las ventas del queso el Sinche.
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6. MARCO TEORICO

6.1. Marco Teodrico Referencial

Aurelio Cordovez Ricaurte fue el impulsor de una actividad microempresarial que con el
tiempo se ha convertido en una tradicion para el recinto el Sinche, de la parroquia

Guanujo, canton Guaranda, provincia Bolivar.

Hacienda el Sinche S.A, Con una tradicion de 112 afios; los quesos de la hacienda el
Sinche se han consolidado en el mercado gracias a la aceptacion y preferencia de los
consumidores, con una marcada tendencia a permanecer en el mercado local desde el

surgimiento de esta microempresa o nacimiento del negocio que data del afio 1894.

La hacienda el Sinche viene a representar una microempresa en un principio de caracter
familiar que con el transcurso del tiempo se ha solidificado en una fabrica de orden social

al servicio de los consumidores de quesos, con una esmerada atencion al cliente.

Para ello hace prevalencia en las normas de salubridad en la elaboracion del producto y
tomando en cuenta el plan del buen vivir de acuerdo al tercer objetivo que es mejorar la
calidad de vida de la poblacion, siendo factores decisivos para alcanzar el merecido sitial
de prestigio en el mercado cumpliendo con las expectativas del cliente; orientado
principalmente su distribucién en la venta al detalle, llegando de esta manera en forma
directa al demandante del producto, ademas dando énfasis a la comercializacion de

quesos en los sectores mayoristas como centros comerciales.

Las actividades de la hacienda el Sinche abarcan: la produccion, dentro de la cual esta la
adquisicion de la materia prima, elaboracion y empaque del producto y la
comercializacion del queso Fresco el Sinche, de una manera rentable y socialmente

responsable.

Todas las actividades apuntan a la oferta de un queso de calidad, desde la preparacion de
los potreros, cria de vacunos, ordefio, transformacion leche-queso, hasta la distribucion

del producto final a consumidores y centros de entrega®.

A continuacion incluimos el organigrama actual de la empresa.

2 http://www.ppelverdadero.com.ec/pp-comerciante/item/en-el-sinche-se-impulsa-la-actividad-quesera.html
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GRAFICO N° 1

Organigrama estructural de la Hacienda EI Sinche

Junta de accionistas

Director general

Secretaria

Contabilidad

Gerente de
produccion

Operarios Control
de calidad

(Organigrama actual de la empresa)

Almacenistas

Gerente de ventas

I— Chofer
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6.2. Marco Georeferencial
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via
SALINAS DE
GUARANDA

Plano de Ubicacion de la Planta Productora de Quesos “El Sinche”

HACIENDA
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XIMENA
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6.3. Marco Teorico Legal
Objeto y Ambito de Aplicacion

Art. 1.- El objeto del presente Reglamento es categorizar, codificar y establecer los
requisitos que los establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario deben
cumplir, previo a la emision del Permiso de Funcionamiento por parte de la
Autoridad Sanitaria Nacional, a través de la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria—ARCSA y de las Direcciones Provinciales de Salud,

seguin corresponda, 0 quien ejerza sus competencias.

Art. 2.- Las disposiciones del presente Reglamento serdn aplicadas de manera
obligatoria a nivel nacional a todas las instituciones, organismos y establecimientos
publicos y privados, con o sin fines de lucro, que realicen actividades de produccién,
almacenamiento, distribucion, comercializacion, expendio, importacion, exportacion

de productos de uso y consumo humano.
Permiso de Funcionamiento

Art. 3.- El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la Autoridad
Sanitaria Nacional a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que
cumplen con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la

normativa vigente.

Art. 4.- La Autoridad Sanitaria Nacional, a través de las Direcciones Provinciales de
Salud, o quien ejerza sus competencias, otorgara el Permiso de Funcionamiento a los

establecimientos categorizados en este Reglamento como servicios de salud.

La Autoridad Sanitaria Nacional, a través de la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria—ARCSA, otorgara de forma automatizada el Permiso
de Funcionamiento a los establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario, a
excepcion de los establecimientos descritos en el inciso anterior. Los Permisos de
Funcionamiento se emitiran de acuerdo a la categorizacion sefialada en el presente

Reglamento, conforme a su riesgo sanitario.
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Art. 5.- Los establecimientos que dispongan de la certificacion de Buenas Practicas
de Manufactura obtendran el Permiso de Funcionamiento ingresando Unicamente la
solicitud a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria—
ARCSA.

Art. 6.- El Certificado de Permiso de Funcionamiento otorgado a los
establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario por la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria-ARCSA y por las Direcciones
Provinciales de Salud, o quien ejerza sus competencias, tendra vigencia de un afio

calendario, contado a partir de su fecha de emision.

Art. 7.- El Certificado de Permiso de Funcionamiento con tendra la informacion que

se detalla a continuacion:

v' Categoria del establecimiento.

v' Cadigo del establecimiento.

v NUmero del Permiso de Funcionamiento.

v Nombre o razdn social del establecimiento.
v Nombre del propietario o representante legal.
v Nombre del responsable técnico, cuando corresponda.
v" Actividad del establecimiento.

v" Tipo del riesgo.

v" Direccidn exacta del establecimiento.

v" Fecha de expedicion.

v" Fecha de vencimiento.

v’ Firma de la autoridad competente®.

Art. 10.- Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera para solicitar por
primera vez el Permiso de Funcionamiento del establecimiento deberd ingresar su
solicitud a través del formulario Gnico en el sistema automatizado de la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria — ARCSA o de las
Direcciones Provinciales de Salud, o quien ejerza sus competencias, segun

corresponda, adjuntando los siguientes documentos:

% http://www.controlsanitario.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2014/04/Regla-Permiso-de-Funcionamiento-20141.pdf
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e Registro Unico de Contribuyentes (RUC);

e Cedula de ciudadania del propietario o representante legal del establecimiento;

e Documentos que acrediten la personeria juridica del establecimiento, cuando
corresponda;

e Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos o documento que lo remplace;

e Categorizacion emitida por el Ministerio de Industrias y Productividad, cuando
corresponda;

e Certificado de Salud Ocupacional del personal que labora en el establecimiento;

e Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento; y,

e Otros requisitos establecidos en reglamentos especificos®.

4 www.abaco.ec/equal/ipaper/msp-ACU-2014-00004712.doc
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PERMISO SANITARIO DE LA HACIENDA EL SINCHE

AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA
SANITARIA- ARCSA

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO: ARCSA-2014-12.8.1.3-0000048

Nombre o razén social del establecimiento: CORDOVEZ SALTOS LAUDIA
XIMENA

Nombre del propietario o representante legal: CORDOVEZ SALTOS LAUDINA
XIMENA

NUmero del RUC del establecimiento: 0501056832001

Provincia: BOLIVAR

Canton: GUARANDA

Parroquia: GUANUJO

Sector: EL SINCHE

Direccion: EL SINCHE VIA A SALINAS SN FRENTE A LA CASA COMUNAL
Calle principal: EL SINCHE VIA A SALINAS

Actividades/ tipo(s) de establecimiento(s):

*12.8.1.3 ESTABLECIMIENTOS PARA LA ELABORACION DE PRODUCTOS
LACTEOS Y SUS DERIVADOS PEQUENA INDUSTRIA. Riesgo: Alto

Fecha de emision: 28-07-2014
Fecha de vigencia: 28-07-2015
Orden de pago: 0000067557 valor: $122,4
Dr. Marco Dehesa Gonzalez
Coordinador General Técnico de Certificaciones-ARCSA

Las condiciones en la cual se emiti6 el Permiso de Funcionamiento, son verificables
en cualquier momento por la Agencia Nacional de Regulacion. Control y Vigilancia

Sanitaria.
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PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS BOMBEROS
CUERPO DE BOMBEROS “BOLIVAR” DE GUARANDA
RUC: 0260008740001
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

PERMISO: 0010160

Art. 357 una vez expedido el Permiso de Funcionamiento y asi por cualquier
circunstancia, fuera necesario realizar modificaciones o cambio de uso o estado tanto
del sistema de prevencién de incendios como del espacio fisico, se deberd comunicar
al Cuerpo de Bomberos a fin de que disponga la Inspeccion correspondiente. De no
acatar esta disposicién sera de Unica responsabilidad civil o penal, del representante

legal del establecimiento.
NOMBRE DEL LOCAL.: Queseria el Sinche.

PROPIETARIO O REORESENTANTE LEGAL: Cordovéz Saltos Laudia

Ximena.
DIRECCION: Recinto el Sinche
ACTIVIDAD: Produccién de Quesos

El cuerpo de bomberos de Guaranda, en atencion a la solicitud presentada y mediante
la inspeccién N°5063 con fecha 28/05/2014 realizada por el inspector Roberto
Analuiss. Considerando que este establecimiento cumple con las disposiciones y
normativas del Art. 35 de la LEY DE DEFENSA CONTRA INCENDIQOS, concede
el PERMISO DE FUNCIONAMIENTO valido afio 2014.

Guaranda, a viernes, 23 de Mayo del 2014

PRIMER JEFE

CUERPO DE BOMBEROS GUARANDA RECAUDADOR C.B.G
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6.4. Marco Conceptual

Plan: Es el conjunto coherente de politicas, estrategia y metas. El plan constituye el
marco general y reformable de accidn, debera definir las practicas a seguir y el marco
en el que se desarrollan las actividades, estos pueden justificar analiticamente las
decisiones estratégicas que se ha hecho (ROJAS, 2012) .

Planear: Planear es la primera funcion administrativa que obliga a los demas a
disefiar un ambiente adecuado, para hacer un uso mas racional de los recursos

existentes o potenciales y solucionar problemas (ROJAS, 2012).

Planificar: Es una actividad racional que tiene por objeto decidir sobre la asignacién
de recursos escasos en el logro de objetivos maltiples, a través de medios adecuados
para su obtencion (NAVAJO, 2012) .

Estrategia: Es un curso de accidn general o alternativa, que muestra la direccion y el
empleo general de recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las condiciones
ventajosas. La estrategia es vista a menudo como una busqueda de la ventaja
competitiva (ROJAS, 2012).

Administracion: Es el proceso de disefiar y mantener un medio ambiente en el cual
los individuos que colaboran en grupos, cumplen eficientemente objetivos

seleccionados. Sin embargo habra que ampliar esta definicion basica:

e Un administrador desempefia las funciones gerenciales de planear, organizar,
integrar el personal, dirigir y controlar.

e Laadministracion se aplica en toda organizacion.

e La administracion concierne a los administradores de todos los niveles de la
organizacion.

o El objetivo de todos los administradores es el mismo: generar un valor agregado.

e La administracion tiene que ver con la productividad, lo que significa eficacia y
eficiencia (HAROLD KOONTZ, 2013).
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Proceso: Se denomina proceso a la consecucion de determinados actos, acciones,
sucesos 0 hechos que deben necesariamente sucederse para completar un fin
especifico. Todos estos pasos 0 instancias que componen un proceso deben ser
organizados, coordinados y realizados de manera sistematica, de a uno por vez
(secuencia alternativa) o pueden incluso superponerse las instancias (secuencia

simultanea)’.

Proceso administrativo: Un proceso es el conjunto de pasos o etapas necesarias
para llevar a cabo una actividad. El proceso administrativo en su concepcion mas
sencilla se puede definir como, la Administracion en accion, o como el conjunto de
fases sucesivas a traveés de las cuales se efectua la Administracion, las cuales se
interrelacionan y forman un Proceso Integral que llevaran a la Empresa a su

optimizacion®.

Administracion Estratégica Se define como el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que una empresa
alcance sus objetivos. Como lo sugiere esta decision, la administracion estratégica se
enfoca en integral la administracion, el marketing, las finanzas, la contabilidad, la
produccién y las operaciones, la investigacion y el desarrollo, y los sistemas de

informacién, para lograr el éxito en una organizacion (FRED, 2013).

Calidad: La calidad esta relacionada con las percepciones de cada individuo para
comparar una cosa con cualquier otra de su misma especie, y diversos factores como
la cultura, el producto o servicio, las necesidades y las expectativas influyen

directamente en esta definicion.

La calidad se refiere a la capacidad que posee un objeto para satisfacer necesidades

implicitas o explicitas, un cumplimiento de requisitos’.

Productividad: Productividad puede definirse como la relacién entre la cantidad de

bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados.

® http://definicion.mx/proceso/
8 http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_administrativo
" http:/iwww.significados.info/calidad/
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En la fabricacion la productividad, sirve para evaluar el rendimiento de los talleres,

las maquinas, los equipos de trabajo y los empleados®.

Comercializacion: Conjunto de actividades relacionadas entre si para cumplir los
objetivos de determinada empresa. El objetivo principal es hacer llegar los bienes o
servicios desde el productor hasta el consumidor, es una funcion cuya
responsabilidad incumbe a todos los integrantes de la empresa, no a un departamento
0 sector especializado (ARMSTRONG, 2013).

Produccion: Sostiene que los consumidores favoreceran a los productos que estén
disponibles y que no sean muy asequibles. Por lo tanto, la direccidn debera enfocarse
en mejorar la eficiencia del producto y distribucion (ARMSTRONG, 2013).

Producto: Sostiene que los consumidores favoreceran a los productos que ofrezcan
la mayor calidad, el mejor desempefio y las caracteristicas mas innovadoras; por lo
tanto la organizacion deberia dirigir su energia a ser mejorar continuas a los
productos (ARMSTRONG, 2013).

Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto, precio de lista, descuentos, bonificaciones, periodo de pago, condiciones
de crédito (ARMSTRONG, 2013).

Plaza: Incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté
disponible para los clientes meta, canales, cobertura, ubicaciones, inventarios,
transporte, logistica (ARMSTRONG, 2013).

Promocidn (comunicacion): Se refiere a las actividades que comunican los méritos
del producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo, publicidad, ventas
personales, promocion de ventas, relaciones publicas (ARMSTRONG, 2013).

Ventas: Sostiene que los consumidores no compraran suficientes productos de la
empresa a menos que esta lleve a cabo un esfuerzo de ventas y promocion de gran
escala (ARMSTRONG, 2013).

8 http://es.scribd.com/doc/3336115/Productividad-de-Administracion
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Servicio: El servicio es el conjunto de prestaciones que el cliente espera, ademas del
producto o del servicio béasico, como consecuencia del precio, la imagen y la
reputacion del mismo (HOROVITZ, 2010).

Marketing: Sostiene que lograr las metas organizacionales depende de conocer las
necesidades y deseos de los mercados meta y de entregarlos satisfactores deseados de
mejor manera que la competencia (ARMSTRONG, 2013).

Marketing estratégico: Sabemos que la practica de la estrategia es resolver
conflictos, basandonos en la voluntad, en compartir valores, en persuadir, en distraer,

en presionar 0 en combatir segun sea nuestra posicion frente al otro.

La organizacion es la que permite el logro de los objetivos y de la puesta en marcha
aspectos que hacen al funcionamiento (ARMSTRONG, 2013).

El siguiente gréafico asi lo muestra:

GRAFICO N° 2

La Organizacion Permite el logro de los Objetivos

L 4

<

ORGANIZACION
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Satisfaccion del cliente: Depende del desempefio percibido de un producto en
relacion a las expectativas del comprador. Si el desempefio del producto es inferior a
las expectativas, el cliente queda insatisfecho. Si el desempefio es igual a las
expectativas, el cliente estard satisfecho. Si el desempefio es superior a las
expectativas, el cliente estard muy satisfecho e incluso encantado (ARMSTRONG,
2013).

Penetracion del mercado: Es decir, aumentar las ventas sin cambiar su producto
original. Puede impulsar el crecimiento mediante mejoras a su mezcla de marketing,
haciendo ajustes al disefio de su producto, su publicidad, sus precios y sus fuerzas de
distribuciéon (ARMSTRONG, 2013).

Cadena de valor: La serie de departamentos internos que lleva a cabo actividades de
generacion de valor para disefiar, producir, comercializar, entregar y apoyar los
productos de la empresa (ARMSTRONG, 2013).
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6.5. Teoria Cientifica
6.5.1. Estrategias de comercializacion
6.5.1.1. Estrategias

Hoy en dia toda empresa u organizacién que sea competitiva, cualquiera que sea su
naturaleza, basa sus funciones y administracion sobre la aplicacion fundamental de

una estrategia que conlleve al negocio a permanecer o sobrevivir en el mercado.

La aplicacion de estrategias es objetivo de la actividad que realiza la empresa, con la
cual persiguen cumplir los objetivos planteados de manera eficiente y eficaz, para
lograr lo mencionado es necesario una comunicacion adecuada entre todo el personal

que labora en la empresa de esta manera evitar conflictos.

Es por esto que una estrategia debe ser bien planificada en funcién a los objetivos
que persiga, asi mismo teniendo claramente su mision, visién, un control adecuado y
oportuno, es lo que se lo conoce formulacion e implementacion de la estrategia, los
mismos que no quedan solo en estudios sino que se lleva a la préctica, es decir que se

desarrollan las dos al mismo tiempo.

Una vez establecida la empresa la direccion aclara los objetivos que proyecta lograr,
para ello debe partir de un diagnostico actual de su propia empresa, asi como también
del entorno en el que se encuentra, posteriormente se procede a la aplicacién de la
estrategia definida logrando asi una ventaja competitiva, que permitird obtener

beneficios superiores en relacién a la competencia®.
6.5.1.2. El concepto de estrategia y su evolucién como disciplina.

Para analizar el papel de los recursos, capacidades y su impacto a la generacion de
beneficios empresariales, es necesario remitirse al concepto de estrategia, dado que

este es su objetivo, ligado al logro de ventajas competitivas sostenibles.

El campo de conocimiento de la gestion y en particular de la estrategia, tratando de

dar respuesta a la pregunta del porqué unas empresas fracasan y otras tienen éxito, ha

° http://www.monografias.com/trabajos82/estrategia-financiera-decisiva-toma-decisiones/estrategia-financiera-decisiva-
tomadecisiones2.shtml
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desarrollado conceptos, marcos tedricos y analiticos, los cuales siguen en constante
evolucidn, dada la complejidad y los cambios con la que se mueven los mercados.

Estrategia empresarial se enfoca en la busqueda de beneficios, lo que implica
planificar para alcanzar sus objetivos, en un proceso aplicable tanto para un
individuo como para una organizacion y para esta Ultima, consistente en lograr

ventajas competitivas, asegurar la supervivencia y la prosperidad.

Aunque estrategia se asimila a planeacion, no siempre esta ha seguido un proceso
sistematico y detallado para el logro de los objetivos por parte de los agentes
econdémicos; sin embargo, se ha reconocido que el conocimiento del sector, la
experiencia, la intuicion, la creatividad, la racionalidad, el compromiso y el
liderazgo, juegan un papel fundamental en la forma como se estructuran las acciones

empresariales implementadas para la obtencién de beneficios®.
6.5.1.2. Formas de disefar la estrategia.

Con respecto a la formulacién de la estrategia, dos escuelas de pensamiento han
aportado sus puntos de vista: la primera, la escuela de disefio, que define el proceso
como racional, deliberado y planificado por la alta direccidn, que sigue un proceso de
negociacion y compromiso de los directivos y es comunicada a toda la organizacién
para ganar la adhesion y el compromiso con respecto a los objetivos trazados; la
segunda, la escuela de la configuracion o de estrategias emergentes , que contempla
decisiones resultantes de un proceso complejo, en el que los directivos traducen la
estrategia deliberada y la adaptan a las circunstancias cambiantes del entorno de la

organizacion.

Mas que observar diferencias entre las formas de estructurar la estrategia, es
importante considerar su complemento, para que las organizaciones tengan un
soporte para la toma de decisiones por parte de la alta direccion, fijen metas a
alcanzar en el futuro y sirvan de mecanismo de coordinacién; asi considerados, los

planes de accion disefiados por la alta direccion se comunican y posibilitan el

0 http://www.monografias.com/trabajos82/estrategia-financiera-decisiva-toma-decisiones/estrategia-financiera-decisiva-
tomadecisiones2.shtml
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intercambio de puntos de vista, la basqueda de consenso y el compromiso de toda la

organizacion en su implementacion.

Los planes de accion que enmarcan la estrategia, deben ser sometidos a constante

revision, creativos e innovadores, asi como flexibles para adaptarse a los cambios del

entorno, aprovechando las nuevas oportunidades que ofrece y evitar las amenazas

que representa, realizar ajustes en la direccion estratégica y en los recursos de la

organizacion™.

GRAFICON° 3

Elementos de las Estrategias de Exito

ESTRATEGIA DE EXITO

t

IMPLANTACION EFECTIVA

Objetivos Sencillos.
Coherentes y a largo
plazo

GRAFICO N° 4

Conocimientos
profundo del entorno
competitivo

Valoracion objetiva de

recursos.

Modelo Basico, la estrategia como vinculo de la empresa y su entorno

/ EMPRESA

e Objetivosy
valores.
* Recursosy

& Estructuray
sistema.

A

capacidades.

\

/

-

.

ENTORNO
SECTORIAL

¢ Competidores
® Clientes
e proveedores

~

4

http://www.monografias.com/trabajos82/estrategia-financiera-decisiva-toma-decisiones/estrategia-financiera-decisiva-
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6.5.1.3. Las decisiones estratégicas

Talentos humanos

Productos

Mercados

Recursos fisicos, etc.

Las decisiones estratégicas son tomadas por la mas alta autoridad de la empresa ya
que las mismas requieren de una gran responsabilidad, asi como también depende el

éxito o fracaso de la empresa.

En este sentido el gerente general conjuntamente con el gerente de ventas o de
marketing de la empresa debera formular las respectivas recomendaciones sobre las

decisiones de estrategias de comercializacion.

6.5.1.4. Niveles de estrategias

Estrategia a nivel corporativo.- Si una organizacion estd en mas de una linea de
negocios, necesitara una estrategia a nivel corporativo. Esta estrategia busca dar
respuesta a la pregunta ¢en qué negocios debemos participar? y la combinacion de

negocios mas propicia de acuerdo a la demanda existente.

Estrategia de negocios.- A este nivel se trata de determinar la mejor estrategia para
lograr una ventaja competitiva, es decir, en un entorno competitivo, ;,cémo debemos
competir en cada uno de nuestros negocios? Para la organizacion pequefia con una
sola linea de negocio, o la organizacion grande que no se ha diversificado en
diferentes productos o mercados, la estrategia a nivel de negocios es generalmente la

misma que la estrategia corporativa de la organizacion.

Para organizaciones con negocios multiples, cada division tendré su propia estrategia
que defina a los productos o servicios que proporcionara los clientes a los que quiera
Ilegar. Cuando una organizacion esta en varios negocios diferentes, la planificacion

puede facilitarse al crear unidades de negocio estratégicas.
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Una unidad estratégica de negocio (UEN) representa un negocio Unico o un grupo de
negocios relacionados, es decir, es un conjunto de actividades o negocios
homogéneos desde un punto de vista estratégico para el cual es posible formular una
estrategia comun y a su vez diferente de la estrategia adecuada para otras actividades

y/o unidades estratégicas.

Estrategia funcional.- La estrategia a nivel funcional buscar responder a la
pregunta: ;,como podemos apoyar la estrategia a nivel de negocios? Para las
organizaciones que cuentan con departamentos funcionales tradicionales como
produccion, marketing, recursos humanos, investigacion, desarrollo y finanzas, estas

estrategias deben apoyar la estrategia a nivel de negocios.

A este tercer y ultimo nivel la cuestion es como utilizar y aplicar los recursos y
habilidades dentro de cada area funcional existente en cada actividad o cada unidad

estratégica, a fin de maximizar la productividad de dichos recursos.

En el esquema que se refleja a continuacion se puede apreciar los tres niveles de

estrategias, el corporativo, el de negocio y el funcional*.

GRAFICO N°5
Niveles de Estrategias
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12 http://www.monografias.com/trabajos82/estrategia-financiera-decisiva-toma-decisiones/estrategia-financiera-decisiva-
tomadecisiones2.shtml
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6.5.1.5. Tipos de Estrategias
Estrategias segun el ciclo de vida de la empresa.

Se indica que la empresa pasa por sucesivas etapas (crecimiento, madurez o
estabilidad y declive); esto no imposibilita que cualquier empresa pueda mantenerse
indefinidamente en alguna de ellas si disefia y utiliza la estrategia adecuada. En esta
situacion se habla de estrategias de crecimiento, estrategias de estabilidad y

supervivencia.
Estrategias de crecimiento.

Para que una empresa pueda tener beneficios se debe desarrollar mediante el
crecimiento interno, es decir, realizando inversiones tales como la adquisicion de
nuevos equipos, instalaciones, entre otras; también puede optar por el crecimiento

externo realizando convenios con otras instituciones u otras alternativas.

En este tipo de estrategia se distinguen las siguientes:

e Estrategias de crecimiento estable: Se refiere a estrategias que se mantienen
intactas, es decir que no realizan ningun cambio para poder incrementar la
participacion en el mercado.

e Estrategias de crecimiento: El objeto es aumentar la participacion de la empresa
en el mercado que se desempeiia, pretendiendo extender sus productos a otros
mercados realizando la incrementacion de nuevos productos.

e Estrategias de estabilidad y supervivencia.

En este tipo de estrategia se distinguen las siguientes:

e Estrategias de saneamiento: Las aplicaremos ante fases de inestabilidad para
tratar de frenar caida de las ventas y por ende los beneficios, incrementando la
eficiencia de empresa y saneando su situacion econémico-financiera. Con este fin
se procede: a la sustitucién de la alta direccion, a la supresion de algunos activos o
el empleo de estos en otras actividades buscando mayor eficacia, a la reduccion de
costes en existencias, personal, etc.

o Estrategia de cosecha: Cuando la situacion de una empresa es relativamente

buena a pesar de sufrir un declive en sus ventas, pero sin llegar a resultados
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negativos y a situaciones de insolvencia, resulta conveniente la implantacion de
este tipo de estrategia que basicamente, consiste en una reduccién de inversiones
en aquellas actividades poco o nada rentables, reduciendo costes y generando una
liquidez que sera utilizada para sanear la empresa y reemprender de nuevo el
crecimiento.

e Estrategia de desinversion y liquidacion: Esta estrategia debera ponerse en
practica cuando las dos estrategias mencionadas anteriormente se muestren
ineficaces, dandose un agravamiento en la situacion de la empresa y consistira en
la venta de partes de la empresa, procediendo a una reestructuracion interna, con
el objeto de reiniciar posteriormente una actividad desde una dimensién mucho
mas reducida.

