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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion de caso practico tiene como objeto el disefio de un plan
de comercializacién para la empresa de nuevo ingreso al mercado Del-Higos en la
provincia de Sucumbios. Se llevd a cabo un diagndstico situacional de la empresa
para conocer el estado actual del mercado externo y las condiciones de la misma
por ser una empresa que apenas inicia sus actividades, por lo que se formularon
estrategias encaminadas hacia su segmento de mercado objetivo y el
establecimiento de planes de accién para actividades de propuesta ante la
proyeccion de un presupuesto necesario hacia la aplicacion de esta propuesta
alternativa. La metodologia empleada para este trabajo fue de orden cualitativo y
un analisis cuantitativo al final del mismo, utilizando como método de recoleccion
de informacion, aquella recopilada de fuentes de informacién de la interfaz. Al
disefiar estrategias de comercializacion para la empresa se logroé concluir que la
misma debe enfocar sus actividades hacia la atraccion del cliente mediante la
aplicacion de estrategias de penetracion de mercados en la provincia de acuerdo con
la cultura y tradiciones de la zona residencial.
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ABSTRACT

The purpose of this case study research is to design marketing strategies for the
company that has just entered the Del-Higos market in the province of Sucumbios.
A situational diagnosis of the company was carried out to know the current state of
the external market and the conditions of the same for being a company that is just
beginning its activities, for which strategies were directed towards its target market
segment and the establishment of plans of action were formulated for activities
proposed before the projection of a necessary budget towards the application of this
alternative proposal. The methodology used for this work was qualitative and a
quantitative analysis at the end of it, using the information collected from
information sources of the interface as a method of collecting information. When
designing marketing strategies for the company, it was concluded that it should
focus its activities towards customer attraction by applying market penetration
strategies in the province in accordance with the culture and traditions of the
residential area.
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INTRODUCCION

El sector de produccion y comercial es un sector de orden primario dentro de la
economia del pais, por lo que representa un indicador acerca del movimiento activo
del mercado ecuatoriano (Chirinos, 2018). En el afio 2020 dada la presencia de la
pandemia por virus Covid-19 la comercializacion de productos y alimentos en el
pais se vio envuelto en un panorama negativo por la escasez de recursos para la
compra y venta de los mismos, ademas de que la perspectiva de adquisicion de
productos se centrd en la compra de articulos de primera necesidad dejando de lado
los alimentos considerados como postres o alimentos de segundo orden (Alava,
2019).

Si bien el sector comercial se ha visto seriamente afectado durante los ultimos
afios y se ha mantenido en constante cambio hasta la aplicacion efectiva de
normativas para la bioseguridad y seguridad alimentaria, el comercio de dulces y
alimentos de consumo medio 0 masivo se ha reactivado en el afio 2022 ya que el
porcentaje de capacidad de adquisicion de los consumidores en el pais ha variado
en un 5.97%, a diferencia del afio 2021, donde la comercializacion cay6 en un -
1.97% (Romero, 2020).

El valor mensual de variacion de la comercializacion de productos
alimenticios de acuerdo al reporte de febrero 2022 del INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos) es de 0.91% y su variacion anual se considera en un 5.20%,
lo que permite analizar que existe un crecimiento en la capacidad de adquisicion de
productos de segunda necesidad en el pais tras la crisis econdémica a escala que

sufrio el pais debido a la pandemia Covid-19 (Mogrovejo & Cabrera, 2022).

Por su parte, la region sierra ha mantenido un crecimiento importante en la
comercializacion de productos agricolas, elaborados y semielaborados debido al
planteamiento de estrategias para la adaptacion hacia la produccion y entrega de
producto al consumidor, generando proyectos de capacidad innovadora y
mejoramiento continuo de las normas de calidad para beneficio del productor y
consumidor (Abril, 2007). Es por ello que la aplicacién de estrategias de

comercializacion para el posicionamiento de una marca de comercializacion de



productos semielaborados sea un adentramiento hacia una oportunidad de negocio
que permita el emprendimiento activo en la zona, incrementando de esta manera la
ventaja competitiva ante otras provincias del pais (Escalante, Urbina, Banderas,

Farinango, & Sotomayor, 2021).

Durante la ultima década, la evolucion del mercado en comercializacion digital
y tradicional se ha visto incrementado positivamente de acuerdo con factores que
producen una experiencia satisfactoria de compra, entorno a la aplicacion de
diversas estrategias que mejoran la oferta de productos y servicios de las empresas
del ahora (CECE, 2020). Las estrategias de comercializacion buscan atender y
entender al cliente de manera que la comunicacion entre empresay cliente garantice
una compra confiable y el acercamiento a nichos de mercado potenciales (Rivera,
2020)

Dentro del capitulo | se contempla el establecimiento del problema planteado
razon del presente estudio, por lo que se contextualiza el estado de la materia y se
justifica mediante fuentes bibliograficas el problema a solucionar mediante la

aplicacion de busqueda de informacion en fuentes primarias.

En el capitulo 1l se desarrolla la propuesta de estrategias de comercializacion,
donde se emplean herramientas administrativas para el establecimiento de
diagndstico, deteccidn y correccion de problemas presentados en el primer capitulo
y se desarrollan planes de accidén con actividades acordes al presupuesto de la

empresa para mejora continua de su capacidad operacional.

En ultimo término, se presentan las conclusiones sobre la investigacion y las
recomendaciones sugeridas en base a la aplicacion de los procesos previos
realizados como método de oferta de la propuesta para la empresa y la espera de su

aplicacion para incremento de beneficios y participacion activa en el mercado.



CAPITULO I

EL PROBLEMA
Tema

Falta de posicionamiento de estrategias de comercializacion de dulce de higos

en la provincia de Sucumbios — Ecuador.

Contextualizacion

Macro

A nivel mundial las empresas buscan constantemente mejorar su desempefio y
adaptacion a los cambios y condiciones de los mercados, especialmente tratan de
aprovechar el avance y desarrollo tecnoldgico, con el fin de ser mas competitivas y
asi mantenerse vigentes en un mercado dindmico, de ahi que se ven obligadas a
mejorar sus gestiones administrativas y comerciales, en la produccion, venta y

promocion de productos y servicios que ofertan (Solis, 2021).

En el caso de la produccién de higo y su consumo, se debe mencionar que este
fruto se lo consume desde tiempos remotos, encontrando evidencias en el antiguo
Egipto, Grecia y demas pueblos y culturas de ese entonces (Sosa, 2022). Sin
embargo, este producto no es apreciado en su real dimension, generalmente porque
muchas personas consideran que posee muchas calorias, pese a ello, existe otra
opinién, muy favorable en la que se recomienda este fruto, especialmente a los
deportistas que desean tener un alto rendimiento en la practica de sus deportes
(Runnerworld, 2022).

Por el motivo antes mencionado, se entiende que existen paises que dedican
grandes extensiones de terreno a su cultivo, produccién, cosecha y

comercializacion, tal es el caso de Turquia que hasta el afio 2018, produjo el 26.7%



del total mundial, sigue Egipto con el 16%, Argelia 12.5%, Iran 6.7% Yy luego
Marruecos con el 5.7% de la produccion a nivel global, es decir que en esta zona
geografica del mundo se concentra el 67.6% de la produccion mundial, asi lo

menciona la Agencia Agraria de Noticias de Pert (2020).

En la actualidad, el mercado ecuatoriano se ha sumergido en diversos cambios
que han significado un impacto representativo en cada empresa, donde la rivalidad
con la competencia en el mismo giro de negocio es usada como en una de las
estrategias con mayor peso al promover la venta de productos y la produccion de

Servicios.

El pais, se ha convertido en un mercado exigente dentro de su entorno, asi
también como competitivo ya que, al desarrollar estrategias para un elevado
posicionamiento en la mente del consumidor, las empresas buscan persuadir a este
para convertir a su organizacion en la primera opcion del consumidor. Es por ello
que, a través del uso de estrategias de publicidad aplicada tanto en temas
tradicionales como tendencias online, las empresas buscan lograr la fidelidad de sus
clientes de acuerdo con la serie de percepciones, necesidades e impresiones que el
mercado tenga al comprar un producto y la diferencia de su percepcién con el

producto de la competencia.

