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RESUMEN

La empresa “SUPERQUIMICOSAS” es un local dedicado a la distribucion de insumos
de aseo que se posicion6 en el mercado de la ciudad de Tena hace 2 afios, teniendo
presente brindar un buen servicio con los productos de limpieza creados dentro de su
propio laboratorio. Al realizar la investigacion se nota que la empresa no posee un plan
de marketing que permita conocer de qué manera impulsar la venta de productos y de qué
forma puede llegar a sus clientes; para ello se realiz6 un estudio de mercado en el que se
analizo el producto, la oferta-demanda en la ciudad, la competencia, los canales y
estrategias de comercializacion. Ademas, se aplicé encuestas en la zona urbana de la
ciudad, que posee una poblacion de 23.307 habitantes que al calcular su muestra arrojo
378 encuestas que corresponde al 100% de la poblacién de estudio; en la cual se
determind que 241 encuestados que corresponden al 64% respondieron que no conocen
el local ni los productos que este ofrece, mientras que 137 encuestados que corresponde
al 36% son consumidores potenciales del local. En conclusion, es necesario mediante un
plan de marketing reinventar nuevas estrategias mercadotécnicas que permitan mejorar la

presencia de la empresa dentro del mercado competitivo.

Palabras clave: plan de marketing, estrategias, publicidad, comercializacion.

16



ABSTRACT

The company "SUPERQUIMICOSAS" is a business dedicated to the distribution of
cleaning supplies that was positioned in the market of the Tena city 2 years ago, having
present to provide a good service with the cleaning products created within its own
laboratory. When conducting the research, it was observed that the company does not
have a marketing plan that allows knowing how to promote the sale of products and the
way they can reach their customers; for this, a market study was carried out in which the
product was analyzed, the supply-demand in the city, the competition, the channels and
marketing strategies. In addition, surveys were applied in the urban area of the city, which
has a population of 23,307 inhabitants that when calculating its sample showed 378
surveys corresponding to 100% of the population studied; in which it is determined that
241 respondents corresponding to 64% answered that they do not know the local or the
products it offers, while 137 respondents corresponding 36% are potential consumers of
the premises. In conclusion, it is necessary reinvent new marketing strategies through a
marketing plan that allow to improve the presence of the company within the competitive

market.

Keywords: Marketing plan, strategies, advertising, marketing.
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

El trabajo que se efectla en la administracion de una empresa constituye un reto
ante los cambios y evoluciones tecnoldgicas que influyen de manera directa en el medio
interno y externo empresarial, por ende, es necesario aplicar un plan de marketing dentro
del comercial “SUPERQUIMICOSAS” para reinventar nuevos procesos que permitan

vender los productos de una manera perspicaz hacia los consumidores.

Segun la definicion de (Kotler, 2009), un plan de marketing es “un documento
escrito en el que se recogen los objetivos, las estrategias y los planes de accién relativos
a los elementos de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la

estrategia dictada en el ambiente corporativo, afo tras afio, paso a paso.”

Un plan de marketing es un articulo estructurado que nos permite definir
objetivos, estrategias y planes de operacion dentro de las herramientas del Marketing-

Mix que son precisas para alcanzar objetivos en un periodo de tiempo determinado.

Segun la definicion de (Association, 2014), define la venta como “el proceso
personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las
necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y

el comprador)”.

Venta es la relacion de intercambio que existe dentro de un entorno comercial en
el cual se intercambia el dinero por la prestacion de un bien o servicio de acuerdo a la

necesidad del consumidor.

(Huerta, 2016) define al Estudio de Mercado, que “es un conjunto de acciones
sistematizadas para aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la
venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda de los

consumidores.”

18



Estudio de mercado es la accion cronologica de técnicas empleadas en la
obtencion de datos relevantes que ayuden en la toma de decisiones, las cuales permitan
mejorar la metodologia de venta de una variedad de productos para cubrir la necesidad

del consumidor.

Para (Vidal, 2015) el diagndstico “es un proceso de comparacion entre dos
situaciones, la presente que hemos llegado a conocer mediante la indagacion, y otra ya
definida y supuestamente conocida que nos sirve de pauta o0 modelo; es un componente
de la direccidn y planeacion estratégica que sirve a la toma de decisiones e involucra los
fines de productividad, competitividad, supervivenciay crecimiento de cualquier clase de

organizacion.”