Esta liquidacion de actividades va a permitir reducir costes, hacer frente al pago de

las deudas incluso realizar nuevas inversiones buscando mayor eficiencia.
Estrategias competitivas.

La estrategia competitiva esta orientada asegurar a la empresa una ventaja
competitiva duradera y sostenible que permitan combatir la competitividad del
mercado al cual se dirige el producto. Este tipo de estrategia es aquella que consiste
en emprender acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en
un sector industrial, para enfrentarse con éxito a las fuerzas competitivas y obtener

asi un rendimiento superior sobre la inversion para la empresa.
Dentro de ella se distinguen las siguientes:

e Estrategia de liderazgo en costes: Se refiere a la fabricacion de uno o varios
productos incurriendo en costes menores en relacion a la competencia, ademas
debe tomar en cuenta aspectos como la calidad, prestacion de servicios, etc.

e Estrategia de diferenciacion: Consiste en ofertar un producto que le diferencie
de la competencia y el consumidor esté dispuesto a adquirir y a pagar el precio
establecido. Con la aplicacién de esta estrategia la empresa se alejard de la
rivalidad competitiva debido a la fidelidad de sus clientes. No obstante, esta
estrategia tiene ciertos riesgos ya que puede existir la entrada de nuevos

imitadores en el mercado ofertando el producto a precios bajos.

31



e Estrategia de enfoque o alta segmentacion: Consiste en concentrarse en un
grupo determinado de clientes o en una especifica area geografica, de esta manera
limita la entrada de la competencia, esta estrategia a su vez puede ser de liderazgo
ya sea en la diferenciacion del producto o en los precios™.

6.6. Comercializacion

Conjunto de acciones orientadas a la venta de productos, servicios o bienes, las
mismas que son realizadas por las empresas, organizaciones e incluso grupos

sociales.

Comercializacién es un conjunto de actividades relacionadas entre si para cumplir los
objetivos de determinada empresa. El objetivo principal es hacer llegar los bienes o
servicios desde el productor hasta el consumidor, es una funcién cuya
responsabilidad incumbe a todos los integrantes de la empresa, no solo a un

departamento o sector especializado.

Tomar completa ventaja de los ciclos de vida de productos y clientes es ahora mas
importante que nunca, aunque muchos negocios se pierden oportunidades de
ingresos, incapaces de mantenerle el ritmo a la demanda de servicios o de identificar

los clientes mas valiosos y sus necesidades.

Las soluciones de administracion del servicio le ayudan a coordinar todos los
procesos de su centro de servicio, para asegurar el mejor uso de los recursos y
materiales, en el tiempo adecuado, en el menor costo posible, con el mayor retorno,

orientando de esta manera a mejorar la satisfaccion del cliente.

Actividad que se realiza para una buena gestion de productos y servicios utilizando
lo diferentes canales de comercializacion asi como también tener en claro el mix del
marketing a traves de los cuales ofrecer productos y servicios de calidad y con ello

obtener la fidelizacién de los clientes.

Desde el punto de vista del marketing, la comercializacion incluye la planificacion y
control de los bienes y servicios que favorecen el desarrollo adecuado del producto,

B http://www.monografias.com/trabajos66/finanzas-venezuela/finanzas-venezuela.shtml#ixzz2igpsS6Lm
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para asegurar que el mismo este en el lugar adecuado, en el momento oportuno, en el
precio y en las cantidades requeridas, que garanticen ventas rentables para la empresa
a lo largo del tiempo (PHILIP KOTLER, 2005).

6.6.1. Tipos de comercializacion

e Microcomercializacion: Observa a los clientes y a las actividades de las
organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecucion de actividades
que tratan de cumplir los objetivos de una organizacion previendo las necesidades
del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una corriente de bienes-

servicios que satisfacen las necesidades.

e Macrocomercializacion: Considera ampliamente todo nuestro sistema de
produccién y distribucion. También es un proceso social al que se dirige el flujo de
bienes y servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una
manera que equipara verdaderamente la oferta, la demanda y lograr los objetivos de
la sociedad.

6.6.2. Funciones de Comercializacion

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender, transportar,
almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacién del

mercado. A continuaciéon se detallan las funciones principales:

o Funcién comprar: se refiere a la busqueda de y andlisis de bienes y servicios y
poder adquirirlos a un precio justo lo cual sea beneficioso para la empresa.

o Funcion venta: Ofertar productos de una manera adecuada y asi poder recuperar
la inversion y obtener ganancias para la empresa.

o Funcién transporte: traslado de bienes y servicios necesarios para realizar su
venta o compra de los mismos.

o La financiacion: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como
empresa.

o Toma de riesgos: Se refiere a la incertidumbre que tiene al tomar decisiones

riesgosas las mismas que toman parte de la comercializacion.

33



Las funciones de la comercializacion son ejecutadas por los productores,

consumidores y especialistas en comercializacion
Gerencia y comercializacion

Para realizar una comercializacion buena y formal, en el d&mbito empresarial el
sistema gerencial es indispensable, ya que es el encargado de realizar ciertas tareas

que garanticen una comercializacion justa, legal y equitativa en ambas partes.
Por lo general la gerencia tiene tres tareas basicas:

1. Establecer un plan o una estrategia de caracter general para la empresa.
2. Dirigir la ejecucion de este plan.

3. Evaluar, analizar y controlar el plan en su funcionamiento real.

Por razones de sencillez, estas tareas se pueden sintetizar como la planificacion, la
ejecucion y el control. Cada una de estas tareas es indispensable para poder manejar
una comercializacién estable y provechosa para ambas partes que intervengan en un

sistema comercial**,
6.6.3. Canales de comercializacién

Es el recorrido por el que atraviesa el producto, es decir desde el fabricante o

productor hasta el consumidor final/ usuario industrial.

GRAFICON° 6
Canales de Distribucion
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Los canales de comercializacion estan integrados por personas y empresas
implicadas en el proceso que facilitan el traslado del producto desde el productor

hasta el consumao.

¥ http://empresactualidad.blogspot.com/2012/03/comercializacion-definicion-y-conceptos.html.
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El canal de comercializacion de un producto abarca solo hasta cuando el producto es
adquirido por el consumo sin ser modificado. Si el producto es adquirido para
hacerle modificaciones, transformaciones o mejoras del mismo, en este caso ya entra

a intervenir un nuevo canal de comercializacion para el nuevo producto.

En si el objetivo de los canales de comercializacion consiste en ofrecer un producto
de calidad, en el mercado adecuado, en el momento oportuno y a un precio
conveniente, manteniendo una adecuada cadena de frio para los productos; ya que se
debe determinar el estado de los mismos, es decir, si se encuentra en estado de
congelacion se debe establecer de 15 a 0 grados centigrados y en estado de
refrigeracion de 4 a 8 grados centigrados, de esta manera llegara el producto de

acuerdo a las necesidades de los consumidores.
Estructura de los canales de comercializacion

En la comercializacion del producto, interviene el comercio mayorista y el minorista
a través de las diferentes etapas del canal de comercializacion desde el fabricante/
productos hasta el consumidor (SUAREZ, 2012).

GRAFICO N° 7
Estructura de los canales de distribucién
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6.6.4. Marketing mix

“El marketing mix se compone de cuatro elementos: producto, precio, promocion y
distribucion ademas se incluye el servicio. Las denominadas “4ps” son 4 areas de
decision clave y constituyen una faceta primordial de la implementaciéon del
concepto de marketing” (DAVID JOBBER, 2007).

GRAFICO N° 8

Elementos del Marketing mix mas el Servicio
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Los elementos de la mezcla original son:

Producto o servicio: En marketing un producto es todo aquello tangible y un
servicio es lo intangible que se oferta en un mercado para que lo adquieran los

consumidores y de esa manera puedan cubrir con las necesidades o deseos.

Para lograr la total satisfaccion de los clientes o consumidores es necesaria la
formulacién, presentacion del producto, desarrollo especifico de la marca,

caracteristicas del paquete, etiquetado, envase y calidad entre otras.

Precio: Es un valor monetario por la adquisicion del producto, es decir, se realiza un
transaccion o intercambio entre productor y consumidores. A demas de esto también
incluye las formas de pago tales como, efectivo, cheques, créditos directos, con

documento, a plazo, descuentos pronto pago, volumen de venta, etc.; Asi mismo se
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debe realizar un investigacion previa de mercado para establecer los precios que se
asignara al producto y poder ingresar al mercado.

Plaza o Distribucidn: es el lugar donde se va a vender el producto, el mismo que sea
de fécil acceso para los consumidores. Ademas se debe considerar el canal de
distribucion para que el producto llegue en perfectas condiciones, en el tiempo

establecido y memento oportuno, con lo cual se lograra la fidelizacion del cliente.

Promocion: Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre
la empresa, sus productos y ofertas para el logro de los objetivos organizacionales.
La mezcla de promocion esta constituida por promocion de ventas, fuerza de venta o
venta personal, publicidad, relaciones pablicas, y comunicacion (DAVID JOBBER,
2007).

Concordamos con el autor ya que el mix del marketing es la clave para poder
incursionar en el mercado y obtener una ventaja competitiva, a su vez obtener un

posicionamiento en el mercado y en la mente del consumidor.
Servicio al cliente

Conjunto de acciones interrelacionadas que debe dar el suministrador con el fin de
que el consumidor o cliente adquiera el producto en el momento, lugar adecuado y a
la vez asegurarse que el consumidor use correctamente el mismo. Es de vital
importancia el servicio de marketing para lograr el posicionamiento del producto en

la mente de los consumidores.

Se debe conocer la capacidad de ofrecer nuestro servicio a los clientes, para conocer
lo mencionado se deben realizar encuestas periodicas que permitan identificar los
posibles servicios a ofrecer, ademas se tiene que establecer la importancia que le da a

cada uno de los consumidores.

Debemos tratar de compararnos con nuestros competidores mas cercanos, asi

detectaremos verdaderas oportunidades para adelantarnos y ser los mejores.

El nivel de servicio que se debe ofertar se detecta a través de la cantidad y calidad

que ellos desean recibir, para ello se puede recurrir a varios elementos, entre los
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cuales tenemos; compras por comparacion, encuestas periddicas a consumidores,

buzones de sugerencias, sistemas de quejas y reclamos.

Los dos dltimos bloques son de suma utilidad, ya que maximizan la oportunidad de

conocer los niveles de satisfaccion y en qué se esté fracasando.

También para ofertar de mejor manera los servicios se debe decidir sobre el precio y
el suministro del servicio. Por ejemplo, cualquier fabricante de PC's tiene tres
opciones de precio para el servicio de reparacion y mantenimiento de sus equipos,
puede ofrecer un servicio gratuito durante un afio o determinado periodo de tiempo,
podria vender aparte del equipo como un servicio adicional el mantenimiento o
podria no ofrecer ningun servicio de este tipo; respeto al suministro podria tener su
propio personal técnico para mantenimiento y reparaciones, ubicarlo en cada uno de
sus puntos de distribucidn autorizados, podria acordar con sus distribuidores para que

estos prestaran el servicio o dejar que firmas externas lo suministren.

Elementos Del Servicio Al Cliente

= Contacto cara a cara

= Relacion con el cliente
= Correspondencia

= Reclamos y cumplidos

= |Instalaciones

Importancia del servicio al cliente

Para toda empresa debe ser primordial el servicio al cliente ya que de ellos depende
la supervivencia de la misma, es por ello que se debe realizar descuentos, publicidad
0 ventas personales. Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces mas caro
gue mantener uno. Por lo que las compafiias han optado por poner por escrito la

actuacion de la empresa.

Se han observado que los clientes son sensibles al servicio que reciben de sus
suministradores, ya que significa que el cliente obtendra a las finales menores costos

de inventario.

38



Contingencias del servicio: el vendedor debe estar preparado para evitar que las

huelgas y desastres naturales perjudiquen al cliente.

Todas las personas que entran en contacto con el cliente proyectan actitudes que
afectan a éste el representante de ventas al llamarle por teléfono, la recepcionista en
la puerta, el servicio técnico al llamar para instalar un nuevo equipo o servicio en las

dependencias y el personal de las ventas que finalmente logra el pedido.

Consciente o inconsciente, el comprador siempre esta evaluando la forma como la
empresa hace negocios, como trata a los otros clientes y como esperaria que le

trataran a él.
Acciones:

El comportamiento se refleja en las acciones: ya que la persona que suministra tiene
diferentes reacciones ante los clientes es por ello que produce un impacto en el nivel
de satisfaccion de los mismos, incluyendo, la cortesia general con el que el personal
maneja las preguntas, los problemas, como ofrece o amplia informacién, provee

servicio y la forma como la empresa trata a los otros clientes.

Los conocimientos del personal de ventas, sobre: conocimientos del producto en
relacién a la competencia, y el enfoque de ventas; es decir: estan concentrados en
identificar y satisfacer las necesidades del consumidor, o simplemente se preocupan

por empuijarles un producto, aunque no se ajuste a las expectativas™.

15 http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
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7. HIPOTESIS

La implementacion de estrategias de comercializacion mejorara las ventas del queso

el Sinche de la hacienda el Sinche, Parroquia Guanujo, Canton Guaranda, afio 2014.

7.5. VARIABLES
7.5.1.Variable Independiente

Estrategias de comercializacion.