El dulce de higo como dulce nacional ha ido deteriorando su consumo a nivel
nacional, debido a que este se produce continuamente en tan solo las provincias de
la Sierra, siendo asi que su consumo se ve limitado por la capacidad de alcance de

distribucion de sus productores principales.

Asi se puede apreciar en el poco incremento en su produccion, con apenas un
crecimiento del 2%, pasando de 39.64 Tm en el afio 2021 a 40.6 Tm en el afio 2022,
segun proyecciones estimada por Altamirano (2021), lo que pone en evidencia la
baja produccién y comercializacion de un bien que puede alcanzar altos niveles de
ventas, si es que se aprovechan las condiciones y caracteristicas para su

comercializacion.



Meso

El posicionamiento del dulce de higo en la provincia de Sucumbios se ha
convertido poco a poco en un eje de productividad para los pequefios locales
comerciales de sus diversas localidades, por lo que las organizaciones dada la
necesidad de impartir dicha tradicion nacional, buscan ser lideres en un mercado

demandante y altamente competitivo por sus diversos sabores y presentaciones.

Cabe mencionar que, en el pais, pese a su trayectoria agricola, la produccion de
higo es minima, debido al poco aprovechamiento de las condiciones de sus suelos
y de extensiones de terreno desaprovechadas, tal es asi que, segun datos
proporcionados por la FAO y su departamento de estudios para la agricultura
FAOSTAT, en el pais apenas se obtiene un rendimiento promedio de 1.258,1 Kg/ha
(2020).

La presidn existente en microempresas y pequefias empresas del sector se
encuentran en una batalla permanente para lograr un posicionamiento marcado en
su localidad, por lo que la publicidad cobra un papel importante a la hora de fidelizar
a sus consumidores y mantener la satisfaccién del mismo para la distribucién de
marca a través de la venta boca a boca que se pueda generar en zonas tanto urbanas

como rurales.
Micro

La pro higuera se establecié en América en el afio 1520 por transporte de los
espafoles y sembrada en zonas que poseen climas templados a frios, por lo que sus
resultados no fueron los deseados, por lo cual, tras un analisis adecuado se
determind que estos productos requerian de climas calidos para su proliferacion
activa. Es por ello que la produccion y comercializacion de higos dentro de la zona
oriente del pais es un capital activo gracias al acceso a la materia prima necesaria

para elaborar el producto objeto de la presente investigacion.

El proyecto se lleva a cabo en la provincia de Sucumbios, pues la produccion
del higo es alta debido al rango de temperaturas altas y bajas, no obstante, con fines
de comercializacion del dulce de higo se necesitan condiciones especificas para

conservarlo y prolongar su valor nutritivo y sabor. Es por ello, que el cultivo se



debe realizar en zonas donde el clima sea templado debido a que es una planta
resistente a la sequia.

Con el objeto de dar a conocer el potencial activo de comerciar el dulce de
higo, golosina tradicional ecuatoriana, la empresa Del-Higos, mediante el
desarrollo de la marca comercial que se origina en la zona central del Ecuador, lo
cual permitira aumentar la oferta del producto y mejorar el alcance del negocio

mediante la aplicacién de estrategias apropiadas de mercadeo.

La empresa estd situada en la provincia de Sucumbios, canton Shushufindi,
Barrio el refugio, frente al parque de la juventud, al tener tan solo dos afios de
creacion, es una organizacion novel, que nace como una idea original y que desea
aprovechar las bondades de la zona, tanto agricolas como del clima que se encuentra
en su mayor parte y debido a ser una provincia amazonica, posee alta humedad y
viento, es decir clima tropical y caluroso, con una temperatura promedio de 28°C

(Turismo Sucumbios, 2021), durante la mayor parte del afio.

En cuanto a la produccién y comercializacién del higo, se tomo la idea, debido
a que en el medio local no existe una empresa que provea de este fruto en la zona
de Sucumbios, limitando su consumo a los productos provenientes de las provincias
de Pichincha e Imbabura, especificamente en zonas como EI Quinche, Puembo,
Yaruqui, San Gabriel, Ambuqui o Ibarra.

También se debe considerar que pese a la demanda temporal que existe por el
producto, éste practicamente se lo consume entre los periodos de enero hasta abril,
por lo tanto, es otro aspecto a considerar para la comercializacion durante todo el
afio. Ademas, es necesario incentivar al consumidor en el aumento y frecuencia de
su ingesta, toda vez que, al comer higos, éstos aportan con una serie de nutrientes,
minerales e incluso antioxidantes al cuerpo humano, tales como ayuda al control
del colesterol, ayuda a la digestion, mejoran el estado del sistema nervioso, previene
el cancer de colon, mejora la presion arterial, ayuda a prevenir la osteoporosis, entre

otros beneficios (Infoagro, 2023).

Otro aspecto de importancia es la forma empirica para la definicidn de la gestién

comercial, esto debido a que la empresa esta creciendo poco a poco, por lo cual su



propietaria no desea establecer ain de manera formal una estructura de ventas,
porque esto conllevaria la contratacion de personal, ademas que se incrementarian
los gastos y costos, estos a su vez tendrian impacto en el precio final del producto,
por lo tanto no es una solucidn la reestructuracion administrativa, al menos por
ahora, sin embargo la direccion concuerda en la necesidad de la elaboracion de

estrategias que ayuden a la empresa a comercializar sus productos.

Actualmente, para llegar al cliente externo e interno de un negocio, se elaboran
estrategias de comercializacion que permitan idear un posicionamiento como parte
de la industria alimenticia para productos de consumo temporal, es decir, aquellos
reconocidos como alimentos que se consumen en el momento de su compra, de
modo que gracias al estudio de las necesidades del mercado y su linea antecedente
se alcance la determinar las estrategias de comunicacion efectivas para llegar al

mercado objetivo.



Anélisis critico (arbol de problemas)

Gréfico 1

Arbol de problemas

El consumidor desconoce de la
presencia del producto en su
sector

A

La cartera de clientes se ve
restringida por los atractivos de la
empresa

T

Pérdida de ventaja competitiva en
el mercado

Los costes de transporte y
distribucién superan a los ingresos
percibidos por lo que existe un
déficit financiero interno

Capacidad de sustentabilidad de la
empresa se ve disminuida

A

La distribucién del producto no
cubre el sector objetivo del
mercado de la empresa

T

Bajo nivel de comercializacion de dulce de higos en la provincia de Sucumbios

Inexistente uso de estrategias de
marketing

Pocos recursos para la creacién de
campaifas de marketing

Capacitacion ineficiente por parte
de la administracién hacia el area
de Ventas

No definicion de canales de
distribuciéon

Elaboracion propia

Desacuerdo en el uso de redes
sociales para la elaboracién de
marketing

Inadecuado proceso de
sectorizacién orientado hacia el
cliente




Analisis de causas y efectos

Inexistencia en el uso de estrategias de comercializacion debido a la falta de
equipo capacitado para la aplicacién de herramientas propias de publicidad y
promocion. Por lo que su cartera de clientes se ha visto limitada debido a la baja
capacidad de producir publicidad atractiva que permita a la empresa atraer nuevos

potenciales consumidores.

La empresa dedica pocos recursos para la creacion de campafias de
comercializacion tradicional debido a que es una empresa con poco tiempo de
funcionamiento en el mercado y sus utilidades son bajas para la inversion. Como
producto de ello, las ventas se han limitado a un bajo nivel de percepcion durante

su ejercicio profesional, por lo cual la sustentabilidad de la misma decrece.

Debido a sus bajos recursos y la indeterminacion de su mercado objetivo, la
empresa no ha definido claramente los canales que debe usar para una adecuada
distribucion de su producto en la zona donde se ubica. Siendo asi, el producto no
puede llegar a zonas donde posee una gran aceptacion y pueda retroalimentar

continuamente al giro de negocio.
Justificacion

A través de la estrategia y comercializacion de dulce de higos se planea recuperar
parte de la cultura culinaria y tradicional del pais, misma que se ha visto absorbida
por culturas extranjeras a lo largo de los afios y poco a poco ha ido perdiendo
importancia y el valor adecuado hacia los postres tradicionales nacionales y lo que
estos representan para las generaciones antiguas y venideras (Alba, 2008).