Diagnostico es un método de evaluacion y control exhaustivo dentro de una
empresa que permite determinar el grado de eficiencia que se est4 llevando internamente,
ademas nos ayuda a conocer la situacion en la que se encuentra una empresa para poder

tomar las mejores decisiones.

2.1.1 Actualidad

En la actualidad en la ciudad de Tena existe una gran variedad de tiendas que
debilitan el comercio del Comercial “SUPERQUIMICOSAS”, siendo necesario aplicar

un plan de marketing para el incremento de los clientes y la comercializacion.

2.1.2 Importancia

¢Qué estrategias comerciales se aplicaria dentro del plan de marketing para
acrecentar los clientes en el Comercial “SUPERQUIMICOSAS™?

2.2 Presentacion del problema profesional a responder.

e Las estrategias de plan de marketing aplicado a SUPERQUIMICOSAS
generaran buenos resultados.

e Laatencidn al cliente incrementara las ventas en SUPERQUIMICOSAS.

e El producto que se vende en SUPERQUIMICOSAS satisface la necesidad

del consumidor.
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2.2.1 Delimitacién

2.2.1.1 Delimitacion Espacial:

El Trabajo de Integracion Curricular se lo realizara en la Av.15 de Noviembre y

Manuel Rosales de la ciudad de Tena, Provincia de Napo.
2.2.1.2 Delimitacion Temporal:

Este trabajo se lo efectuara en el Periodo Académico Noviembre 2020 — Abril
2021.

2.2.1.3 Unidades de Observacion:

Las unidades de observacion que se contemplan para este trabajo, son la
ciudadania de la Av. 15 de Noviembre y Manuel Rosales de la ciudad de Tena, Provincia
de Napo.

2.2.2 Beneficiarios

2.2.2.1 Directos
Propietaria y personal de SUPERQUIMICOSAS
Estudiantes
ISTTENA

Proveedores

2.2.2.2 Indirectos
Clientes
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C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Emplear un estudio de mercado para el diagnostico comercial actual en
SUPERQUIMICOSAS de la ciudad de Tena, Provincia de Napo, para el disefio de un

plan de marketing.

3.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion comercial actual de SUPERQUIMICOSAS.

e Desarrollar un estudio de mercado para el diagnéstico comercial actual en
SUPERQUIMICOSAS de la ciudad de Tena.

e Diseflar un plan de marketing con estrategias mercadotécnicas en
“SUPERQUIMICOSAS” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo.
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D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

La matriz de asignaturas integradoras se presentan como un medio por que cual se explican las diciplinas que se llevaron a cabo para

desarrollar el trabajo de investigacién logrando dar respuesta al problema profesional planteado, mostrandose en concordancia con las lineas

de investigacion de la carrera.

Tabla 1 Matriz de Asignaturas Integradoras.

Objetivo del Plan Nacional de Desarrollo

Linea de
Investigacion

Asignatura

Resultados

Directa

Indirecta

Objetivo 5: Impulsar la productividad y
competitividad para el crecimiento econdémico

sostenible de manera redistributiva y solidaria

Objetivo 7: Incentivar una sociedad participativa,

con un Estado cercano al servicio de la ciudadania.

Economia
Empresarial

METODOLOGIA DE
LA INVESTIGACION

Formular la  solucion  de
problemas de indole
administrativo aplicando
metodologias y técnicas de
investigacion.

MICROECONOMIA

Identificar el contexto de la
organizacion utilizando
herramientas ~ administrativas,
para el correcto desemperio de las
areas departamentales de la
empresa.

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

Disefiar la estructura de la
organizacion mediante el analisis
de los factores del entorno
empresarial que influyen en la
formulacidn de estrategias.
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Objetivo 8: Promover la transparencia y la

corresponsabilidad para una nueva ética social.

PRESUPUESTOS

Disefiar la estructura de la
organizacion mediante el analisis
de los factores del entorno
empresarial que influyen en la
formulacion de estrategias.

FORMULACION DE
EVALUACION DE
PROYECTOS

Evaluar el impacto de las
decisiones y acciones de la
empresa que implica los recursos
humanos como financieros para
promover la equidad entre todos
los integrantes de acuerdo a la
naturaleza de la organizacion.

COMERCIO
ELECTRONICO

Emprender y evaluar ideas de
negocios que promuevan la
productividad y contribuyan al
crecimiento eficaz de la empresa,
ejerciendo las actividades con
liderazgo y compromiso ético.