7.5.2. Variable Dependiente

Mejorar las Ventas del queso el Sinche.
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8. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

CUADRO N° 5
VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
Variable Son acciones Diagnostico ¢Existe algin plan de comercializacion
independiente planificadas L de los productos?
sisteméticamente  que | Comercializacion _ _
fortalecen las Planteamiento ¢Han  recibido  capacitacion  en
i i de objetivos comercializacion?
Estrategias de ?ctlwddades de comercio 5 J
comercializacién | 1MaN%0 en | Produccion Elaboracién de | ,Cuél es el procedimiento que utiliza Encuestas
consideracion el matrices para la comercializacion del queso el ;
Marketing mix Sinche? Entrevistas
(producto, _rfreuo, ’plaza Mercado _ -
y promocién, mas el Disefio de | ;Tiene problemas para comercializar
servicio) estrategias quesos el Sinche?
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Variable
dependiente

Mejorar las
Ventas del Queso
el Sinche.

La venta es el conjunto
de acciones orientadas a
tener un acceso al
mercado cuyo objetivo
es cumplir con las
expectativas de  los
consumidores ofertando
productos de calidad y
brindar un excelente
servicio.

Factores sociales y
econémicos

¢Quiénes realizan la comercializacion?

Volumen de

produccién
¢La planta estd en capacidad de
realizar la comercializacion del queso
el Sinche?

Volumen de | (Qué porcentaje de la produccion

ventas semanal se comercializa?

Realizan evaluaciones mensuales de la
produccién y comercializacion del
queso el Sinche?

Encuestas

Entrevistas

Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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9. METODOLOGIA

Los medios que vamos a seguir para realizar la investigacion que permita la
aplicacion de estrategias de comercializacion para mejorar la venta del Queso el
Sinche de la hacienda el Sinche de la parroquia Guanujo, canton Guaranda, se
efectuara mediante metodos, técnicas e instrumentos de investigacion para la
recopilacion de informacion pertinente y sustentable para posteriormente realizar un
analisis que facilite la toma de decision acertadas para la implantacion de la

propuesta.

Para el presente caso utilizaremos los métodos: deductivo e inductivo ya que se trata
de herramientas muy pertinentes y adecuadas dentro del trabajo investigativo
emprendido en funcion de disefiar estrategias de comercializacién adecuadas para
fomentar un mayor consumo del quesos el Sinche en la ciudad de Guaranda y de la
provincia en general, ademas de los métodos utilizaremos las técnicas e instrumentos

respectivos y los tipos de investigacion que sefialamos a continuacion.
9.1. Métodos
9.1.1. Método Inductivo

Este método lo utilizaremos para el andlisis de la informacidn que se vaya a obtener
donde se estipula las diversas tematicas concernientes al argumento de investigacion
referida al establecimiento de los respectivos estudios de investigacion escogidos
dentro de los parametros pertinentes que permita la implementacion de estrategias de
comercializacion para mejorar las ventas del producto que esta empresa lactea

produce.
9.1.2. Método Deductivo

Este método de razonamiento nos permitird resumir argumentaciones especificas de
las tematicas para plasmar la investigacion en informacion comprensible y veridica
sobre aspectos como: el mercado objetivo, los beneficiarios y datos relacionados
como el grupo humano o materiales necesarios para la investigacién lo cual se

generalizara en herramientas aplicables en nuestro trabajo investigativo.
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9.2. Tipo de investigacion

La presente investigacion se caracterizara:
9.2.1. Por el Nivel

Descriptiva:

La investigacion a realizarse sera descriptiva porque se retnen una serie de detalles
caracteristicos encaminados hacia el mercado administrativo, social, el cual servira
para determinar la factibilidad de la investigacion y su implementacion de estrategias
de comercializacion en la hacienda el Sinche de la parroquia de Guanujo, canton

Guaranda.
9.2.2. Por el Lugar
De campo:

La investigacion que realizaremos serd de campo debido a que trabajaremos en la

recopilacién de la informacion necesaria en el sector involucrado.

Esta informacion sera recolectada mediante el trabajo de campo directo con la
poblacion objetivo de estudio para garantizar la veracidad y confiabilidad de los

datos a obtenerse.
Bibliografica:

Se utilizara este tipo de investigacion ya gque se tomara referencias sobre estrategias
de comercializacion de diversos autores, analizando tematicas como: conceptos,
componentes y su incidencia en la actualidad, conformando una base tedrica, el cual

servird de guia en la realizacion del presente trabajo investigativo.
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9.3. Técnicas e instrumentos para la obtencion de datos
Instrumentos aplicar

Durante el proceso de recoleccion de informacion, utilizaremos los siguientes

instrumentos:
9.3.1. Encuesta:

Es una de las técnicas mas comunes que se utilizan para la recopilacion de
informacidn, a través de la cual nos permitira visualizar las principales falencias

existentes sobre la comercializacion y consumo del queso el Sinche.

Las encuestas a realizarse se efectuaran de manera objetiva para obtener opiniones
referentes al consumo del queso el Sinche y en particular dentro de la ciudad de
Guaranda, las mismas que seran aplicadas a 197 familias; a 2 empleados fijos y 4
temporales de la hacienda el Sinche.

9.3.2. Entrevista:

Esta técnica nos permitird obtener la informacion objetiva directamente de sus
propietarios, quienes con su experiencia y conocimiento del funcionamiento de la
empresa, podran informarnos sobre las principales fortalezas y debilidades de la

misma.
9.4. Universo y muestra
9.4.1. Universo

La poblacién objeto de nuestro trabajo investigativo esta orientado hacia la poblacion
urbana de la ciudad de Guaranda, que segun el Censo de Poblaciéon y Vivienda,
Ilevado a cabo en el afio 2010, es de 91.877 habitantes; dicha poblacion se agrupa en

unidades familiares de cinco miembros cada una dando un total de 18.375 familias.
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9.4.2. Muestra

Para realizar el calculo de la muestra en el siguiente trabajo de investigacion

utilizaremos la siguiente formula.

Formula:
_ N
TN +1

En donde:

n = Tamano de la muestra.
N = Tamafio de la poblacion.

E = Error maximo admisible.

Se toma en cuenta el 5% como error maximo admisible.

~ 18375
1= 0,0025(18375 - 1) + 1

~ 18.375
1= 0,0025(18374) + 1

18375
"= 45935 + 1
18.375
n=
46,935
n =391
391

1= 0,0025(391 - 1) + 1

_ 391
1= 0,0025(390) + 1

391
"=719s
n =197
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10. PROCESAMIENTO DE DATOS

Una vez definidas las estrategias de investigacion, seguiremos los siguientes pasos:

Tabulacion de la informacion mediante el calculo respectivo tomando como base las
opiniones vertidas en cada interrogante de la encuesta realizada, establecidas en

frecuencias relativas o reparticiones porcentuales de las respuestas dadas.

Para la realizacion de este proceso lo elaboraremos en el programa informatico
Excel, el mismo que es facil de manejar para de esta manera presentar los resultados
mediante gréficas y cuadros representativos de facil interpretacién. Ademas con la
entrevista aplicada se fortalecerd las opiniones y conclusiones de los respectivos

componentes de la comercializacion del producto.
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11. PRESUPUESTO

CUADRO N° 6

Descripcion Valor total
Suministros de oficina. 120
Impresion de documentos 200
Anillados 30
Empastados 150
Horas internet 20
Movilizacién 100
Refrigerios 60
Imprevistos 680
Subtotal 68
Total 748

Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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12. CRONOGRAMA

CUADRO N° 7
ACTIVIDADES SEP/ 2014 | OCT/ 2014 | NOV/ 2014 | DIC/ 2014 | ENE/ 2015 | FEB /2015 | MAR/ ABRIL/
2015 2015
1123412 (3|1(2|3(4/4|1(2|34|1/2|3|4|1|2|3|4]1|2 1)2

Busqueda del tema

Definicion del tema

Presentacion y aprobacion de
la sinopsis

Elaboracion del anteproyecto

Presentacion y aprobacién

Aplicacion de técnicas e
instrumentos para la

obtencion de datos

49



Anélisis e interpretacion de
resultados

Desarrollo de la propuesta

Presentacion  del  primer
borrador del trabajo de

graduacion

Presentacion a pre defensa

Defensa del Trabajo de

Graduacion

Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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CAPITULO 11
2. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

2.1. Encuesta dirigida a los consumidores (de quesos el Sinche en la ciudad de
Guaranda)

PREGUNTA N°1
¢Consume usted Quesos el Sinche?

CUADRO N° 1
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 72 37
NO 125 63
TOTAL 197 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICON° 1

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis e Interpretacion:

Segun los resultados arrojados en la pregunta uno se evidencia que un bajo
porcentaje de las familias de la ciudad de Guaranda consumen queso el Sinche y la
mayoria no consumen este producto, debido a la falta de publicidad en los diferentes
medios de la localidad.
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PREGUNTA N°2

En caso de haber contestado no la primera pregunta, responda la segunda ¢Por qué

no consume Quesos el Sinche?

CUADRO N° 2
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 56 50
Sabor 35 31
Calidad 21 19
TOTAL 125 100

Rutoras: Celna Guevara y Ross Santilin
GRAFICO N° 2

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis e Interpretacion:

Segun los resultados obtenidos la mayoria de los consumidores no adquieren quesos

el Sinche debido a su precio y un cierto porcentaje debido al sabor, mientras que un

minimo porcentaje no consumen por la calidad del producto.
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PREGUNTA N° 3

En caso de haber contestado si la primera pregunta, responda la tercera ¢Qué clase de
Quesos el Sinche consume?

CUADRON° 3
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Maduro 48 67
Fresco 24 33
TOTAL 72 100

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

GRAFICO N° 3

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion:

De la encuesta realizada a los consumidores, el mayor porcentaje en esta pregunta

manifiestan que consumen el queso maduro, pero un bajo porcentaje dan a conocer
que consumen el queso en estado fresco.
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PREGUNTA N° 4
¢Considera usted que es necesario que exista una mayor publicidad sobre Quesos el

Sinche?

CUADRO N° 4
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 197 100
NO 0 0
TOTAL 197 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 4

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion:

La totalidad de los encuestados manifiestan que es necesaria la realizacién de
publicidad utilizando los diferentes medios de comunicacion existentes dentro de la
ciudad de Guaranda, con mayor ranquin de sintonia con la finalidad de llegar

eficientemente a los consumidores de nuestro producto.
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PREGUNTA N° 5

¢Quesos el Sinche cumple con las normas de calidad establecidas?

CUADRO N° 5
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 52 72
NO 20 28
TOTAL 72 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 5

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis e Interpretacion

De acuerdo a la pregunta planteada la mayoria de los consumidores manifiestan que
el producto cumple con las normas de calidad requeridas, mientras que un minimo
porcentaje consideran que la calidad del producto no cumple con las normas
establecidas.
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PREGUNTA N° 6

¢Qué tamarfio de quesos el Sinche adquiere usted?

CUADRO N° 6
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
500 grs $ 3,60 49 68
1 kilo $6,50 23 32
TOTAL 72 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 6

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion:

Esta encuesta muestra que la mayoria de los consumidores prefieren adquirir quesos
de 500 gramos por su costo, mientras que un minimo porcentaje compran quesos de

1 kilo.
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2.2. Encuesta dirigida a los empleados de la hacienda “el Sinche”

PREGUNTA N° 1

¢Esta conforme con el puesto de trabajo que desempefia en la empresa?

CUADRO N° 1
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 50
NO 3 50
TOTAL 6 100

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

GRAFICO N° 1

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis e Interpretacion:
En la pregunta formulada se puede evidenciar que los resultados obtenidos
mantienen un equilibrio entre si y no, dandonos lugar a que el personal no se

encuentran en su totalidad conforme en el puesto de trabajo que desempefian.
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PREGUNTA N° 2

¢Usted se encuentra conforme con el sueldo que percibe por parte de la empresa?

CUADRO N° 2
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 2

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion:

Al observar los resultados de la encuesta realizada, la totalidad de los empleados
estan conformes con el salario que perciben.
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PREGUNTA N° 3

¢Usted es profesional o técnico en alimentos?

CUADRO N° 3
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 2 33
NO 4 67
TOTAL 6 100
Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 3

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis e Interpretacion:

Segun los datos obtenidos la mayoria de los trabajadores manifiestan que no son
técnicos en el area que desempefian, solo lo realizan de forma empirica, por lo que es
preocupante que solo un minimo de trabajadores son capacitados en el area del
trabajo que desempefian.
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PREGUNTA N° 4

El ambiente de trabajo en la empresa es:

CUADRO N° 4
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 2 33
Muy bueno 1 17
Bueno 2 33
Malo 1 17
TOTAL 6 100

Autoras: Celin uevarsy Rosa Saniln
GRAFICO N° 4

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion
En esta pregunta planteada tenemos como respuesta cuatro variables con diferentes
porcentajes, por lo que la mayoria considera que el ambiente de trabajo es entre

excelente, bueno y un minimo porcentaje refleja que es muy bueno y malo.
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PREGUNTA N° 5

¢Han recibido algln tipo de capacitacion., Sobre qué tematicas?