Al aplicar estrategias de comercializacion mediante un plan de comercio en
medios tradicionales y digitales, se pretende dar un enfoque nacionalista al negocio,
por lo cual, mediante este negocio activo se puede rescatar parte de la dieta nacional
misma que es saludable y beneficiosa para la salud de diversos casos (Villalobos,
2017), puesto que posee diversos beneficios como un alto contenido de fibra que
contribuye al equilibrio del organismo y liberacion de residuos contaminantes en el
cuerpo, ademas es recomendable para personas con problemas de reumas y aquellos
que practican deporte y sufren de desgaste en sus articulaciones (Castiblanco,

2021). Este sin embargo no posee contraindicaciones y es un alimento de facil



digestion y se asimila de manera que protege al estbmago de la produccion excesiva

de jugos gastricos y problemas estomacales como acidez y reflujo (Canelos, 2021).

De acuerdo con esta perspectiva, se desarrollara un negocio de dulce de higos
que posea posicionamiento en el mercado de la provincia de Sucumbios y
posteriormente hacia la zona centro y costera del pais, permitiendo reducir asi la
demanda insatisfecha que existe del producto en diversas zonas del Ecuador (Cheza
& Suntaxi, 2016). Ademas, se procura el sembrio de materia prima (higo) en
condiciones Optimas debido a los tratamientos necesarios para mejorar su sabor,

textura y calidad de entrega al consumidor final (Aranceta & Serra, 2016).

Las estrategias de comercializacion permiten realizar un andlisis situacional,
donde se determinan las macro fuerzas empleando distintas herramientas y
considerando a todas las partes involucradas del entorno (McCarthy & Perreault,
2016). El presente negocio realiza un andlisis FODA y PESTEL para dar seleccién
a estrategias adecuadas de acuerdo a los objetivos trazados, dependiendo de los
resultados arrojados para una toma de decisiones que demuestre las fuentes
adecuadas para la oferta del producto y una segmentacion efectiva del mercado

objetivo donde se va a actuar.

Objetivos

General

Desarrollar una estrategia de comercializacion encaminada a la
comercializacion del dulce de higos mediante un andlisis de macro y micro

contextualizado y la formulacion de estrategias de comercio mix.
Especificos

e Llevar a cabo un andlisis del entorno macro y micro entorno sobre los
factores externos e internos que afectan el comportamiento de venta del
dulce de higos.

e Concebir una investigaciéon que permita la determinacion del segmento de
mercado apropiado junto con el reconocimiento del perfil del cliente.

e Definir planes de accion para la ejecucion de las estrategias de

comercializacion para el posicionamiento en el mercado del dulce de higos.
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CAPITULO I

PROPUESTA

Titulo de la propuesta a implementarse

Desarrollo de estrategias de comercializacion que permitan la
comercializacion y posicionamiento de una empresa de venta de dulce de higos en

la provincia de Sucumbios.

Datos informativos

La empresa de produccién y comercializacion de dulce de higos se
constituyo el 15 de mayo del 2022, por parte de la emprendedora Jessica Cruz Andy
la cual tuvo la vision empresarial de expandir la tradicion ecuatoriana hacia la zona
oriente del pais y cristalizar su idea mediante el posicionamiento de este negocio en
la localidad de Nueva Loja - Sucumbios. Tras el desarrollo de su naturaleza y
funcion, se nombra a la empresa como “Del-Higos” haciendo referencia a la materia
prima primordial de la empresa y al principio de delicia que se preceptiia como un
productor de placer intenso.

La empresa se establece tomando en cuenta las necesidades del consumidor
ecuatoriano que desea poder adquirir las comidas tipicas tradicionales que se

identifican como parte de la cultura del pais.

“Del-Higos” tiene como principal actividad la produccion y comercializacion
de dulce de higos, proceso que sigue un sistema de normas de calidad para el tipo
de producto, junto con la comercializacion del producto final, que tiene como
objetivo satisfacer las necesidades del cliente por dulces tradicionales; el manejo

adecuado de su personal, y la mejora de su rendimiento, para lo cual se definen
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estrategias financieras y contables para lograr una gestion productiva y de ventas

eficiente.

Desarrollo de marca

Logo
Gréfico 2
Logotipo
DEL=HIGODS
4+ TRADICI1ON 4
Elaboracion propia
Slogan

“Delicia nacional a tu alcance”
Misidn

Ofrecer productos de alto nivel de calidad y delicioso sabor tradicional que
busque satisfacer el paladar de su clientela.

Vision
Desarrollar una cultura culinaria tradicional en todas las regiones del pais

mediante la produccion masiva de postres tipicos del Ecuador.

Las estrategias de comercializacion propuestas para la empresa, buscan
establecer la marca desde su creacion fundamenta en la misién y vision del negocio,
y mantener una difusion significativamente alta en su zona de residencia; asimismo
persiguen analizar las fortalezas y debilidades de la idea de negocio, los
competidores y clientes potenciales, y el servicio para la poblacion, para de esta
manera desarrollar estrategias efectivas dentro de un mercado que tiene entre sus

caracteristicas las hiper competencias.
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Objetivos
General

Disefar estrategias de comercializacién que permitan el establecimiento de la
ventaja competitiva de la empresa en el mercado nacional mediante el analisis de

su competencia y su contexto.
Especificos

e Determinar el segmento de mercado al que se dirige la empresa en cuanto a

sus necesidades y requerimientos segun el sector productivo.

e Establecer estrategias apropiadas para abrir el mercado en la provincia de

Sucumbios.

e Realizar un analisis de la competencia del mercado e identificar sus
debilidades.

o Definir la demanda actual e insatisfecha del mercado y la oportunidad de

mercado Util para el producto de la empresa.
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Modelo operativo de ejecucion de la propuesta

Modelo grafico

Gréfico 3
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Modelo Verbal
Anélisis del mercado
Anélisis PEST

Situacion politica

El pais se encuentra atravesando una situacion politica inestable, con una
sucesion de presidentes en pocos afios, que han aplicado politicas que poco han
beneficiado a la mayoria de los empresarios medianos y micros, pero si a grupos
vinculados a sus mismos intereses, quienes se han obtenido beneficios de dichas
politicas, lo cual ha generado una problemaética seria en lo politico, econémico y

social en el pais.

La crisis politica en el Ecuador produce que la economia se retraiga dentro de la
poblacion media y baja, por lo que el proceso de reformas politicas muestran un
panorama de incertidumbre sin la aplicacion de proyectos proactivos por parte de
la Asamblea de la Constitucidon, ademas indicando que esta situacion produce
inestabilidad ante los grandes cambios a nivel internacional, ya que de acuerdo con
los ultimos gobiernos, la tendencia se centra en generar enormes gastos
administrativos mediante el uso de la recaudacion de altos impuestos para sustentar

dichos gastos.

Las entidades publicas por su parte buscan formar parte del cambio mediante la
participacion de asociaciones gubernamentales que permitan el desarrollo nacional,
ya que se busca la apropiaciéon de la cultura gracias al comercio de productos

internos.

De acuerdo con las importaciones de materia prima para la elaboracion de
postres no gravan impuestos adicionales a la normalidad, por lo que las empresas
que producen sus productos mediante esta materia prima no se encuentran tan

vulnerables ante los cambios de precio interno.
Situacion econémica

Varios factores como la inflacion, el riesgo pais, las tasas de interés, los ingresos
y otros en el aspecto externo pueden tener efectos sobre las operaciones

administrativas de una empresa 0 un proyecto que se espera desarrollar, por lo cual
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la economia se presenta en un ciclo recesivo que afecta considerablemente las

expectativas proyectadas por las Pymes y sus proyectos de comercializacion.

Otras variables que influyen en la toma de decisiones es el tamafio de mercado,
su nivel de desarrollo, salarios, telecomunicacion, precio y otros aspectos que no
son controlables por las empresas y estos pueden favorecer o afectar las operaciones
gue ejecutan, ya que con una economia ciclica los costos de productos y actividades

tienden a exigir mayores niveles de inversion.
Situacion tecnoldgica

El uso de la tecnologia para la produccién y los sistemas informativos es una
variable determinante para la competitividad de una empresa y su empleo incidira
de manera importante en el giro del negocio. La tecnologia en el proceso productivo
es considerada como un aporte fundamental para el desarrollo de los productos
finales y los procesos administrativos internos, pues permite que la empresa lleva a
cabo una mejora continua que se relaciona directamente con el crecimiento de su

mercado objetivo.