LIDERAZGO Y
EMPRENDIEMIENTO

Emprender y evaluar ideas de
negocios que promuevan la
productividad y contribuyan al
crecimiento eficaz de la empresa,
ejerciendo las actividades con
liderazgo y compromiso ético.

Fuente: silabo de la carrera de administracion 2020.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

Variable Dependiente e Independiente

Independiente
Dependiente ey

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Estudio de
Merdaco
Plan de Marketing

Variable Independiente (estudio de mercado) Es una variable que no depende de

otra, por lo general, es el objeto en que se centra la investigacion.

Variable Dependiente (plan de marketing) Es una variable que depende de otra o

esta empleada a otra variable, es decir, a la variable independiente.

5.1 Mercado

Segun (Kotler, 2009) afirma que "un mercado esta formado por todos los clientes
potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar

dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo™.

Para (Mankiw, 2012) un mercado “es un grupo de compradores y vendedores de
un bien o servicio en particular. Los compradores son el grupo que determina la demanda

del producto y los vendedores son el grupo que determina la oferta de dicho producto”.

Mercado es un ambiente social el cual se puede desenvolver un conjunto de
transacciones dando lugar al proceso de intercambio de bienes o servicios; en el cual se
da lugar a la oferta y demanda de los insumos requeridos por los clientes con el objetivo
de satisfacer la necesidad de los consumidores.
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Imagen 1 Competencia entre empresas.

>

[

Fuente: freepik pinterest.

5.1.1 Estudio de Mercado

Para (Geoffrey, 2003), el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de

mercado especifica que afronta una organizacion”.

Segun (Malhotra, 2008) La investigacion de mercados “es la identificacion,
recopilacion, analisis, difusion y uso sistemético y objetivo de la informacion con el
propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion

de problemas y oportunidades de marketing”.

Un estudio de mercado es una investigacion utilizada para garantizar la toma de
decisiones y entender de mejor manera el panorama comercial al que se enfrenta una
empresa al momento de realizar sus operaciones, ademas se emplea un analisis de la

competencia para asegurar el buen desempefio de la empresa.

5.1.2 Pasos que debe seguir en una investigacion de mercado

Segun (Villaran, 2009) para la realizacion de una investigacion se deben seguir los

siguientes pasos:

e Definicidn de problema: Tal vez esta es la tarea mas dificil, ya que implica que
se tenga un conocimiento completo del problema. Si no es asi, el planteamiento

de solucidn seré incorrecto. (pag. 102).
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Necesidades y fuentes de informacion. Existen dos fuentes de tipos de
informacion: las fuentes primarias, que consisten basicamente en investigacion de
campo por medio de encuestas, y las fuentes secundarias, que se integran con toda

la informacidn escrita existente sobre el tema. (pag. 102).

Disefio de recopilacion y tratamiento estadistico de los datos. Si se obtiene
informacion por medio de encuestas habra que disefiar estas de manera distinta a
como se procedera a la obtencién de informacién de fuentes secundarias. (pag.
102).

Procesamiento de analisis de los datos. Una vez que se cuenta con toda la
informacidn necesaria proveniente de cualquier tipo de fuente se continta con el
procesamiento y analisis. Los datos recopilados deben convertirse en informacion

util que sirva como base para la toma de decisiones. (pag. 103).

Informe. Ya que se ha procesado la informacion adecuadamente, solo faltara al
investigador rendir su informe, el cual deberd ser veraz, oportuno y no

tendencioso. (pag. 103)

5.1.3 Contenido de estudio de mercado

El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el fin de hacerse

una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad econdémica. El estudio de mercado

consta de 3 grandes anélisis importantes:

Analisis del consumidor. - Estudia el comportamiento de los consumidores para
detectar sus necesidades de consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus
habitos de compra (lugares, momentos, preferencias...), etc. Su objetivo final es
aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la venta de un
producto o de una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de los

consumidores. (pag. 104)
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e Andlisis de la competencia. - Estudia el conjunto de empresas con las que se

comparte el mercado del mismo producto.