CUADRO N° 5
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 5 83
NO 1 17
TOTAL 6 100
Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICON°5

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis e Interpretacion:

En la formulacion de esta interrogante un alto porcentaje responde que si han
recibido capacitaciones sobre la tematica de buenas practicas de manufacturas y en
un minimo porcentaje responden negativamente, por lo que se debe considerar la

capacitacion al personal en otras tematicas.
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PREGUNTA N° 6

¢ Qué tipo de motivacion han recibido por parte de la empresa?

CUADRO N° 6
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Economica 1 16
Productos 1 17
Ninguna 4 67
TOTAL 6 100

Autoras: Celin uevarsy Rosa Saniln
GRAFICO N° 6

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Analisis e Interpretacion:

En la encuesta aplicada a los empleados, refleja que la mayor parte del personal no
recibe ningln tipo de motivacion, por otra parte existe un pequefio porcentaje de
empleados que manifiestan que si reciben motivacion.
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PREGUNTA N° 7
¢Laboran con el equipamiento de trabajo adecuado para la produccién de quesos?

CUADRO N° 7
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICON° 7

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis e Interpretacion:

Los resultados obtenidos en esta pregunta son positivos ya que en su totalidad los

trabajadores utilizan el equipamiento adecuado para la produccion de quesos.
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PREGUNTA N° 8

¢Usted labora con todas las protecciones para la manipulacion y produccion de

quesos?

CUADRO N° 8
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100

Autoras: Celina Guevaray Rosa Santilén
GRAFICO N° 8

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis e Interpretacion
De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta, la totalidad de los empleados
manifiestan que la proteccion es adecuada para el trabajo de elaboracién del queso.

64



PREGUNTA N° 9
¢Usted tiene experiencia en su puesto de trabajo?

CUADRO N°9
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100
Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N°9

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis e Interpretacion:
Los resultados obtenidos reflejan que un mayor porcentaje de empleados tiene
experiencia en las labores que realizan y el minimo manifiesta que no cuentan con la

experiencia necesaria.
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2.3. Entrevista dirigida al propietario de la hacienda “el Sinche”
1.- ¢ Qué tipos de canales de distribucién utilizan para la entrega del producto?

Los canales de distribucion que utilizamos dentro de la ciudad de Guaranda son
indirectos aungque contamos con pocos clientes pero utilizamos ese canal para llegar
con el producto en el momento oportuno ya que yo como propietario mas me centro
en las ciudades de Riobamba, Quito y Guayaquil para lo cual a més del canal de
distribucion directo utilizamos el indirecto ya que existe una gran demanda del

producto.
2.- ¢ Qué tipos de estrategias utilizan para la comercializacion del producto?

Actualmente para la empresa no utilizamos ningun tipo de estrategias para la
comercializacion del producto porque no tenemos conocimientos claro para la

aplicacion de las mismas.
3.- Cuales son los lugares o zonas de mayor consumo del producto?

Los lugares donde distribuimos una mayor cantidad son en las ciudades de Quito y
Guayaquil es por ello que nos enfocamos en abastecer el producto en las ciudades

mencionadas.
4.- La cantidad de produccién satisface la demanda del consumidor?

Actualmente la cantidad que producimos satisface totalmente la demanda existente; a

medida que aumente la demanda vamos aumentando la cantidad de produccion.
5.- Cual es su produccioén diaria y mensual hasta la fecha?

Estamos produciendo en un promedio de 300 kilos diarios y un promedio de 9000

kilos mensuales.
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6.- El personal que labora en su empresa esté capacitado para cumplir con las

tareas que realizan?

El personal que labora en la empresa la mayoria no se encuentra capacitado en las
tareas que ellos desempefian, ya que solo se ha dado capacitaciones sobre buenas
practicas de manufacturas, y para proceder a una contratacion de personal adecuado

es imposible ya que la mayoria de especialistas se encuentran en otras ciudades.

7.- ¢Cada que tiempo les capacitan al personal que labora en la Empresa?

Las capacitaciones que realizamos son trimestralmente, pero solo en tematicas de
Buenas Practicas de Manufactura, ya que no encontramos personal idéneo para la

realizacion de capacitaciones en otras tematicas.

8.- ¢Coémo mide el desempefio de sus empleados?

Medimos a través del rendimiento de cada uno de los trabajadores, mediante la

utilidad que obtenemos dentro de un afio calendario.

9.- ¢ Qué cadena de frio utiliza para el traslado del producto?

La cadena de frio que se utiliza es entre 4 a 8 grados centigrados de acuerdo a la

temperatura que se encuentre clima actual.

10.- ¢ Usted esta en la capacidad de elaborar un nuevo producto como queso

relleno de mermelada, dulce u otros)?

Por el momento no estamos en la posibilidad de crear nuevos productos debido a que
no existe personal especializado y ademas solo deseamos incrementar ventas con el

producto existente.

11.- ;Usted esta dispuesto a crear diferentes tamafios de quesos adicionalmente

a los que ya elaboran; tales como de 250grs y 700 grs?

El propietario manifestd que son suficientes los dos tamafios que elaboramos ya que

el precio de cada uno de ellos esta establecido de acuerdo a la economia existente.
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12.- ¢La cantidad de produccion que producen en la Hacienda el Sinche que

lugares abastecen?

Abastecemos a las ciudades de Guaranda, Riobamba, Quito y Guayaquil ya que la
materia prima con la que contamos es de 2000 litros de leche diario; 900 litros es
propia de la hacienda y los 1200 litros es lo que se compra a los productores del

sector.

Con esa cantidad de leche se produce mas o menos 300 quesos diarios los cuales si

abastece para las ciudades mencionadas.

13.- ¢Cuantas veces a la semana entregan el Queso en los lugares de

abastecimiento?

La entrega del producto que realizamos en la ciudad de Guaranda son cada que
realizan los perdidos, con frecuencia son los dias miércoles y domingo pero es una
minima cantidad de produccion; en la ciudad de Quito se envia todos los dias y en
especial al supermercado Supermaxi el mismo que se encarga de distribuir a la
ciudad de Guayaquil y a la ciudad de Riobamba se lo distribuye dos veces a la

semana en una minima cantidad.
Analisis e Interpretacion

De acuerdo a la entrevista realizada al propietario de la planta productora del queso
el Sinche, analizamos que la falta de aplicacion de estrategias para comercializar el
producto conlleva a no desarrollar ventajas competitivas dentro del mercado actual,

en especial dentro de nuestra ciudad.

En la actualidad es de vital importancia contar con estrategias de comercializacion
para dar a conocer eficientemente la existencia del producto, para asi llegar a
posicionarnos en la mente de los consumidores y establecer una ventaja competitiva

dentro del mercado que se oferta.
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3. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Meétodo utilizado

Con el proposito de comprobar la hipdtesis en la investigacion realizada se utilizo la
prueba del Chi-cuadrado, el mismo que es util para analizar las frecuencias

observadas en la muestra.

La Formula es:

(FO + FE)?
FE

x2=X
En donde:

X?= Chi-cuadrado

2= Sumatoria

FO= Frecuencia del valor observado.
FE= Frecuencia del valor esperado.

Para la aplicacion de esta ecuacion se requiere lo siguiente:

1.- Encontrar la diferencia entre cada una de las frecuencias observadas y la

respectiva frecuencia esperada.
2.- Elevar al cuadrado estas diferencias.

3.- Dividir cada una de las frecuencias elevadas al cuadrado entre la respectiva

frecuencia esperada.
4.- Sumar los coeficientes restantes.

Para calcular el Chi- cuadrado también se toma en consideracion un margen de error

del 0,05 que equivale al 5%, con el que se buscan los datos de la tabla Chi- cuadrado.
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El grado de libertad se obtendra a través de la férmula:
G1= (f-1) (c-1)

Donde:

G1= Grado de libertad

F= Filas

C= Columnas

Grado de libertad

gl =(2-1) (2-1)
gl=(1) 1)
gl=1

Para obtener el chi-cuadrado segun la tabla de distribucion chi-cuadrado buscamos
en la tabla el grado de libertada y el margen de error, asi se obtuvo el chi- cuadrado

tabulado “X? t” la misma que se compara con el chi- cuadrado calculado “X? ¢”.
Planteamiento de la hipotesis:
Modelo logico

Ho = La aplicacion de estrategias de comercializacion no mejora las ventas del queso
el Sinche en la hacienda el Sinche de la Parroquia de Guanujo, Cantén Guaranda afio
2014,

H1 = La aplicacion de estrategias de comercializacion mejora las ventas del queso el
Sinche en la hacienda el Sinche de la Parroquia de Guanujo, Canton Guaranda afio
2014,
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Estadistico de la prueba

Para verificar la hipotesis se lo realiza a través de la formula del Chi- cuadrado

utilizando la encuesta realizada a los consumidores del queso el Sinche como

instrumento de la investigacion, de la cual escogimos dos preguntas:

4.- ;Considera usted que es necesario que exista una mayor publicidad sobre quesos

el Sinche?

5.- ¢Quesos el Sinche cumple con las normas de calidad establecidas?

En el siguiente cuadro detallamos los datos obtenidos de las dos preguntas.

CUADRO N° 8
Valores observados
FRECUENCIAS OBSERVADAS
CATEGORIAS Pregunta 4 Pregunta 5 TOTAL
Sl 197 52 249
NO 0 20 20
TOTAL 197 72 269

Fuente: Encuestas

Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Para calcular los valores esperados utilizamos la siguiente formula:

V.E = (X fila* X columna)/ total

V.E = (249 * 197)/ 269 = 182,35

V.E = (249 * 72)/ 269 = 66,65

V.E = (20 * 197)/ 269 = 14,65

V.E = (20 * 72)/ 269 = 5,35
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CUADRO N° 9
Frecuencias esperadas

FRECUENCIAS ESPERADAS

CATEGORIAS Pregunta 4 Pregunta 5 TOTAL
Sl 182,35 66,65 249
NO 14,65 5,35 20
TOTAL 197 72 269

Fuente: Encuestas
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Férmula del Chi- cuadrado

(FO + FE)?

2
X' =2 —FF

CUADRO N° 10

Calculo del Chi- cuadrado

CALCULO MANUAL
FO FE FO-FE (FO-FE)? (FO-FE)’/FE
197 182,35 14,65 214,62 1,18
52 66,65 -14.65 214,62 3,22
0 14,65 -14.65 214,62 14,65
20 5,35 14,65 214,62 40,12
TOTAL X?=5917

Fuente: Encuestas
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan




Regla de decision

Si X? > X°t ; rechazamos la Ho y aceptamos H1
X?c =59,17

Xt = 3,841

De acuerdo a lo establecido en la regla de decision, rechazamos la hipoétesis nula y
aceptamos la hipdtesis alternativa, es decir que confirmamos que al implementar

estrategias de comercializacion mejora las ventas del queso el Sinche en el afio 2014.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

De acuerdo a los resultados obtenidos llegamos a las siguientes conclusiones:

Dentro de la cuidad de Guaranda existe un minimo consumo del queso el Sinche,

debido a la inadecuada utilizacién de los medios de comunicacion.

El personal que labora en la empresa solo ha recibido capacitacion sobre buenas
practicas de manufactura, mas no conocen otras técnicas relacionadas con la

actividad que realizan.

En un cierto porcentaje la poblacion de Guaranda consideran que quesos el Sinche
no cumple totalmente con las normas de calidad requeridas, debido a que la planta
no cuenta con una agrupacion de productores que permita la obtencién de materia

prima de calidad.

Los principales puntos de venta donde se distribuye “Quesos el Sinche” es tiendas
Aki, Multicomercio y Panaderia-Pasteleria el Pancito, esperando crecer en el

mercado de la ciudad de Guaranda.
Tomando medidas adecuadas de comercializacibn mejoraremos la oferta y

distribucion del producto, logrando incrementar la demanda y la rentabilidad del

producto.

74



4.2. Recomendaciones

e Implementar publicidad en los diferentes medios de comunicacion de la Cuidad
de Guaranda, tales como: anuncios radiales, hojas volantes, afiches, vallas
publicitarias, banner entre otros, para lograr el posicionamiento de la marca y el

producto en la mente de los consumidores.

e Realizar un plan de capacitacion para el personal sobre técnicas tales como:

comercializacion, atencion al cliente, normas de calidad etc.

e Agrupar productores de materia prima (leche), con la finalidad de producir y

elaborar quesos que cubran las expectativas de los consumidores.
e Utilizar nuevas estrategias para ofertar el producto, asi como también las
diferentes técnicas de comercializacion y distribucion, llegando a posesionarnos

en la mente del consumidor.

e Aplicar estrategias de comercializacion a través las cuatro P’s del mix mas el

Servicio, para el fortalecimiento de la distribucion del Queso el Sinche.
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CAPITULO III
3. PROPUESTA

PLAN DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA MEJORAR
LAS VENTAS DEL QUESO EL SINCHE EN LA CIUDAD DE GUARANDA,
PROVINCIA BOLIVAR, ANO 2014.
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4. INTRODUCCION

El queso es el alimento consumido de una forma regular, siendo esencial su
consumo por su contenido en calcio, que ayuda a formar y mantener la estructura
Osea. Su composicion nutricional es la mas completa y aporta casi en todo lo que

necesita un ser humano para su alimentacion®®.

La demanda de quesos en la actualidad es esencial debido a su contenido en
vitaminas A, B y D, por ello el queso debe estar presente en una dieta sana y

equilibrada, aunque su consumo debe ser moderado®’.