Mediante la tecnologia se puede capacitar al personal sobre los nuevos productos
y servicios que se ofertaran en el mercado, ademas de la posibilidad de aumentar
los lotes de produccién de los productos alimenticios disminuyendo en
consecuencia sus costos. Finalmente, la aplicacion de esta herramienta mejora
significativamente la relacion entre el aspecto comercial del negocio y su entorno

exterior.
Situacion social

Como en toda sociedad tenemos cultura propia, y esta influye considerablemente
en la demanda por ciertos productos y servicios, ya que se presentan tendencias que
los individuos de una sociedad comparten como costumbres y valores que pueden
ya sea ser irrelevantes y otras incidir con fuerza en el comportamiento de los
consumidores, y en este Ultimo caso pueden resultar en una amenaza para el

negocio.

La empresa Del-Higos no estéa restringida por la cultura, a pesar de lo tradicional
de su producto, lo cual permite que su nivel de ventas no este limitado en el

mercado, pues en nuestra cultura existe la tendencia a consumir platillos y dulces
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nacionales a diferencia en mayor grado que aquellos extranjeros, por lo que el
producto resulta atractivo cuando se exhibe en los locales y también para la vista
del visitante, creandose una identidad con la localidad, a la par que se promociona

un producto en otras regiones y zonas.
Situacion ecoldgica

El tema ambiental ha recibido mucha atencién en los ultimos afios, pues se
relaciona directamente con el nivel de desarrollo social actual, en el sentido de
lograr el respeto por las condiciones fisicas y ambientales, y los recursos naturales,

lo cual agrega un valor adicional a la percepcion de empresa desde la sociedad.

Con respecto a la empresa de estudio, un aspecto a considerar es su ubicacion,
pues su produccion y elaboracién de dulce de higos no produce contaminacion, pues
la materia prima para su elaboracion es de origen natural y la maquinaria empleada
usa energia eléctrica, que no es contaminante, y esto reduce considerablemente la

posibilidad de dafiar el entorno natural del lugar.
Anélisis interno
Cliente interno

El principal interés del cliente interno es que la empresa genere una alta
rentabilidad y que esta permanezca en el tiempo, con el proposito de incrementar
sus ingresos personales, por ello, la empresa busca que la productividad sea la
mayor posible, de modo que permita alcanzar los objetivos a corto, mediano y largo
plazo, encontrando un equilibrio entre los estandares de calidad y costos, mientras

se satisfacen las necesidades de los clientes internos.

Del-Higos busca gue sus clientes internos se sientan parte de la empresa, por lo
que lograr que ellos se apropien de la marca es uno de los objetivos principales para
alcanzar el mayor rendimiento de la empresa, y asi llegar a altos niveles en la mejora
de la calidad de sus productos y mientras se genera un ambiente motivador ene el
trabajo, en el cual los colaboradores sientan que la empresa les beneficia en la mejor

manera posible.
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Consumidor o Cliente externo

El cliente externo exige un producto de excelente calidad, a precio justo, y con
un buen servicio al cliente, lo cual tenga como consecuencia la fidelizacion de los
clientes, gracias a que se le ofrecen productos de 6ptima calidad que satisfagan sus
necesidades, a la par que provean de forma intangible un valor agregado, ya sea
mediante promociones o una publicidad activa que capten su atencién y logren que

la marca este siempre presente en su mente.

Fidelizar a los clientes externos lleva a que se produzcan compras mayoristas o
muy frecuentes del producto, por lo que se deben aplicar diferentes formas de
promocionar el producto que generen fidelidad para con la empresas, debido a que
es necesario que exista un medio de atencion que permita determinar las quejas,
devoluciones y sugerencias hacia la empresay sus productos, de esa manera se logra
crear una base de datos que lleve a tener informacion para analizar el estado de la

empresa dentro del mercado de productos alimenticios tradicionales.
Proveedores

Los proveedores locales de la materia prima, higos, son escasos, por lo que se
cuenta con una cartera limitada de dos proveedores que ofrecen productos de
calidad y a buenos precios disminuye el costo del producto final. Estos proveedores
suministran higos de variada calidad que dependen la temporada, pues su
produccion y recoleccion estd determinada por algunos factores, entre lo que
destaca el clima y la edad de las higueras, lo cual influye en que exista stock
suficiente en algunos meses mas que en otros, lo cual a su vez afecta el volumen de

produccion del dulce de higos.
Analisis de la Competencia

En la provincia de Sucumbios, la existencia de empresas productoras de dulce
de higos que puedan ser consideradas competencia, es reducida, por lo que se tiene
una ventaja competitiva debido a que no existe otra empresa que produzcay ofrezca
el mismo producto, lo que facilita que mediante el uso de una comunicacion
comercial efectiva se pueda incrementar la produccion, comercializacion y

consumo, para lo cual resulta atil hacer uso de los medios de comunicacion masiva
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tradicionales y digitales, para motivar al cliente a que consideren el consumo del
dulce de higos con parte de los alimentos que satisfagan sus necesidades por

alimentos de calidad, con un servicio al cliente excelente, tiempo de entrega

adecuado, y otras opciones relacionada.

A continuacién, se detallan los aspectos correspondientes a los locales

considerados como competencia directa para la empresa:

Tabla 1l

Analisis de competencia

Empresa

Fortalezas

Debilidades

Dulce Mi Negrito

Posicionamiento en el mercado
nacional.

Variedad de dulces nacionales y
productos de degustacion.
Buena red de proveedores a
nivel nacional y extranjero.

No dispone de materia
prima propia que le permita
tener el control total de
calidad de sus componentes
principales.

Posee alianzas estratégicas con
productores directos de
plantaciones de higo.

El empaque del producto
no cuenta con registro
sanitario, ni etiqueta de

Local comercial - Apoyo del sector privado para la presentacion.
“Los Robles” elaboracion de dulces Su producto no posee
tradicionales. ningdn valor agregado
dentro de la imagen de
marca.

- Infraestructura adecuada 'y No dispone de una
maquinaria para produccién en plantacion  propia que
masa. permita un control de

Panaderia - Variedad de proveedores para calidad desde la plantacion
“Primavera” obtencion de materia prima de de materia prima.

calidad.
Posicionamiento en el mercado
de la ciudad.

No posee de estrategias de
venta por lote.

Elaborado por: Cruz Jessica

Organos de control y gubernamentales

Los impuestos sobre los bienes de produccién y servicio son obligaciones legales

que tiene la empresa, por lo que el registro en el sistema de rentas, mediante el
Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que identifica la actividad econémica y
permite el funcionamiento de la empresa dentro del marco legal que establece el
fisco mediante el Servicio de Rentas Internas (SRI), siendo asi que se el negocio se
encontrard regulado y su existencia como una empresa que cumple con sus
obligaciones para con el pais, podra ser corroborada por cualquier persona o
entidad.
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Posicionamiento

La empresa Del-Higos no tiene ain un posicionamiento en la provincia de
Sucumbios, lo cual se debe principalmente a la falta de estrategias de promocién y
publicidad, lo cual no ha permitido que la marca sea reconocida por sus clientes
objetivos. La empresa puede realizar una campafia de publicidad o varias en los
medios publicos masivos tradicionales y digitales como los noticieros locales y las
redes sociales; igualmente el reconocimiento de la marca puede ser lograda
mediante la oferta del producto a asociaciones o grupos sociales o empresariales, a

microempresarios y comerciantes minoristas y mayoristas se
Politicas internas

Para la toma de decisiones eficaces son necesarias las politicas de la empresa,
los cuales son los lineamientos que llevan al cumplimiento de objetivos a corto,
mediano y largo, mediano y corto plazo, por lo que, la empresa Del-Higos propone

a continuacion lo siguiente:
Politicas de venta

Los precios de la materia prima determinan el precio del producto terminado.

Los pagos del producto se llevan a cabo por transferencias bancarias o pago en

efectivo.

El pago por compras por lotes desde 100 unidades (tarrina) se cobrard el 50% por
anticipado y el 50% restante al momento de la entrega del pedido.

Los pagos con cheque no son aceptados.

Se aceptaran devoluciones, si existieran inconvenientes con el producto, hasta un

periodo de 3 dias luego de entregado el pedido.