Para realizar un estudio de la competencia es necesario establecer quienes son los
competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas. El plan de
negocios podria incluir una plantilla con los competidores mas importantes y el
analisis de algunos puntos como: marca, descripcion del producto o servicio,
precios, estructura, procesos, recursos humanos, costos, tecnologia, imagen,

proveedores, entre otros. (pag. 104)

e Estrategia. - Concepto breve pero imprescindible que marcara el rumbo de la
empresa. Basandose en los objetivos, recursos y estudios del mercado y de la
competencia debe definirse una estrategia que sea la mas adecuada para la nueva

empresa. Toda empresa debera optar por dos estrategias posibles. (pag. 105)

e Liderazgo en costo. - Consiste en mantenerse competitivo a través de aventajar

a la competencia en materia de costos. (pag. 105)

e Diferenciacion. - Consiste en crear un valor agregado sobre el producto ofrecido
para que este sea percibido en el mercado como Unico: disefio, imagen, atencion

a clientes, entrega a domicilio. (pag. 105)

En consecuencia, se trata de la recopilacion y analisis de antecedentes que permita
determinar la conveniencia o no de ofrecer un bien o servicio para atender una
necesidad, ya sea que esta se manifieste a través de la disposicién de la comunidad
a cubrir los precios o tarifas, 0 que se detecte a través de presiones sociales

ejercidas por la comunidad.

5.2 Marketing

Segun los autores (Philip Kotler y Armstrong Gary, 2003) El “Marketing es un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que
necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes”.
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Segun los autores (Stanto, Walker, & Etzel, 2007) el marketing “es un sistema
total de actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de
necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de

lograr los objetivos de la organizacion”.

Marketing es el conjunto de principios y tacticas empleadas dentro de un mercado
competitivo que buscan el aumento comercial de la empresa en sus actividades dando
lugar al intercambio de bienes o servicios requeridos por los clientes con el objetivo de

lograr alcanzar las metas planteadas dentro de la organizacion.

5.2.1 Plan de Marketing.

Segun (Kotler, 2009), un plan de mercadotecnia, es un “documento escrito que
resume lo que el especialista en mercadotecnia ha aprendido sobre el mercado, que indica
como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de mercadeo y que facilita, dirige y

coordina los esfuerzos de mercadotecnia”.

Para (Tajada, 1974) define el plan de marketing como “un documento escrito en
el que, de una forma sistematica y estructurada, y previos los correspondientes analisis y
estudios, se definen los objetivos de marketing a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, asi como se detallan los programas y medios de accién necesarios para

alcanzar los objetivos propuestos”.

Un plan de marketing es un documento escrito de forma sistematica y estructurada
donde se resume de manera detallada los métodos y acciones necesarias a ejecutarse
dentro de la empresa tras un estudio de la competencia, para asi, cumplir con los objetivos
que se pretenden alcanzar dentro de una empresa u organizacion en un periodo de tiempo

determinado.

5.2.2 Pasos para realizar un plan de marketing.

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve, precisa
elaborar un plan de marketing para alcanzar el éxito. Lo mas importante de un plan de
marketing es que esté orientado a la accidn de satisfacer una necesidad en el mercado y

determine qué se quiere lograr, cuando y como.
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1. Diagnéstico situacional

El diagnostico situacional es el resultado de un proceso de investigacion relacionado
con la organizacion y el funcionamiento de las empresas, que permite determinar y
evaluar las relaciones de causas-efectos de los problemas detectados y dar solucion

integral a los mismos.

2. Andlisis externo

Un andlisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que
suceden en el entorno de una empresa, que estan mas alla de su control y que podrian
beneficiar o perjudicarla significativamente. La razon de hacer un analisis externo es
la de detectar oportunidades y amenazas, de manera que se puedan formular
estrategias para aprovechar las oportunidades, y estrategias para eludir las amenazas

0 en todo caso, reducir sus consecuencias.

3. Andlisis interno

Un analisis interno consiste en el estudio o andlisis de los diferentes factores o

elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de:

a) Evaluar los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer

el estado o la capacidad con que cuenta.

b) Detectar fortalezas y debilidades, y, de ese modo, disefar estrategias que
permitan potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que permitan

neutralizar o eliminar las debilidades

4. Andlisis FODA Matriz de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas.

El anélisis FODA constituye una herramienta de planificacion estratégica dentro
de las organizaciones que proporciona un direccionamiento a través de la identificacion
de la misma, en donde se establecen las fortalezas y debilidades que constituyen factores
internos y que su cambio Unicamente es responsabilidad de la organizacion, asi también
las oportunidades y amenazas que componen aquellos factores externos a la organizacion,

mismos que dependen de las tendencias del entorno para su cambio.
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Imagen 2 Matriz FODA.

ap
—

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

hvg

Elaborado: Cristhian Cera (2021).