La importancia del queso como alimento, radica en que se consume de forma
indirecta de la leche, siendo facil su elaboracion y proporcionandonos un alto valor
nutritivo. Los quesos son fuentes de proteinas, grasas, vitaminas y minerales

especialmente calcio, hierro y fosforo®®,

La hacienda el Sinche cuenta con una planta productora de quesos con la marca de su
mismo nombre “El Sinche”, en donde se comercializa quesos de 500 gramos y 1 kilo

su empaque se hace al vacio.

El queso que se produce en la hacienda ubicada en el recinto el Sinche via a salinas,
se lo realiza: iniciando con la recoleccion de la materia prima de alta calidad, luego
con la utilizacion de la maquinaria y la tecnologia adecuada, obtenemos el producto

apto para consumo humano.

Quesos el Sinche tiene una presentacion en funda plastica de alta densidad en donde
se encuentra impreso la marca, el contenido nutricional, el origen del producto,
fecha de caducidad, codigo de barra entre otros, con lo cual ofertamos un producto

saludable y confiable para el consumo de las familias de la Ciudad de Guaranda.

Ademas este producto cumple con los requisitos establecidos en el ARCSA (Agencia

Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria), es decir la semaforizacion

18 http://www.generaccion.com/usuarios/29623/importancia-queso
7 http://www.zonadiet.com/comida/queso.htm
18 http://dspace.espoch.edu.ec/bitstream/123456789/808/1/27T0173.pdf
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del queso tanto en el de 1 kilogramo como de 500 gramos que se visualiza a

continuacion:

GRAFICO N°9

Semaforizacion del queso “El Sinche”

CUADRO N° 11

en GRASA

MNo contiene AZUCAR

Fuente: Hacienda el Sinche

El contenido nutricional del queso el Sinche de 1 Kilogramo es:

Informacion Nutricional

Descripcion

Unidad de medida

Tamafio por porcion:

30¢g

Porciones por envase:

33,3 aprox.

Cantidad por porcion:

Energia (cal6rica) 377 KJ (90 Cal)

Energia de grasa 293 KJ (70 Cal)

% del valor diario*

Grasa total 790 11%
Grasa Saturada 5¢9 23%
Grasa Trans Og

Grasa Monoinsaturada 29

Grasa Poliinsaturada 0g
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Colesterol 23 mg 8%
Sodio 180 mg 8%
Carbohidratos Totales 0g

Proteinas 50 10%

(2000 calorias)

*Los porcentajes de Valores Diarios estdn basados en una dieta de 8380 KJ

Fuente: Hacienda el Sinche

CUADRO N° 12

Asi mismo el contenido nutricional del queso de 500 Gramos es:

Informaciéon Nutricional

Descripcion Unidad de medida

Tamafio por porcion: 309

Porciones por envase: 16,7 aprox.

Cantidad por porcién:

Energia (caldrica) 377 KJ (90)

Energia de grasa 293 KJ (70)

% del valor diario*

Grasa total 790 11%
Grasa Saturada 590 23%
Grasa Trans Og

Grasa Monoinsaturada 29

Grasa Poliinsaturada 0g

Colesterol 23 mg 8%
Sodio 180 mg 8%
Carbohidratos Totales O0g

Proteinas 50 10%

(2000 calorias)

*Los porcentajes de Valores Diarios estan basados en una dieta de 8380 KJ

Fuente: Hacienda el Sinche
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La comercializacion y distribucion del producto se lo realiza mediante los canales de

circuito como son:

GRAFICO N° 10
Canal de distribucion o circuito

Productor ) Minorista m—) Consumidor Final
(Tienda)

Es fundamental para la hacienda el Sinche la utilizacion de los diferentes instrumento

y estrategias de comercializacion y publicidad a través de la implementacion de las

cuatro P’s del mix mas el servicio con el cual daremos a conocer la existencia del

producto en el mercado y lograr el posicionamiento en la mente del consumidor

mejorando asi la rentabilidad de la micro empresa.

80



5. JUSTIFICACION

El disefio de un plan de comercializacion para la hacienda el Sinche, de la parroquia
Guanujo, canton Guaranda, tiene oportunidades de mejoras continuas a través de las
ventas, la misma que permite ser competitiva en el mercado, ya que la empresa
elabora un producto que es rico en vitaminas y minerales, pero el producto es poco
conocido dentro de la provincia y el canton, lo cual obliga al propietario la
implementacién de estrategias que permitan mantenerse en el mercado vy

posicionarse en la mente de los consumidores.

Es importante mencionar que este plan se encuentra fundamentado por la
informacion recabada durante el proceso de investigacién, ayudando adecuar el plan
para su implementacién y ejecucion, al mismo tiempo pretende motivar a los
colaboradores y directivos para lograr un producto y servicio de maxima calidad

durante el proceso de produccion hasta la llegada del queso al consumidor.

El plan de estrategias constituye para la empresa manejarse de una manera
sistematica, permitiendo tomar decisiones adecuadas en funcion a las necesidades de
los consumidores, garantizando la competitividad de la empresa en el mercado

dentro de la ciudad de Guaranda.

Este plan es adaptable para toda la empresa ya que se implementa estrategias donde
se involucran todos los integrantes y areas de la misma, logrando brindar un
producto que cubra con las expectativas de los consumidores, permitiendo mejorar la

comercializacion del queso el Sinche.

El presente trabajo de investigacion es importante debido al anélisis de los procesos
para la comercializacion, distribucion y la utilizacién de las cuatro P’s del mix mas el

servicio del producto.

Esta propuesta se justifica con la realizacion del Plan de estrategias de
comercializacién, permitiendo incrementar las ventas y posesionandonos de mejor

manera en la mente del consumidor.
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Con la implementacién del plan propuesto, la planta de la hacienda el Sinche lograra
incrementar las ventas y por ende su rentabilidad, ademas contando con personal
comprometido para la obtencion de un producto que cubra con las exigencias de los

consumidores.
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6. OBJETIVOS

6.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan estratégico de comercializacion que permita mejorar las ventas

del Queso el Sinche en la Ciudad de Guaranda, Provincia Bolivar, afio 2014.

6.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

6.2.1. Instruir al personal sobre el plan de estrategias de comercializacion para su
implementacidn en la hacienda el Sinche.

6.2.2. Mejorar el consumo del producto dentro de la Ciudad de Guaranda.

6.2.3. Socializar el plan de estrategias de comercializacion con el propietario y

trabajadores.
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7. APORTE TEORICO Y /O PRACTICO

La implementacion del plan de estrategias de comercializacion en la hacienda el
Sinche tiene como propdsito mejorar las ventas del queso del mismo nombre y la
satisfaccion de los clientes de la ciudad de Guaranda ofertando un producto que
cumpla con las expectativas requeridas, logrando posicionarnos en la mente de los
consumidores y utilizar medios adecuados que aseguren la llegada del producto hasta
sus hogares.

8. DESARROLLO DEL PLAN DE ESTRATEGIAS DE

COMERCIALIZACION
8.1. Mercado objetivo

La propuesta que planteamos permite el acceso del queso “El Sinche” producida por
la hacienda el Sinche a los hogares de la cuidad de Guaranda. EI queso tiene un
mayor consumo final en las familias, usando como bocaditos y la preparacion de
otros alimentos, por lo que la propuesta tendrd una gran ventaja llegando

directamente con el producto de buena calidad a precios competitivos.

Debido a que las familias de la ciudad de Guaranda son los principales consumidores
la comercializacion del queso esté dirigida a las amas de casa de la misma ciudad ya
que ellas son quienes eligen los productos alimenticios tomando en cuenta los

beneficios que se adquiere por su consumo.

Por lo que el mercado objetivo se determina a las familias de la ciudad de Guaranda
siendo esta 18.375 calculo obtenido de los datos del ultimo censo de poblacion y

vivienda realizado por el INEC en el 2010.
8.2. Productor

Trabajando en equipo la hacienda obtiene mayor competitividad permitiendo ofertar
un producto de calidad y mejor precio tanto para el productor como el consumidor.
Los integrantes de la hacienda estan dispuestos a colaborar para realizar una
comercializacion adecuada del queso el Sinche, a través del cual se obtiene

beneficios por la venta del producto y a su vez mayor volumen de produccion.
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La agrupacion de productores de leche se conformaré con 6 productores, para ello se

realizard una serie de actividades:

e Recopilacion de informacion de productores de leche.

e Registro de informacion en la base de datos del propietario de la hacienda el
Sinche.

e Establecer un reglamento interno que normalice actividades de produccion y
comercializacion, el cual se aprobard y sera socializado por todos integrantes de la
agrupacion. El reglamento establecido consta de los siguientes pardmetros:
eleccion de representante de los productores, comités de trabajo, establecimiento
de reuniones, entre otras.

e Capacitacion a los integrantes de la agrupacion sobre teméticas de:

Comercializacion.- La comercializacion es de vital importancia ya que nos
encontramos en una era muy competitiva en la que el cliente es cada vez mas
exigente en la adquisicion del producto por lo que la hacienda el Sinche debe ofertar
el producto en el lugar y momento adecuado para facilitar a los consumidores la

compra del queso.

Produccidn.- Se refiere a la transformacion de la materia prima a producto elaborado
aprovechando al méaximo todos los recursos disponibles y fabricarlos en el menor
tiempo posible un determinado nimero de produccion, teniendo en consideraciéon la

calidad durante el proceso productivo.

Atencion al cliente.- Permite estar en contacto directo con nuestros consumidores al
momento de la entrega del producto, es ahi donde se conoce al cliente estableciendo
una relacion estrecha para consigo conocer los gustos y preferencias de cada uno de

ellos.

Como medir y evaluar resultados.- Podemos medir a través del volumen de ventas
realizadas dentro de un afio calendario y el incremento del nimero de clientes. Para
la evaluacion de resultados se toma en cuenta lo anteriormente mencionado mas la

fidelidad de los mismos.
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Competitividad.- Capacidad que tiene la empresa para lograr la satisfaccion total de
los consumidores a través de una atencion eficiente y ofertando un producto de

calidad a un precio asequible.

Planificacidn de ventas.- Establecer objetivos tomando en cuenta a la competencia y
de esa manera seguir manteniéndonos en el mercado y en la mente de los

consumidores.

Normas de calidad.- Son directrices que debe cumplir la empresa durante el proceso
de transformacion de la materia prima permitiendo obtener un producto de alta
calidad, esto se refleja en la semaforizacion y contenido nutricional del queso, de esa
manera se lograra la confiabilidad de los consumidores en la adquisicion del mismo.

e Trabajo en equipo
Bases del trabajo en equipo (cinco Cs)

Los trabajadores de la hacienda el Sinche deben trabajar de manera coordinada,
compartir experiencias, respetar opiniones y tener una ayuda mutua cuando cada uno
de ellos lo necesiten, lo cual permitird lograr los objetivos planteados y por ende

adquirir beneficios para todos.

Asi mismo deben tomar en cuenta las bases primordiales para trabajar en equipo,

misma que se determina a continuacion:

» Compromiso.- De todos los trabajadores hacia la empresa.

» Confianza.- Entre todos los integrantes del equipo, los mismos que seran leales
para la consecucion de los objetivos.

» Comunicacion.- Para llegar a acuerdos mutuos y lograr un solo objetivo.

» Coordinacion.- De las actividades que se llevaran a cabo y con ello conseguir la
agilizacion de las mismas.

» Complementariedad.- Acoplarse adecuadamente entre cada uno de los
trabajadores para de esa manera poder ayudar o apoyar a la persona que lo

necesite dentro del equipo.
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Roles dentro del equipo.- Cada uno de los integrantes del equipo desempefian
diferentes roles y funciones ya que los mismos intervienen de una u otra manera para
la realizacion de tareas o tomas de decisiones, lo cual permitird llevar adelante al

equipo y evitar que se generen conflictos dentro del mismo.

Toma de decisiones.- El propietario de la Hacienda el Sinche debe tomar en
consideracion las opiniones de todos los trabajadores y seleccionar una de ellas, las
cuales ayudaran a tomar una decision acertada ya que el éxito de la empresa depende
de la toma de decisiones que realicen, buscando siempre el beneficio de todos los

miembros que conforman la misma.

Dificultades y conflictos.- Es comUn que en una empresa se presenten ciertas
dificultades mismas que generan conflictos, es decir se presentan problemas de
trabajo y nacen las contradicciones entre los miembros del equipo, pero es por ello
que lo Ilamamos equipo para superar todo los conflictos sin que la decision tomada

perjudique a ciertos integrantes de la misma.

Evaluacion del equipo.- Se debe evaluar a los integrantes del equipo mediante la
participacion de cada uno de ellos tanto en conocimiento, cooperacion, tolerancia y
capacidad de liderazgo, en si el desempefio de cada participante con el cual se logra
resultados colectivos.

¢ Control permanente de la calidad de la materia prima (leche) desde su extraccion
hasta el proceso de produccion para ofertar un producto que cubra con las
expectativas de los consumidores, a través de la prueba de plataforma que se lo
realiza con el decimetro, en la cual se determina 38 de acidez siendo esta la
maxima calidad de la materia prima (leche).

e Aplicacion de normas que garantizan la calidad del producto las cuales se

detallan a continuacién:

Medio ambiente (Iso 14001).- De acuerdo a la gestion ambiental en el articulo dos
establece que las empresas dedicadas a la transformacion de la materia prima estan

sujetas a principios como la coordinacion, reciclaje, reutilizaciéon de desechos
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tecnologias que contribuyan a la no contaminacion del medio ambiente y practicas

tradicionales.