Politicas de envio de producto

El envio a domicilio para todas las compras se hara siempre que el cliente haya
aceptado pago extra de $1.50.

Politicas de cobranza

Se ofrecera crédito a los clientes fidelizados hasta por 50 unidades del producto,

hasta por 30 dias plazo, sin recargos.
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Se firmara como garantia de pago, letras de cambio por el monto de la compra, en
caso de que existiera inconveniente para el cobro.

Se haré el seguimiento constante de las cuentas pendientes por pagar sobre una base
semanal mediante llamadas telefonicas o visitas al local comercial del cliente y en

ultimo caso a su domicilio.
Politicas de compra

Las compras de materia prima se llevaran a cabo segun una planeacion de pedidos
quincenales con el fin de evitar su dafio y afectar el proceso de fabricacion.

Las compras de materia prima se respaldardn con Ordenes de compra que la
Gerencia General de la empresa debe aprobar.

El aprovisionamiento de materia prima e insumos deber darse con 3 a 4 dias de

anticipacion previo al inicio de la produccion de todo lote.
Politicas de servicio al cliente

Fidelizar a los clientes a la marca mediante normas que incluyan el trato amable y
respetuoso, que lleven a generar relaciones de larga duracion.

Garantizar la satisfaccion del cliente con respecto a la calidad del producto y los
servicios, asi como el tiempo de entrega.

Asegurar los procesos de mejora continua de procesos mediante el seguimiento post
venta buscando siempre la satisfaccion de las necesidades del cliente.

Personalizar la atencién al cliente con eficiencia y eficacia, con el propdsito de

incrementar positivamente la percepcion hacia la marca.
Politicas de publicidad

Llevar a cabo encuestas de seguimiento a los clientes mediante el uso de las redes
sociales para conocer la aceptacién del producto.

Renovar la publicidad tanto de la imagen de la empresa con del producto luego de
pedidos de 6 meses.

Ofertar el producto en medios de comunicacion de gran alcance masivos segun el

nivel de produccion, de modo que se pueda cubrir satisfactoriamente la oferta.
Analisis FODA

Fortalezas
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d)

d)

La empresa cuenta con una aceptable estructura organizacional y liderazgo.
Oferta de productos de alta calidad y precios aceptables.

Variedad de servicios al cliente que den confianza y comodidad hacia el exceso
al producto.

Se desarrollan procesos para mejorar la formula de preparacion para incrementar

el porcentaje nutricional del platillo.
Debilidades

No cuenta con departamento de comercializacion y gestion de negocios.

El personal no recibe capacitacion constante ni incentivos que los motiven a
mantener o mejorara su nivel de desempefio.

La empresa no cuenta con técnicos de planta para el mantenimiento de
maquinaria.

No existe un sistema contable que permita el registro controlado y eficiente de y

salidas y entradas.
Oportunidades

Expansion al mercado nacional y los mercados regionales.

Reduccidn de las tasas de interés que permitan hacer créditos o micro créditos.
Fortalecimiento de la actividad empresarial gracias a leyes que promuevan el
emprendimiento y la produccion mediante organismos estatales de control y
gobierno.

Adquisicién de certificacion en sistemas de responsabilidad social y medio
ambiental, asi como de calidad.

Amenazas

Altos costos del transporte para la distribucién del producto al sector rural y
zonas alejadas del centro de produccion.

Rivalidad con productores minoristas de dulce de higos que se pueden comerciar
en tiendas barriales.

La inestabilidad econdémica del pais produce un bajo nivel de poder de

adquisicion por parte de los sectores econdmicos medio y bajo.
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d) Existencia de competencia desleal por parte de micro productores de zonas

aledafas al local comercial.

Publico objetivo

El pablico objetivo de la empresa son los establecimientos comerciales como

tiendas locales, restaurantes, y consumidores individuales.

Clientes potenciales para la empresa

Restaurantes: Oferta de comida preparada con tematica nacional

e Puchis café-bar
o Folkafé

e Comedor Los Maitos Estrella del Oriente

e (Café Restaurante Kucha Caiman

Perfil del consumidor

Tabla 2

Perfil del consumidor

T

PERFIL CLIENTE IDEAL “DEL-HIGOS”

CRITERIOS CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR
Edad Entre 18 a 65 afios
Ingresos mensuales Sueldo bésico ($425)
Ocupacién Trabajador
Personalidad Nacionalista

Expectativas

Degustacion de dulces naturales

Clase social Media baja, Media, Media alta
Ciclo de vida Madurez

Tasa de compra Media

Fidelizacion de la marca Alta 0 media

Motivacion de compra Reflexiva o impulsiva
Sensibilidad al precio Baja o nula

Elaborado por: Cruz Jessica

De acuerdo con el perfil del consumidor previamente establecido, se estima que

el publico objetivo de la empresa Del-Higos ronda un total de 39.225 habitantes

econdémicamente activos que pertenecen al estrato econémico medio bajo, medio y

medio alto, segun se ve en el siguiente apartado de segmentacion del mercado.
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Grafico 4

Publico objetivo

FOBLACION ECONOMICAMEMNTE ACTIVA DE 5 ANOS ¥ MAS, FOR SEXO
SEGUN CATEGORIA DE OCUPACION

Fuente: INEC (2020)
Segmentacion de mercado

El comportamiento del consumidor es un aspecto importantisimo para la
empresa, pues a partir de su analisis se obtiene informacion estadistica, a través del
estudio del mercado y la interpretacion de los datos que se obtienen de él. Esta
informacion puede permitir a la empresa disefiar estrategias que hagan uso de esos
datos para la toma de decisiones en beneficio de la empresa (Fernandez Robin &

Agueveque Torres, 2001),

La segmentacion de mercado, permite determinar a quien se puede dirigir los
esfuerzos para llegar con el producto evitando desperdiciar recursos en la atencion
a otros segmentos que no recibirian el producto con aceptacion, consiguiendo con
esto, que la empresa dirija sus esfuerzos para el logro de los objetivos planteados.
En este sentido, para la empresa Del-Higos, su mercado diana esta conformado por
personas que habitan en la region en la que se ubica el negocio y que gustan de
consumir dulces tradicionales, preparados como estilo casero y con ingredientes
naturales y que se producen en la zona. Las Tabla 3 y 4, muestran las variables a
considerar para la definir adecuadamente el segmento para el negocio, tanto en la

dimensién conductual como en la dimension demografica.
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Tabla 3

Dimension Conductual

Variable Descripcién
Tipo de necesidad Alimentacidn saludable
Tipo de compra Comparacién
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Elaboracidn propia
Tabla 4

Dimension Geografica

Variable Descripcién Poblacion (Hbts)

Pais Ecuador 17°510.643
Regién Amazonia 956.699
Provincia Sucumbios 230.503
Canton Lago Agrio 119.954
Total 119.954

Fuente: CFN (2021).

Para la dimension demografica se toma en cuenta la poblacion a quienes en
principio esta dirigido el producto, la cual por delimitacion es aquella del canton
Lago Agrio de la provincia de Sucumbios, la cual incluye a todas las edades, ambos
sexos Y diferentes ocupaciones, que segun los registros estadisticos proyectivos del
INEC es de119.954 habitantes.

Tabla 5

Dimensién Demografica por sexo e ingresos

Variable Descripcion Poblacién
Sexo Ambos 119.954
0
Ingresos PEA 32.7% (Empleo 39225
adecuado)
Total 39.225

Fuente: Proyecciones poblacionales INEC (2021).

Dada la poblacion diana, dos variables a tomar en consideracion son el sexo de
los potenciales consumidores y su nivel de ingresos. Segin como consta en la Tabla
4, se puede determinar que, sin definir otros factores, la poblacion que estaran en
condicion de ser posibles compradores y clientes de Del-Higos es de 39.225, que
corresponde al segmento poblacion econdmicamente activo del cantén Lago Agrio.
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Poblacion y muestra

Segun Sanchez Medina & de la Nuez-Hernandez (2020) para la formulacion de
estrategias de comercializacion, la investigacion de mercados es un medio para
prever muchos aspectos propios de un segmento de clientes y constituyen una
herramienta muy Util para la toma de decisiones que llevarén al logro de los
objetivos planteados. En este caso, se ha aplicado una encuesta que permite obtener
informacidn pertinente al tema (Ver Anexo 1), mediante items que buscan conocer
opiniones sobre el consumo de alimentos tradicionales que permitan detectar
clientes potenciales de los productos de Del-Higo. Con este criterio, se aplica la
férmula propuesta por Spiegel & Stephens (2009) para determinar el tamafio de la
muestra tomando como poblacion los 39.225 habitantes econdmicamente activos
de la ciudad de Lago Agrio.

z20%N
- e?(N — 1) + z%0?

n

Donde:

e n=es el tamafo de la muestra,

e z=es el nivel de confianza al 95% (1.96),

e o =(ue es la desviacion estandar (0.5),

e N = lapoblacion (39.225), y

e e =el limite aceptable de error muestral que es de 5% (0.05).