Segun (Thompson & Strickland, 2012) en su libro “Conceptos y Técnicas de la Direccion

y Administracion Estratégicas” define:

e Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los
que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que
se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente, etc.

e Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actta la empresa, y

que permiten obtener ventajas competitivas.

e Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente
a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,

actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

e Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.
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5.2.3 Matriz de alto impacto

Se puede definir como el enfrentamiento de factores internos y externos, con el
propdsito de generar estrategias alternativas La matriz F.O.D.A. es una importante
herramienta de formulacion de estrategias que conduce al desarrollo de cuatro tipos de

estrategias.

a) Estrategias FO: Usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la

ventaja de las oportunidades externas.

Todos los gerentes querran que sus organizaciones estuvieran en una posicién
donde pudieran usar las fuerzas internas para aprovechar las tendencias y hechos
externos. Cuando una organizacion enfrenta amenazas importantes, tratard de

evitarlas para concentrarse en las oportunidades.

b) Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las
oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades externas clave, pero
una empresa tiene debilidades internas que le impiden explotar dichas

oportunidades.

c) Estrategias FA: Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir el
impacto de las amenazas externas; esto no quiere decir que una organizacion

fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del entorno externo.

d) Estrategias DA: Son tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades

internas y evitar las amenazas del entorno.

5.2.4 Estrategias de Marketing
Segun (Fischer, 2004) las estrategias de mercadotecnia "comprende la seleccion
y el anélisis del mercado, es decir, la eleccion y el estudio del grupo de personas a las que

se desea llegar, asi como la creacion y permanencia de la mezcla de mercadotecnia que

las satisfaga™.
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Segun (Carthy & Perreault, 1997) las estrategias de mercadotecnia "es un tipo de
estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada
con é€l. Se trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una

empresa dentro de un mercado".

Estrategias de marketing es el estudio minucioso realizado a las tacticas
empleadas por la competencia frente a los consumidores dentro del mercado permitiendo
identificar a los grupos de personas que se pretende llegar con los productos o servicios

ofrecidos por la empresa para poder satisfacer su necesidad.

Imagen 3 Estrategias de Marketing.

Fuente: Google (Consultores G2)

5.2.5 Marketing Mix.

El marketing mix hace referencia a la serie de acciones o tcticas que se ponen en
Uso en una empresa para que esta pueda promocionar su marca o producto en el mercado.
Ademas, es el conjunto de herramientas que deben combinar la direccién de marketing
para conseguir los objetivos previstos, y se materializa en custro instrumentos: productos,

precio, plaza y promocion.

Imagen 4 Elementos del marketing mix.

. Precio . Promocion

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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A continuacion, definimos los 4 elementos de marketing mix.

e Producto: es cualquier bien o servicio que las empresas ofrecen a sus clientes con

el objetivo de satisfacer sus necesidades.

e Precio: es la cantidad de dinero que el cliente estd dispuesto a pagar por el

producto o servicio.

e Plaza: son todas aquellas actividades que se puede hacer para que el producto o
servicio este disponible para el cliente.

e Promocidn: son todas las actividades que se van a poder emplear para comunicar

al publico objetivo el producto a comercializar.

5.2.6 Ciclo de vida de un producto

El concepto de ciclo de vida de producto (CPV) se usa para describir las diversas

etapas por las que atraviesa un producto desde su introduccion inicial al mercado.

El ciclo de vida del producto se divide en etapas las cuales corresponden a una
tendencia de las ventas del mismo. Asi se pueden identificar cuatro etapas que se definen

a continuacioén:

e [Etapa de introduccion:

Es el inicio de la vida del producto o servicio, en esta etapa el aporte o contribucion que
hace el producto es minimo pues sus ventas son bajas y no alcanzan a cubrir los costos
de produccién y comercializacion. Ademas, los costos de mercadeo son altos en esta
etapa. Tanto la mezcla promocional como la distribucidn juegan un papel importantisimo

en esta etapa. El precio alcanza generalmente su mas alto nivel.

e Etapa de crecimiento:

Es la iniciacion o planteamiento en el mercado, en esta etapa los ingresos se incrementan
mas rapidamente que los gastos, los cuales tienen a estabilizarse, y el producto empieza
a generar beneficios econdémicos. El precio permanecera alto. La promocién sigue siendo

vital ya que en esta etapa puede surgir competencia.
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o Etapa de la madurez:

Apogeo, estabilidad, las ventas alcanzan su nivel mas alto, pero también la competencia
se hace mas intensa lo cual genera presiones sobre los precios y margenes de utilidad. Se
puede recurrir a seleccionar un segmento de mercado en que se puede asegurar una alta

participacion.

e Etapa de declinacién:

Terminal, abandono, muerte, relanzamiento, madurez prolongada. Las ventas decrecen,
los competidores salen del mercado, también disminuyen los gastos de mercadeo. Sin
embargo, el producto puede permanecer en esta etapa por mucho tiempo y si la empresa
es solida incluso en esta etapa el aporte de mercadeo del producto puede ser atractivo ya

gue como se dijo anteriormente los gastos de mercadeo disminuyen.
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5.3 Marco Legal

5.3.1 Constitucion Politica de la Republica del Ecuador.

Art. 33.- “El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacién personal y base de la economia. ElI Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o
aceptado.” (Montecristi., 2008)

Art. 66.- “El derecho a desarrollar actividades econdmicas, en forma individual o

colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.”

Todas las personas pueden gozar de este derecho; asi nos declara el Codigo Civil
(2005 reforma 2019)

Art. 8.- “A nadie puede impedirse la accidon que no esté prohibida por la Ley”

En el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, en el Titulo
Preliminar, Del Objetivo y Ambito de Aplicacion. (2010 modificacion 2018) expresa

lo siguiente:

Art. 1.- Ambito: “Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y
juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en
cualquier parte del territorio nacional”. El ambito de esta normativa abarcard en su
aplicacion el proceso productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores
de produccién, la transformacion productiva, la distribucion y el intercambio comercial,
el consumo, el aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que
desincentiven las externalidades negativas. Asi también impulsard toda la actividad
productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de desarrollo y los actores de la economia
popular y solidaria; asi como la produccion de bienes y servicios realizada por las diversas
formas de organizacion de la produccion en la economia, reconocidas en la Constitucion

de la Republica”.
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Y en el Art. 4.- Fines, del mismo codigo se expone en el Literal e, lo siguiente: “Generar
un sistema integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccién

de una sociedad de propietarios, productores y emprendedores”.

5.3.2 Ley Organica de Defenza al Consumidor.

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan

15 afectar los intereses y derechos del consumidor. (Nacional, 2012)

Art.7.- Infracciones Publicitarias.- Comete infraccion a esta Ley el proveedor que a través
de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial cuando se refiere a: 1.
Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de prestacion
del servicio pactado o la tecnologia empleada; 2. Los beneficios y consecuencias del uso
del bien o de la contratacion del servicio, asi como el precio, tarifa, forma de pago,
financiamiento y costos del crédito; 3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio
ofrecidos, tales como componentes, ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad,
durabilidad, garantias, contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para
los fines que se pretende satisfacer y otras; y, 4. Los reconocimientos, aprobaciones o
distinciones oficiales o privadas, nacionales o extranjeras, tales como medallas, premios,

trofeos o diplomas.

Art.8.- Controversias Derivadas de la Publicidad. - En las controversias que pudieren
surgir como consecuencia del incumplimiento de lo dispuesto en los articulos
precedentes, el anunciante debera justificar adecuadamente la causa de dicho

incumplimiento.
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5.4 Marco conceptual

Consumidor: Es la Gltima persona en la cadena de valor, la que compra el producto

ofrecido y lo consume.

Demanda: Es la cantidad de personas que muestran interés y pueden comprar el producto

y esta dispuesto a pagar el precio del mismo.

Empresa: Es la unidad econdémica basica que produce y vende uno o mas productos

dentro del mercado.

Estrategias: Consisten en la organizacién de las acciones a tomar de acuerdo a la

administracion de los recursos con el fin de lograr cierto objetivo.

FODA: Son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas es una herramienta

que sirve para diagnosticar la situacion de la empresa y tomar decisiones.

Indicadores de productividad: Son herramientas aplicadas frecuentemente en la gestion
empresarial, con el fin de evaluar el rendimiento y la eficiencia de los procesos en las

empresas.

Mercado: Son transacciones que se hacen entre la empresa y el cliente o consumidor,

dentro de un espacio determinado.

Mision: Es la razon de ser de una empresa u organizacion, se enfoca a cumplir los
objetivos presentes y debe ser determinada de manera precisa y concreta a los productos

y/ 0 servicios que ofrece.