Normas 9000 (calidad total).- Permite asegurar el adecuado funcionamiento de la
organizacion en el disefio, desarrollo, produccion y venta del producto, para de esta
manera lograr la calidad total de la empresa.

Ademaés de la agrupacion de productores en caso de que se extienda el mercado de
quesos el Sinche producida en la hacienda del mismo nombre, el propietario del
Centro de Acopio Toni Bolivar, estd en la capacidad de proporcionar la materia

prima para incrementar el volumen de produccion del mismo.
8.3. Producto

Los consumidores prefieren el producto que ofrece lo mejor en cuanto a calidad,
desempefio y caracteristicas, por lo que la empresa deberia dedicar su energia a
mejorar continuamente el producto. (KOTLER, 2012)

El producto a comercializar es el “Queso el Sinche” producido en la hacienda del
mismo nombre, de la parroquia Guanujo. Para el proceso del producto existe la
busqueda de calidad y cuidado ya que son indispensables en la etapa de elaboracién

del producto.

Para obtener un producto final de calidad se capacitara al personal en normas de
calidad para el proceso de produccion manteniendo asi la calidad del Queso.

La capacitacion servira para la aplicacion desde la captacion de la materia prima
(leche) hasta la obtencidon del producto final y su distribucion.

Ademas de esto, de acuerdo a lo manifestado por el propietario para la elaboracion
del queso se verifica el contenido de microrganismos y acido que contiene la materia

prima (leche), obteniendo asi un producto perecible.

La maduracién del queso el Sinche tiene una duracion no inferior a un mes para los
quesos de 500 gramos y de dos meses para quesos de 1 Kilo a partir de la fecha del
moldeado.
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El consumo méximo de quesos el Sinche de 500 gramos y 1 Kilo es de 21 dias a
partir de su elaboracion, pero se pudo constatar que el producto existente en las
perchas de las tiendas no se mantiene apto para el consumo después de unos quince

dias, se considera que esto se da por la temperatura a la que mantienen los mismos.

Por lo que se propone al propietario de la planta el Sinche dar a conocer a sus
clientes la temperatura a la que mantiene el producto dentro de la planta productora,
a su vez también proponemos la reduccion de la fecha de caducidad de los 21 dias a
15 dias a partir de la elaboracion del producto, asi se mantendré el queso apto para el

consumo.
8.4. Precio

El precio es lo que un comprador da a cambio para obtener un producto, suele ser
mas flexible de los cuatro elementos de la mezcla del marketing mix, el precio
representa una importante arma competitiva y resulta fundamental para la
organizacion como un todo porque el precio multiplicado por el nimero de unidades

vendidas es igual al ingreso total de la empresa. (LAMB, 2010)

Al incrementar la calidad del producto se logra mejores precios por el mismo. La
concentracion de productores permite obtener mayor volumen de produccidn, el cual
nos sirve para aumentar la produccion y distribucién en distintas tiendas de la ciudad

de Guaranda.

Los resultados obtenidos en la investigacion permitieron establecer que el precio
pagado al productor por la materia prima es un promedio de 0,40 ctvs por litro, pero
mediante la organizacion de productores y capacitacion al personal en los procesos

de produccion se lograra una homogeneidad en la materia prima.

Con la agrupacion se aumenta la calidad de la materia prima y por ende su precio,
con el cual se puede cubrir los gastos de comercializacidén, marketing y distribucién
para que la microempresa alcance la meta establecida aumentando asi la rentabilidad

de la misma.
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8.5. Plaza o distribucion

Se aplica para ser que el producto se halle a disposicion en el momento y en el lugar

que los consumidores lo deseen. (LAMB, 2010)

El presente plan de estrategias de comercializacion tiene como objetivo incrementar
un nuevo canal de distribucion para la entrega adecuada del producto, ya que la

empresa actualmente utiliza un solo canal de distribucién como es:

Productor - intermediario - consumidor final y el que se incrementara es:

Productor - consumidor final.

La implementacion de un nuevo canal de distribucion permite mejorar el nivel de
ingresos para la empresa, por lo cual nuestro plan propone incrementar el canal
directo de distribucion realizando la entrega adecuada y oportuna del producto, es
decir desde el productor hasta el consumidor final.

Para ello es necesario el arriendo de un local comercial en un lugar de mayor
afluencia de personas dentro de la ciudad de Guaranda cuyos costos incurren en lo

que detallamos a continuacion:

CUADRO N° 13

Presupuesto para el funcionamiento del local de la comercializacién del queso el

Sinche.
Descripcion Costo unitario Costo total
Arriendo de un local $ 350,00 $350,00
Frigorifico de cuatro puertas $ 1000,00 $ 1000,00
Muebles de oficina (un escritorio y una silla) $ 120,00 $ 120,00
Equipo de oficina (una computadora) $ 850,00 $ 850,00
Utiles de aseo(basurero, escoba, trapeador, $ 75,00 $ 75,00
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desinfectantes)

Un empleado $ 354,00 $ 354,00
Un mandil $ 8,00 $ 8,00
Credenciales de identificacion $ 7,00 $ 7,00
Cinta colgante para la credencial $ 150 $ 1,50
Utiles de oficina (cuadernos, esferos) $ 12,00 $ 12,00
Registradora de facturas $ 320,00 $ 320,00
Rotulo comercial $ 120,00 $ 120,00
TOTAL $3.217,50 $3.217,50

GRAFICO N° 11

Nuevo Plan de Distribucion de la Planta de Quesos El Sinche

Productor  pess===)  Minorista Emmmm=) Consumidor Final
(Tienda)

Productor (——3 Consumidor Final

8.6. Promocion

Es necesario tomar decisiones con la debida atencion: publicidad, ventas personal,
promociones de venta, con estos medios se consigue que la audiencia objetivo
conozca la existencia del producto que ofrece a los consumidores. (DAVID
JOBBER, 2011)

Promocionar el producto es de vital importancia para dar a conocer sus beneficios,

caracteristicas, que posee el mismo y lograr la captacion de clientes potenciales.

Para la promocién del queso el Sinche producida en la hacienda el Sinche de la

parroquia de Guanujo se utilizar las siguientes estrategias:
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Expoferia.- Con la autorizacion de las autoridades competentes de la ciudad de
Guaranda se efectuara una exposicion de productos derivados de la leche, para lo
cual se contara con la presencia de diferentes organizaciones y publico en general
para el deleite del producto. En esta expoferia se presentara hojas volantes, muestras
del producto y explicacion de sus beneficios, permitiendo Ilegar con mayor facilidad

a nuestros clientes.

Redes sociales.- Con la evolucion de la tecnologia se hace necesario crear un Twitter
para plasmar informacion sobre quesos el Sinche y mantener una comunicacion
abierta con los visitantes de la pagina, de esa manera poder tomar sugerencia de los

mismo Yy tener mejoraras continuas en el producto y marca.

Anuncios radiales.- A través de la seleccion cuidadosa de medios de comunicacion
mas escuchados dentro de la ciudad de Guaranda y de la provincia daremos a

conocer la existencia del producto asi como los beneficios que aporta el mismo.

A través de encuestas realizadas a la ciudadania de la ciudad de Guaranda, mismas
gue se encuentran en los anexos, obtuvimos informacion para poder seleccionar la

emisora adecuada para ofertar el producto con eficacia.
8.7. Servicio

El servicio es una herramienta fundamental que utilizaremos para atraer un mayor
namero de clientes mediante el cual nos posicionaremos en la mente del consumidor

ofreciendo un producto de calidad.

Dentro del servicio se utilizara la estrategia de realizar encuestas periddicas a los
consumidores para asegurarnos el aumento de la cartera de clientes. Para prestar un
servicio de calidad utilizaremos el contacto cara a cara para dar a conocer los
beneficios del queso el Sinche; ya que sin los consumidores no lograremos
mantenernos activos dentro de la ciudad ya que ellos son fundamentales para la

obtencion de flujos de efectivo, manteniendo efectivamente la produccion de quesos.

La calidad del producto, servicio de calidad, servicio de post venta de calidad debe

estar presente en todo momento para la comercializacion.
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9. PLAN OPERATIVO DEL APORTE TEORICO/ PRATICO

Objetivo: Incrementar las ventas de Quesos el Sinche en la Ciudad de Guaranda.

CUADRO N° 14

No

ESTRATEGIAS

TEMATICAS

FECHA

LUGAR

RESPONSABLES

COSTO

Capacitacion  a
productores de
leche

Comercializacion

Definicion

Produccion

Cantidad

Calidad

Tiempo

Atencion al cliente

Conocer al cliente

Como medir y evaluar resultados
Competitividad

Planificacion de ventas

Normas de calidad

Medio ambiente (Iso 14001)
Calidad total (I1so 9000)
Trabajo en equipo

Bases del trabajo en equipo (cinco Cs)
Roles dentro del equipo

Toma de decisiones

Dificultades y conflictos
Evaluacion del equipo

Diciembre 19 del 2014

Hacienda el
Sinche

Celina Guevara

Rosa Santillan

$ 60,00

93




2 Plan de | Analisis de las cuatro P’s mas el servicio

comercializacion

Producto
Definicion
Diferencia entre bien y servicio

Precio
Definicion
Diferencia entre costo, valor y precio

Plaza

Definicion

Ubicacion

Canales de distribucion

Promocién
Oferta
Publicidad

Servicio
Satisfaccion del cliente

Diciembre 22 del 2014

Hacienda el
Sinche

Celina Guevara

Rosa Santillan

$ 100,00

Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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10. RESULTADOS OBTENIDOS DE LA INVESTIGACION

e Mayor interés por parte de los productores que forman parte de la hacienda el

Sinche por la implementacion de las tematicas recibidas.

e Los integrantes de la hacienda el Sinche se encuentran comprometidos para la

prestacion de un servicio de calidad.

e Aplicacion de las normas de calidad en el proceso de produccion para obtener

ventajas competitivas dentro del mercado.

e Implementacion de estrategias de comercializacion para lograr una mayor

demanda del producto en la ciudad de Guaranda.

e El propietario de la hacienda el Sinche implementard y ejecutard el plan

propuesto.

¢ Incremento de las ventas del producto dentro de la ciudad de Guaranda.

e Mayor rentabilidad para la hacienda el Sinche a través del cual el estado también

se beneficia con las aportaciones que realiza la misma.
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL APORTE

11.1. Conclusiones

e Laaplicacion del plan de comercializacion permite a la hacienda el Sinche ofertar
de manera adecuada el producto dentro de la Ciudad de Guaranda y por ende

incrementa las ventas y su rentabilidad.

e La agrupacion de productores permite obtener materia prima de calidad para la

elaboracion del queso.

e El conocimiento de normas de calidad por parte de los trabajadores de la hacienda
el Sinche se refleja en la calidad del producto final.

e Al disponer de diferentes estrategias para el personal en la distribucion se

incrementara las ventas del producto.

e La realizacion de wuna adecuada publicidad del producto da lugar a

posicionamiento dentro del mercado de la Ciudad Guaranda.
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11.2. Recomendaciones

e Reformular el plan de comercializacion segun las necesidades requeridas para
ofertar quesos el Sinche en la ciudad de Guaranda para el posicionamiento en el

mercado y en la mente del consumidor.

e Mantener una agrupacion de productores que permita abastecer la materia prima
de calidad para la produccion de quesos en la hacienda el Sinche en funcion a la

demanda existente.

e Verificacion de las normas de calidad en el proceso productivo para la obtencién

de un producto de calidad.

e Innovar estrategias al personal en la distribucién del producto para obtener mayor

adquisicion por parte del consumidor.
e Incrementar la publicidad en medios de transmisién maés frecuentes dentro de la

ciudad para dar a conocer el tipo de producto que se oferta y los beneficios que

contiene el mismo.
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14. ANEXOS

ANEXO N°1

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Formulario de encuesta dirigida a los consumidores (de Quesos el Sinche en la
Ciudad de Guaranda)

Objetivo: Obtener informacién relacionada con el consumo de Quesos el Sinche.

1.- ;Consume usted Quesos el Sinche?

sil NO |

2.- En caso de haber contestado no la primera pregunta, responda la segunda

¢Por qué no consume Quesos el Sinche?
Precio [ | sabor || Calidad | |

3.- En caso de haber contestado si la primera pregunta, responda la tercera

¢ Qué clase de Quesos el Sinche consume?
Maduro E Fresco E

4.- ;Considera usted que es necesario que exista una mayor publicidad sobre

Quesos el Sinche?

sl NO L

5.- ¢Quesos el Sinche cumple con las normas de calidad establecidas?
SIL NO |
6.- ¢Qué tamanfo de quesos el Sinche adquiere usted?
500 grs $3,60) | 1kilo $650 | |
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ANEXO N° 2

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Formulario de encuesta dirigida a los empleados de la Hacienda el Sinche

Objetivo: Obtener informacidn relacionada con el funcionamiento administrativo de

la Hacienda el Sinche.