Siendo entonces definida la muestra de 380 sujetos, a quienes se aplica la

encuesta de 5 preguntas para la obtencidn de datos estadisticos.
Andlisis de resultados
Tabla 6

Pregunta 1: Gusta de consumir dulces tradicionales ecuatorianos

Criterio F %
Si 346 91

No 19 5

No responde 15 4
Total 380 100

Fuente: Encuesta a clientes.
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Grafico 5

Gusta de consumir dulces tradicionales ecuatorianos

No

No responde
4%

Fuente: Encuesta a clientes

Anadlisis e interpretacion

En cuanto a la opinion sobre si gustan de consumir dulces tradicionales
ecuatorianos, el 91.00 % manifiesta que si, y solo un 5.0 % responde que no,
mientras que un 4% se abstiene de contestar. Con lo cual se advierte que hay una

amplia predisposicion para el consumo de este tipo de productos.
Tabla 7

Pregunta 2: Considera si el precio de $ 1.50 por tarrina de dulce de higos es

adecuado
Criterio %
Si 281 74
No 61 16
No responde 38 10
Total 380 100

Fuente: Encuesta a clientes.
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Grafico 6

Considera si el precio de $ 1.50 por tarrina de dulce de higos es adecuado

No
responde

Fuente: Encuesta a clientes

Anadlisis e interpretacion

La encuesta muestra que el 74% considera que el precio es justo, el 16 % opina
gue no es un buen precio, mientras que el 10 % se abstiene de comentar sobre el
precio. Lo que en general indica que la mayoria estara de acuerdo en pagar $ 1.50

por tarrina de duce de higos.
Tabla 8

Pregunta 3: Considera que la presentacion del producto es agradable

Criterio %
Si 304 80

No 46 12

No responde 30 8
Total 380 100

Fuente: Encuesta a clientes.

Gréfico 7
Considera que la presentacion del producto es agradable

No

No
12% ( responde
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80%



Fuente: Encuesta a clientes

Anadlisis e interpretacion

Para el 80 % de los encuestados, la presentacion del dulce de higos de Del-Higos
si es agradable, para el 12% no lo es, mientras que para el 8% le es indiferente, con
lo cual, si bien la mayoria acepta la presentacion del empague del dulce, este puede
ser susceptible de mejoramiento para elevar su porcentaje de aceptacion entre los

potenciales consumidores.
Tabla 9

Pregunta 4: Con qué frecuencia compra dulce tradicionales

Criterio %
Diario 57 15
Semanal 228 60
Mensual 76 20
Trimestral 19 5
Total 380 100

Fuente: Encuesta a clientes.

Grafico 8
Con qué frecuencia compra dulce tradicionales

Trimestral Diario

5% |‘- 15%

Semanal
60%

Fuente: Encuesta a clientes
Analisis e interpretacion
El 60 % de los encuestados indica que compra de manera semanal dulces
tradicionales, el 20% lo hace una vez al mes, el 15 % compra a diario y un 5% se
abastece trimestralmente de estos productos, lo cual muestra que la frecuencia de
compra es mayoritariamente semanal, dando una idea de los tiempos para

comercializarlos.
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Tabla 10

Pregunta 5: Recomendaria a otros comprar esta marca de dulce de higos

Criterio %
Si 319 84
No 23 6
No responde 38 10
Total 380 100

Fuente: Encuesta a clientes.
Gréfico 9

Recomendaria a otros comprar esta marca de dulce de higos

No responde

\109

Fuente: Encuesta a clientes

Anélisis e interpretacion

Segun las respuestas de los encuestados, el 80% de los encuestados si
recomendarian comprar dulce de higos Del-Higos, apenas el 6% no lo harian y el
10% prefiere no responder a esta pregunta. Esto indica que la presentacion y el
producto en si tiene buena aceptacion y seran preferidos por los potenciales clientes.

Objetivos de comercializacidn

e Incrementar en un 25% las ventas percibidas por el negocio de Del-Higos
mediante el desarrollo de estrategias de comercializacion tradicional y
digital que contemple toda la poblacion del cantén Sucumbios en el afio
2022.

e Incrementar en un 40% la presencia de Del-Higos en redes sociales
mediante el posteo de publicidad y promociones que atraigan la atencion del
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publico joven y adulto que sea usuario de redes como Facebook, Instagram
y YouTube.

e Generar vinculos empresariales con competidores del mismo sector que
permitan invertir desarrollo de nuevas férmulas de produccion vy
distribucion de productos alimenticios tradicionales del pais, mediante la

investigacion.

Matriz FODA Cruzado

Tabla 11
Matriz FODA cruzado

Estrategias de Comercializacion

Estrategias FO

Estrategias DO

Creacion de plataformas virtuales como
pagina web y redes sociales para generar
contenido que atraiga la atencion del
cliente potencial (F3-O1).

Desarrollar una nueva cartera de
proveedores de materia prima con
capacidad de negociacion en entrega,
precios y capacitacion (F1-O3).

Impulsar la cultura de consumo de
alimentos nacionales para el segmento de
la poblacién que busca una alimentacion
basada en la cultura tradicional (F4-O3).
Adquisiciébn de rutas para obtener
informacion de distribucion efectiva en la
zona de ventas de la empresa (F3-04).

Creaciéon de un comité encargado
del monitoreo de los niveles de
satisfaccion  del cliente vy
seguimiento ante quejas y reclamos
(D1-03).

Realizar un estudio de mercado
anualmente para conocer los
cambios en el entorno y compararlo
de acuerdo con los indicadores
establecidos previamente (D2-04).
Elaboracion de actividades
promocionales en el local comercial
y capacitar a los vendedores sobre
los aspectos del producto y sus
beneficios para la fidelizacion del
cliente (D1-01).

Estrategias FA
Establecer un programa de capacitacion y
actualizacién de métodos de produccién
semestralmente ante los nuevos modelos
nacionales e internacionales (F1-A2).
Disefio de un programa de formacién para
el personal de ventas y canales de
distribucion (F1-A3).
Realizar estudios de mercado por medios
digitales que permitan conocer el nivel de
satisfaccion del cliente externo (F2-A2).

Estrategias DA

Desarrollar nuevas alianzas con
posibles competidores del mercado
que permita implementar proyectos
de inversion para crecimiento del
negocio (D3-A2).

Identificar  proyectos para el
crecimiento  financiero de la
empresa y acrecentar la
infraestructura de la misma (D4-
Al).

Elaborado por: Cruz Jessica

Estrategia de crecimiento

Identificar nuevas oportunidades de crecimiento requerira el uso de la matriz de
expansion del Producto hacia el mercado fundamentada en estrategias de expansion

de linea de productos e innovacion para penetracion en el mercado de

31



establecimientos comerciales minoristas (tiendas de barrio) de la provincia de

Sucumbios.

Tabla 12

Estrategia de crecimiento

Matriz de Expansién Producto — Mercado
Productos existentes Productos nuevos
Desarrollo de
presentacion del

. Penetracion en el
Mercados existentes

mercado
producto
Desarrollo de nueva Diversificacion de
Mercados nuevos
gama de productos sabor

Elaborado por: Cruz Jessica

Canales de accion y comunicacion

e Realizar campafias de publicidad en tiendas locales de las ciudades con mayor
afluencia de personas para la oferta de degustaciones del producto, ademas de la
entrega de cupones de descuento por su primera compra.

e Promocionar el producto (dulce de higos) por temporadas como por ejemplo
dentro del feriado del dia de los difuntos por ser una fecha nacional en la cual se
consume con mayor frecuencia este dulce nacional.

e Desarrollar altos niveles de confianza del cliente hacia el producto mediante la
publicidad en medios masivos acerca del contenido nutricional y beneficios del
consumo de higos para el sistema humano, como infografias, panfletos,

imagenes de interés social.
Merchandising

Para la apropiacion de la marca para con el mercado mayorista y minorista, los
esfuerzos a realizar por parte de la empresa para publicitar la marca seran la de
invertir en productos que posean el sello de la marca, dentro de los cuales se

contemplan:

e Clip strip con el logo y slogan de la marca
e Adhesivo de piso para clientes mayoristas (tiendas locales) con materiales

antideslizantes que se ubiquen a 1 metro de la entrada
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e Estantes de exhibicion hechos en madera para dar un toque de tradicion al

producto
Estrategias de SEO y Social Media

e Optimizacion de los resultados de busqueda en plataformas como Facebook e
Instagram mediante el pago por suscripcion de publicidad realizada por estas
redes hacia el publico objetivo.

e Actualizar quincenalmente las promociones y descuentos mensuales realizados
para los clientes objetivos.

e Mantener una constante retroalimentacion por parte de las sugerencias ofrecidas
por medio de mensajes y comentarios realizados por los clientes de la marca.

e Invertir en profesionales para el desarrollo de videos y carteles de publicidad
para medios sociales y posteo mediante la alianza con creadores de contenido
del pais que sugieran el consumo del producto.

e Desarrollar un catalogo de recetas de dulces tradicionales donde la base de los
mismos sean el higo y la panela para interés y mejora en la comunicacion con el

cliente, focalizando su atencion ante los adultos del hogar.
Anélisis de la demanda insatisfecha y la demanda actual

El porcentaje de adquisicion de dulce de higos en la provincia de Sucumbios,
indicd que la preferencia de compra en marcas certificadas y la poblacion tiende a

buscar establecimientos que permitan una experiencia de compra efectiva.

Demanda actual de productos por mes:

Tabla 13

Demanda actual

Opciones Frecuencia de
consumo
Empresa certificada 63
Tiendas locales 17
Supermercados 20
Total 100

Elaborado por: Cruz Jessica
Fuente: Mufioz, Zambrano y Mera (2022)
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Oferta actual de productos por mes

Tabla 13

Oferta actual

Opciones Frecuencia de
consumo
Empresa certificada 50
Tiendas locales 20
Supermercados 30
Total 100

Elaborado por: Cruz Jessica
Fuente: Mufioz, Zambrano y Mera (2022)

Demanda potencial insatisfecha (Demanda — Oferta)

Tabla 14

Demanda insatisfecha

Opciones Demanda Oferta Demanda insatisfecha
Panaderia 63 50 13
“Primavera”

Del-Higos 17 20 -3

Local “Los 20 30 -10

Robles”

Elaborado por: Cruz Jessica

Tras analizar la diferencia entre demanda y oferta en el mercado de Sucumbios,
en torno al dulce de higos que provee tanto la empresa de estudio Del-Higos, como
sus principales competentes en el mercado. Se logra determinar que la Panaderia
“Primavera” posee una insuficiencia de 13 envases por mes; mientras que Del-
Higos y Local “Los Robles”, ofertan a su clientela, un excedente de 3 y 10 envases

correspondientemente durante el mes de labores.
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Diagrama de flujo del proceso de elaboracion del dulce de higo

Gréfico 10

Diagrama de flujo del proceso de produccién

Recepcién de materia prima

l

Lavado de higos
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rechazo

v
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caustica
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l

Punzado y coccion Reposo por 24h

A 4
Llenado de envases con jarabe de

higo

Esterilizacion de frascos y

- Agua a 100°
enfriamiento

'

Empaquetado y almacenamiento

Elaborado por: Cruz Jessica
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Planes de

Tabla 15

accién

Plan de accién 1/4

Evaluacion Plan de accién
Objetivo
i . . Responsabl
Indicador Meta Estrategia Tiempo P
Desarrollo de un Desarrollo de base de
modelo de datos en software que
atencion al 20 clientes permita conocer el
cliente orientado NUmero  de atendidos por nUmero de clientes Gerencia
a sus clientes por semana y 5 que llegan a las 3 meses General
necesidades que dia nuevos por instalaciones en
garantice la quincena. tiempo real y su
creacion de cantidad preferencial
vinculo de de compra.
confianza de Porcent  Aplicar Realizar un estudio de
acuerdo con el ajede  encuestas a 1 comercializacion que
desarrollo  de satisfac de cada 3 4
i i mida mediante Responsable
canales de cién  clientes sobre encuestas Ia 1 mes de VVentas
respuesta rapida del su nivel de : g
. . . i satisfaccion del
a quejas vy cliente  satisfaccion cliente
devoluciones. externo  cada 3 meses. '
Elaborado por: Cruz Jessica
Tabla 16
Plan de accién 2/4
Evaluacion Plan de accion
Objetivo Tiem Res
Indicador Meta Estrategia po ponsab
le
. Desarrollo de actividades
Numero de .
. como degustaciones vy
actividades .
. De 2 a 3 promociones para los 2 Respon
promocionales L . .
actividades clientes, capacitacion a mese sablede
Crear y  descuentos . .
R . por mes. consumidores mayoristas s Ventas
fidelizacion realizados en el P
dentro de la  mes y técnicas de venta para
! ' SUS negocios.
relacion con los -
. Realizar  un
clientes que estudio de
garantice su e
- mercado Anélisis de
retencion y , - . . .
g Namero de trimestralment posibles alianzas Coordi
crecimiento de . .
cadena de posibles e sobre precios con proveedores 5 nador
clientes a largo proveedores y marcas de para proyectosde mese de
plazo aptos para materia prima mayor impactoen s Finanza
' negociacion. para posibles las finanzas de la S

alianzas  con
proveedores
NUEVvos.

empresa.

Elaborado por: Cruz Jessica
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Tabla 17

Plan de accion 3/4

Evaluacion Plan de accion
Objetivo
) Indicador Meta Estrategia Tiempo giglsepons
Desarrollo de
actividades para
. fortalecer la
Nimero  de : .
o capacidad del equipo
Implementar actividades . h
. . Siete de trabajo como .
sistemas de designadas i . Gerencia
capacitacion  y  para el actividades dln_amlcas y 3 meses General
L mensuales  actividades de
motivacion personal  de Lo
dentro el trabajo motlvaC|on para
ersonal de Ia ' incrementar el
Em resa compromiso para con
presa, la marca.
manteniendo un —
. Adquisicion de
sentido de Porcentaje de remios e incentivos
pertenencia para metas ! Alcance '?rimestrales de Gerencia
con la marca. . del 85% de de
cumplidas acuerdo con la 6 meses
metas - Talento
semestralment . capacidad de
cumplidas o Humano
e. cumplimiento de
metas del equipo.
Elaborado por: Cruz Jessica
Tabla 18
Plan de accion 4/4
Evaluacion Plan de accion
Objetivo . . i
] Indicador Meta Estrategia Tiemp  Respons
0 able
Implementacion
de un programa
. . Reducir el de capacitacion
Satisfaccion .
; porcentaje de para la correcta
del equipo de i ot .
Implementar . rotacion  del atencion al Gerencia
trabajo ; 3 meses
procesos de . . personal a un cliente General
i individual vy o o
seleccion, - 10% mantenimiento
1 colectivo .
contratacion, anualmente. de  relaciones
induccion, con canales
capacitacion y minoristas.
motivacion, que Reduccién de
garanticen un hasta un 20%
personal . L en el nimero Desarrollo de un
Satisfaccion . .
altamente del equino de de quejas y estudio para
adecuado para el traba'g P reclamos medir los 1 mes Gerencia
puesto de trabajo. . 3y presentados niveles de General
individual vy . : .
X por los clientes  satisfacciéon del
colectivo )
externos cliente.

mensualmente

Elaborado por: Cruz Jessica
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Cronograma

Tabla 19

Cronograma de actividades

Actividades

Ao 2022

Afio 2023

Ag

Sp

Oc

Nv

Dc

En

Fb

Mr

Ab

My

Jn

Jl

Ag

Sp

Oc

Nv

Desarrollo de base de datos en software que permita conocer el nimero
de clientes en tiempo real y su cantidad preferencial de compra.