1.- ¢ Esta conforme con el puesto de trabajo que desempefia en la empresa?

sil | NO |

2.- ¢Usted se encuentra conforme con el sueldo que percibe por parte de la

empresa?
ST NO [ |

3.- ¢Usted es profesional o técnico en alimentos?

si| NO |
4.- El ambiente de trabajo en la empresa es:

Excelente E Muy bueno E Bueno E Malo E
5.- ¢Han recibido algun tipo de capacitacion, Sobre qué tematicas?

si| | NO [
Sobre qué tematicas?

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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6.- ¢ Qué tipo de motivacion han recibido por parte de la empresa?

Econ()micag Productos E Ninguna E

7.- ¢Laboran con el equipamiento de trabajo adecuado para la produccion de

quesos?

si| | NO |

8.- ¢Usted labora con todas las protecciones para la manipulacion y

produccién de quesos?

si| | NO |

9.- ¢Usted tiene experiencia en su puesto de trabajo?

si| | NO|

QUE LIEIMPO..ciiiinniiiiiniiiiineiiiiiariesssstessssseosessscssssssosssssossssssossssscsssnssssnns
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ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS GESTION
EMPRESARIAL E INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Guia de entrevista dirigida al propietario de la Hacienda el Sinche

Objetivo: Obtener informacion objetiva relacionada con la aplicacion de estrategias

de comercializacion para el buen funcionamiento de la Hacienda el Sinche.

1.- ¢ Qué tipos de canales de distribucién utilizan para la entrega del producto?

6.- ¢ El personal que labora en su empresa esta capacitado para cumplir con las

tareas que realizan?

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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8.- ¢ Como mide el desempefio de sus empleados?

10.- ¢ Usted esté en la capacidad de elaborar un nuevo producto como queso

relleno de mermelada, dulce u otros)?

11.- {Usted esta dispuesto a crear diferentes tamafios de quesos adicionalmente

a los que ya elaboran; tales como de 250grs 'y 700 grs?

12.- ¢La cantidad produccion que producen en la Hacienda el Sinche que

lugares abastecen?

13.- ¢Cuantas veces a la semana entregan el Queso en los lugares de

abastecimiento?
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ANEXO N° 4
ENCUESTA DIRIGIDA A LA CIUDADANIA DE LA CIUDAD DE
GUARANDA
Objetivo: Conocer sobre los medios de comunicacion mas escuchados y utilizados

dentro de la ciudad de Guaranda.

PREGUNTA N° 1
¢ Cudl es la emisora radial que escucha con més frecuencia?

CUADRO N° 1
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio Turbo 54 27
Radio Bonita 69 35
Radio Matiavi 62 32
Otras 12 6
TOTAL 197 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICON° 1
Otras

6%

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Anélisis
Segun los resultados obtenidos la radio bonita tiene un mayor ranquin de sintonia,
seguido la radio Matiavi.

105



PREGUNTA N° 2

¢Sintoniza usted el canal municipal?

CUADRO N° 2
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 64 32
NO 133 68
TOTAL 197 100
Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
GRAFICO N° 2

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis

De acuerdo a la pregunta planteada, los resultados arrogan que en gran mayoria la

ciudadania de Guaranda no sintoniza el canal municipal.
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PREGUNTA N° 3
¢ Qué periddico lee usted?

CUADRO N° 3
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE
Comercio 79 40
El hoy 30 15
Vocero 33 17
Tribuna 55 28
TOTAL 197 100

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

GRAFICON° 3

Tribuna
28%

Fuente: Consumidores de Quesos el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Andlisis
El periddico de mayor circulacion dentro de la ciudad de Guaranda es el comercio,

seguidamente es la tribuna.
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ANEXO N° 5
Permiso del ministerio de salud de la hacienda

e &

AGENCIA NACIONAL DE REGULACION,
/' CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA - ARCSA

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO: ARCSA-2014-12.8:1.3-0000048
Nombre o Razén Som‘al del establecimiento: CORDOVEZ SALTOS LAUDIA XIMENA
Nombre del Popietaro o Representante Legal: CORDOVEZ SALTOSLAUDIA XIMENA
Nimero del RUC del establecimiento: 0501056832001

/ S S !

Provincia: BOLIVAR

Actividades / Tipo(s) de stableclmlmto(s)
*12813ESTABLECIM]ENTOSPARALAELABORACIONDE "TEOS Y SUS
DERIVADOS PEQUENA INDUSTRIA. Riesgo: Alto "

Fecha de Emision: 28-07-2014
Fecha de Vigencia: 28-07-2015 =
Otden de pago: 0000067557 Valor: $122.4

: Naclonal de chulaclén, Control y Vigilancia Sanitaria.
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ANEXO N° 6
Permiso de bomberos de la hacienda
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ANEXO N° 7

ENCUESTAS Y ENTREVISTAS

Entrevista al propietario de la
hacienda el Sinche

Fuente: Encuestas y entrevistas dirigidas al propietario,
empleados y consumidores
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Encuestas realizadas a los
colaboradores de la hacienda

Fuente: Encuestas y entrevistas dirigidas al
propietario, empleados y consumidores
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Encuestas realizadas a los consumidores de quesos el Sinche

Fuente: Encuestas y entrevistas dirigidas al propietario,
empleados y consumidores
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

-
P

Fuente: Encuestas y entrevistas dirigidas al
propietario, empleados y consumidores
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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ANEXO N° 8

PROCESO PRODUCTIVO

Entrada a la hacienda el Planta productora de Recepcidn de la materia
Sinche

prima (leche)

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan

Procesamiento de la Colocado de la cuajada Prensado del queso

materia prima(lecha) en los moldes

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan
Extraccién del queso de Moldeado del queso Colocacién del queso en
los moldes agua sal

‘“1
gI .

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan
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Sacadoy
almacenamiento en el

cuarto frio

Pesado del queso Empacado al vacio

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan

Quesos de 500 gramos empacados al vacio

Lado frontal Lado reverso

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan

Quesos de 1 kilo empacados al vacio

Lado frontal Lado reverso

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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ANEXO N° 9
VALORES CRITICOS DE LA DISTRIBUCION CHI- CUADRADO

Tabla para el calculo del chi- cuadrado

0,001

10,628
13,816
16,266
18,467
20,515

LN B e R e

1245
Wi
6,14
e
29,508

E oo s o

11,264
ok
14,528
¥
17857

18,28
40,750
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43,820
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HBEEESE LELGEDE

46,797
4,268
43,728
517
52,620

54,052
55476
56,p92
58,301
59,703
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61,058
62487
63,670
65,247
66,613

13402
949,607
124,818
117,28
100] 149445
130 173617
140] 197451

EESs REpiEE

0,005

1878
10,557
1281
14,860
16,75)

18,543
027
21,955
23509
516

678
28,300
X018
31318
280

28
35718
1%
5
1

d1.401
42,756
44,101
45,559
46,528

48,290
49645
50,543
5233
5

55,003
56,312
57,648
59564
60,275

66,766

51582
11631
128,298
140,168
163,648
186,847

0,01

6,635
9,210
11,45
13,27
15,086

16,812
18,475
20,090
1,666
23,09

4,25
6,17
2168
2,141
58

2,000
1409
805
36,190
17,566

B8
40,284
41,638
42,500
4,114

45,642
46,963
48,278
40,588
50,882

52,191
53,486
54,776
56,061
51,342

63,891

8,11
112,329
124,116
135,807
158,950
181,840

002

5412
7824
9437
11,668
13,388

15033
16,622
16,168
19679
21161

22618
24,054
BAT2
26,873
8,259

20613
10,9495
12346
15647
35,020

36,343
17650
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42856
i, 140
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474962
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52945
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0,025
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1284
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17,535
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20,483

.50
bRy
4,7%
26,118
20,488

2,45
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kR
3,170

54m
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1,364
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B128
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.]42
iR
15493
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045
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44513
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47402
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82,025
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ANEXO N° 10

Capacitacion realizada a los productores de leche de la hacienda el Sinche y

conformacion de la directiva

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan

Firmas de los productores de leche para constancia de su participacion en la
capacitacion

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, GESTION FMPRESARIAL E
INFORMATICA
ESCUELA DE GESTION EMPRESARIAL
CARRERA DE INGENIERIA COMFERCIAL

Némina Jd¢ participentes oo la capacitacida de ostrategias de comercializacidn on ls
Hacienda “E1 Sanche™
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ACTA DE REUNION DE LA AGRUPACION DE
PRODUCTORES DE LECHE

Avcta de sesidonds asarmblea genem] de la asrupacion de productorss del recinto 2]l Sinche,
Parroguia Guanujo, canton Guaranda.

Emn la hacisnda =] Sinchsa d=l recinto dzl mismo nombre, parroguia Gruasnnjo cantén
Guarands a los veints diss del mes febreso del dos mil guites, siendo las trecs horas w
trainta minitos de la tards se dio inicio a la seccidn extracrdinsaria para tratar 2] signisnts
ordeamn del dia:

1. MNémina d= socios
2 Conformacion dea la dirsctiva w cormits ds trabajo

2. Asuntos varios

1.- MNomina de los socios

Luis Chiribogsa Edwrin Walladars=s
Sanl hidaxworsa hlaric Sanabria
Ane=]l Fusnts Fermando Boga

Carlos Escobar
2.- Conformacicn de la directiva 3 comitée de trabajo

Con la totalidad de= los socios prassntes se sligid por votacidn nnanimes guedando
conformado de la sisnisnts manasra:

Presidente: I.uis Thiribogsa
VWiceprezsidente: Fermando Borja
Secretario: Saul hilsvorss
Tesorero: Nisric Sanabria

Thiaedando posicionado la directiva passmos a la confomacidm del cormits detrabajo por las
sisnientes persomas: Edwdin WValladares, hiario Sanabria, Femando Berga los mismoeos gusa
astardn sn constants wvigpilancia al sanado vacuno.

3.- Asuntos varios

En asuntos varios semanifiasta el lugar v dia de las proximas reuniones v por opcion
unsanims sa datammina QU2 NOS rauniraMos 2n caso dequs sea unasunto ralevanta cuando

@s0 sucadael presidente convocara a los demas socios con tras dias de anticipacion.

Finslmente 2l Presidents electo toms la pslabrasgradeciendopor la presencia de todos, v
da por finalizada la asamblea siando las catorce horas de la tarde.

ey

Do~ —_— e e g
Luis Chiriboga ”i\i"_‘ I Saul Mayvorgsa
PRESIDENTE SRR SPONSABLES SECRETARIO
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ANEXO N° 11

Socializacion de la propuesta con el propietario y sus trabajadores de la

hacienda el Sinche

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa
Santillan Santillan Santillan

Firmas del propietario y sus trabajadores para la constancia de su participacion
en la socializacion

UNIVERSIDAD ESTATAL IVE BCHLIwvaAaR
FACULTAD DE CIENCLAS ADMIMISTEATIVAS, GESTION EMPRESARLAL E
THFORMATIC A
ESCUELA DE GESTION EMPRESARILAL
CARRERA DE INGEMNIERIA COMERCIAL

Mdmina de panicipantes en la Socializacidn de¢ la Fropuesta a implomentarse co ba
Hacicnda “El Sincha™,
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ANEXO N° 12

Entrega de certificaciones por parte del propietario

-

B —

Fuente: Hacienda el Sinche Fuente: Hacienda el Sinche

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan ~ Autoras: Celina Guevara y Rosa

Santillan Santillan

Fuente: Hacienda el Sinche
Autoras: Celina Guevara y Rosa Santillan
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ANEXO N° 13

Certificado de la socializacion de la propuesta

Guaranda, 19 de febrera del 2015

CERTIFICO

Por medio del presente certifico que las sefioritas: Gloria Celina Guevara Salazar y Rosa
Elena Santillin Quingaguano portadoras de las cédulas de ciudadania 0202147328 y
020198807-8, estudiantes de la Universidad Estatal de Bolivar, Facultad de Ciencias
Adminisirativas, Gestion Empresarial ¢ Informitica; realizaron la socializacion de la
propuesta del Plan de Estrategias de Comercializacion en la hacienda el Sinche
perieneciente al recinto del mismo nombre, con la participacion de mi persona como

propictario — jefe y todos los colaboradores.

Es todo cuanto puedo certificar en honor de la verdad, autorizo a las mencionadas scfiontas

den el uso al presente certificado de acuendo a sus conveniencias.

.:Etirnx.-m C”Z“é ﬂM e

Himena Ceordovér de Chiviboga
GEREMNTE PROPIETARICY
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ANEXO N° 14

Certificado de la implantacion de la propuesta en la hacienda el Sinche

Guaranda, 24 de febrero del 2013

CERTIFICO

Por medio del presente cedifico que la propuesta del Plan de Estrategias de
Comercializacidén planteada por las sefioritas: Gloria Celina Guevara Salazar y Rosa Elena
Santillin Quingaguano portadoras de las cédulas de ciudadamia 0202147328 y
(20198807-8, estudiantes de la Umversidad Estatal de Bolivar, Facultad de Ciencias
Administrativas, Gestién Empresarial ¢ [nformdtica; se implementard inmediatamente ¢n la
hacienda el Sinche perteneciente al recinto del mismo nombre, para incrementar las ventas

de Quesos “El Sinche” dentro de la Ciudad de Guaranda,

Es todo cuanto puedo certificar en honor de la verdad, autorizo a las mencionadas seforitas

den ¢l uso al presente centificado de acuerdo a sus conveniencias.

._%irru-m {f""rzz‘éf‘ fM e

¥Nimena Cordovér de Chitiboga
GEREMNTE PROPIETARIO
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