Realizar un estudio de comercializacion que mida mediante encuestas la
satisfaccion del cliente.

Desarrollo de actividades como degustaciones y promociones para los
clientes, capacitacion a consumidores mayoristas y técnicas de venta para
Sus Negocios.

Anadlisis de posibles alianzas con proveedores para proyectos de mayor
impacto en las finanzas de la empresa.

Desarrollo de actividades para fortalecer la capacidad del equipo de
trabajo como dinamicas y actividades de motivacién para incrementar el
compromiso para con la marca.

Adquisicién de premios e incentivos trimestrales de acuerdo con la
capacidad de cumplimiento de metas del equipo.

Implementacion del programa de capacitacion para la correcta atencion al
cliente y mantenimiento de relaciones con canales minoristas.

Desarrollo de un estudio para medir los niveles de satisfaccion del
cliente.

Elaborado por: Cruz Jessica
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Modelo matematico
Desarrollo de costes de plan tactico
Plan de medios

¢ Disefio de redes sociales y pagina de sitio web de la empresa Del-Higos con
un modelo interactivo para mejorar la apariencia de la marca y que contenga
informacidn sencilla y facil de percibir por la comunidad objetivo.

e Plan Habitual, Costo total: $150.00
Medios masivos

e Desarrollo de cufia comercial en Radio Canela en sus dos frecuencias AM
y FM, ya que es la emisora con mayor auge de escucha dentro del canton
Sucumbios. La transmision serd emitida de la siguiente manera de acuerdo

con sus niveles de audiencia:

Periodo Horarios Cufias al mes  Tarifa por cufia Valor
mensual
Lunes a sdbado De 8h00 a 9h00 20 $11.50 $230.00
Lunes a sabado De 17h00 a 18h00 30 $11.50 $345.00
Total 50 $575.00
Elaboracion propia
Presupuesto de comercializacion fisica
Actividad Unidades Precio por unidad Total
Valla publicitaria 1(3m x 2m) $250.00 $250.00
Flyers 500 unidades $0.10 $50.00
Publicidad mévil 1 (mensual) $300.00 $300.00
Banners publicitarios 2 $50.00 $100.00
Impulsadores 2 $150.00 $300.00
Tarjetas de 500 $0.95 $475.00

presentacion
Elaboracion propia

Para efectos de desarrollar un modelo de gestion de comercializacion orientado
hacia el cliente que garantice la fidelizacion del mismo y una ubicacion estratégica

en el mercado, se formula el desarrollo de canales de atencién eficientes mediante
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la creacion de un comité que se encargue del monitorear la satisfaccion del cliente

y la resolucion de quejas y reclamos presentados.

COSTOS DE NOMINA MENSUALES

Rubro Descripcion Total
Salario mensual Salario vigente al 2022 $425.00
Pension en salud 12% por parte del empleador $51.00
Transporte Transporte establecido por la empresa $90.00
Costo mensual aproximado $566.00

Elaboracién propia

Asimismo, como parte de las estrategias se encuentra el programa de
capacitacion al personal con una duracion de 40 horas, para mejorar la atencion al
cliente, ofreciendo charlas motivacionales e informativas para el tratamiento de
canales minoristas, mayoristas y consumidores finales, todo esto dictado por el

Coordinador de Ventas de la empresa Del-Higos.

Presupuesto para el programa de capacitacion

PROGRAMA DE CAPACITACION

Rubro Descripcién Total
Audio y video Alquiler de in focus $105.00
Esferos 1 esfero bic por asistente $5.50
Impresos Informes y pruebas préacticas $5.00
Refrigerio Lunch de comida y bebida $35.00
Costo mensual aproximado $150.50

Elaboracion propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Tras finalizar el presente trabajo practico se llegd a la conclusion de que, al
ejecutar estrategias de comercializacion la empresa Del-Higos logré desarrollar una
propuesta para la mejora continua de sus operaciones, todo ello mediante la
aplicacion de objetivos estratégicos y politicas que permitan orientar la empresa
hacia el cliente externo e interno lo que a su vez genere un incremento hacia la
productividad y crecimiento de las estrategias para la penetracion del mercado de

la provincia de Sucumbios.

El resultado practico de este caso de obtuvo a través de la aplicacion de un
analisis diagnostico al entorno organizacional externo e interno, para evidenciar y
documentar el estado actual de la empresa con referencia al mercado de la
provincia, identificando oportunamente las principales carencias y necesidades de

la misma para con su publico objetivo.

Se detectd de la carencia en canales de comunicacion efectivos para con su
cliente externo y el escaso nivel de desarrollo en innovacién de la marca, por lo que
gracias a las ventajas identificadas con las que cuenta la empresa, se puede generar
un incremento en su cartera de productos gracias a la capacidad tecnoldgica de la
misma y el desarrollo para la obtencion de personal capacitado debidamente para

mejorar la imagen de la empresa

Por otro lado, se logro evidencia la existencia de la amenaza del mercado externo
debido al incremento en el consumo de dulces extranjeros, lo que reduce el impacto
en el consumo de dulces nacionales y evita que los pequefios productores de dulces
tradicionales pierdan su fuerza en el mercado y esto debilite esta fuerza

organizacional.

A partir de esta informacion se permite diagnosticar que el modelo
comportamental y la capacidad del mercado hacia nuevos productos de ingreso,
generan una alerta de tendencia que afecta la decisién de compra y permite el

incremento en el interés de la sociedad por consumir productos nacionales y
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mantener a los clientes fidelizados mediante el paso descendiente de tradiciones por

generaciones.

Consecuentemente de todo el analisis realizado, la empresa posee el disefio para
el desarrollo de estrategias de comercializacion como herramientas que ayuden a
enfrentar los nuevos retos del mercado y lograr un ambiente interno y externo

proactivo para futuros tiempos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la organizacion, definir con claridad los objetivos de la empresa
en todas sus areas, lo que permita mejorar la comunicacion interna y se logre el
debido cumplimiento de metas establecidas por la alta direccién de acuerdo con la
formulacién de planes estratégicos que planteen soluciones practicas hacia los
problemas que podrian presentarse a futuro y obtener asi los resultados esperados

de acuerdo a operaciones preventivas.

La predisposicion al cambio es una herramienta que permitira que Del-Higos
durante su gestion pueda editar su comportamiento y politicas hacia una mejora en
la alianza con nuevos proveedores, alinear sus objetivos con los clientes internos y
externos e incorporar estrategias de comercializacién que se atengan a las
tendencias de cada temporada futura que se presente ante los cambios en su entorno
y no se consideren como un obstaculo hacia el crecimiento exponencial de la idea

de negocio.

Se puede recomendar la implementacion ante un sistema para la evaluacion y la
medicion de controles que permitan dar un seguimiento continua de las estrategias
aplicadas en el presente plan para trazar nuevos objetivos que permitan modificar
sus actividades con el fin de generar nuevas ideas hacia el flujo de informacién que
ingrese de la investigacién de mercados que se pueda aplicar una vez establecido el

mercado potencial de la marca.

Finalmente, se recomienda la socializacion hacia el nuevo direccionamiento de
la estrategia de la empresa para con sus colaboradores y empleados, de manera que
al comunicar a todos los niveles las nuevas politicas y procedimientos, estos puedan
comprometerse para con el cambio del alcance de metas y cumplimiento de

indicadores de satisfaccion.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta sobre preferencias del consumidor

ENCUESTA SOBRE PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR
DULCE DE HIGOS DEL-HIGOS

FECA: e Sujeto H: v

e Por favor, conteste con sinceridad las siguientes preguntas.
e Enla entrevista no se toman datos personales y por tanto se garantiza su anonimato.

1. Gusta de consumir dulces tradicionales ecuatorianos

st [ ] NO [ ] NO RESPONDE [ ]

2. Considera si el precio de $ 1.50 por tarrina de dulce de higos es adecuado

st [ ] NO [ ] NO RESPONDE [ ]

3. Considera que la presentacion del producto es agradable

st [ ] NO [ ] NO RESPONDE [_]

4. Con qué frecuencia compra dulce tradicionales
DIARIO [_] SEMANAL [_] MENSUAL [_] TRIMESTRAL

5. Recomendaria a otros comprar esta marca de dulce de higos

st [ ] NO [ ] NO RESPONDE [ ]
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