Metas: Expresa el nivel de desempefio a lograr en un futuro que pueden ser a corto o

largo plazo.

Oferta: Es la cantidad de empresas que tienen un producto y tienen la disponibilidad para

venderlos.

Planeacion: Es un proceso gque permite establecer pasos secuenciales y acciones que se

requiere tomar para llegar al futuro deseado.

Planificacion: Se trata de planificar los objetivos de manera clara con el fin de
alcanzarlos, utilizando los recursos de manera eficiente reduciendo asi los riesgos a

futuro.
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Planificacidn estratégica: Es un proceso ordenado, l6gico y coherente que permite a la
empresa identificar en que puntos esta la falencia para corregir, mejorar siempre buscado

el mejor resultado en beneficio de la organizacion.

Presupuestos: Es una herramienta de prondstico o prediccion para realizar un plan de

accion en un determinado tiempo, estableciendo prioridades.

Principios: Son reglas y normas que orientan el actuar de una persona; se refiere también
al conjunto de valores, creencias, normas, que orientan y regulan la vida de la

organizacion.

Productividad: Es un indicador que permite medir cuantos productos o servicios se ha

logrado en un determinado periodo de tiempo.

Productividad laboral: Es la cantidad de trabajo o producto que un empleado realiza en

un determinado tiempo y recurso.

Producto: Es algo tangible o intangible, que cubre necesidades identificadas en los

consumidores, teniendo en cuenta sus preferencias y gustos.

Politicas: Las politicas son dictadas por la maxima autoridad de una empresa u
organizacioén son las directrices que deben acatar todos y todas en ella se dictamina al
cumplimiento cabal de las normas y responsabilidades de cada uno del miembro de la

empresa.

Tactica: Sistema o método que se desarrolla para ejecutar un plan y obtener un objetivo

en particular.

Vision: Es el objetivo que quiere alcanzar en un futuro, debe ser realista a su medio, pero

también ambiciosa con el objetivo de guiar a los empleados a cumplir los objetivos.
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F. METODOLOGIA

6.1 Materiales

Los materiales, productos y equipos son necesarios para el trabajo de investigacion y

elaboracion del Informe Final ya que mediante estos elementos se puede evidenciar la

viabilidad técnica del estudio realizado mediante el Trabajo Integrador Curricular.

Se evidencia mediante la siguiente matriz el trabajo:

Tabla 2 Materiales, productos y equipos para la investigacion

Valor Total
Item Descripcion Cantidad | Unidad Unitario
USD
usbD

1 Computadora portatil 1 U 450,00 450,00
2 Impresora 1 U 240,00 240,00
3 Tinta de impresora 1 U 13,00 13,00
4 Libreta de apuntes 1 U 3,00 3,00
5 Empastado del TIC 1 U 12,00 12,00
6 Esferos y lapices 4 U 0,40 1,60
7 Impresiones 110 U 0,10 11,00
8 Papel bond 1 Resma 3,00 3,00
9 Internet 6 Mes 30,00 180,00
Sub Total 913,60
Imprevistos 10% 91,36
TOTAL 1.004,96

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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6.2 Ubicacion del Area de Estudio.

Esta investigacion realiz6 un estudio de mercado para el diagnéstico comercial
actual en comercial “SUPERQUIMICOSAS” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo,
para el disefio de un plan de marketing, por lo que su area de estudio son los habitantes
pertenecientes a la parte urbana de la ciudad de Tena.

Imagen 5 Ubicacion Panoramica de “SUPERQUIMICOSAS”
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6.2.1 Limites de Ubicacion:

Norte: Canton Archidona (Napo) y cantdn Loreto (Orellana)

Sur: Provincias de Tungurahua, canton Carlos Julio Arosemena Tola (Napo) y Pastaza.
Este: Provincia de Orellana

Oeste: Provincias de Cotopaxi y Tungurahua

Superficie: 3904.3 Km2

Altitud: 510 msnm
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6.3 Aspecto de Indole Socio econdmico

6.3.1 Poblacién de Tena.

Dentro del &rea de estudio se encuentra la ciudad de Tena perteneciente a la
Provincia de Napo, que cuenta con una poblacion de 60.880 habitantes segun el ultimo
censo realizado en el afio 2010, de la cual se tomo para esta investigacion a la poblacion
de la parte urbana que es de 23.307 habitantes. El cantén Tena, se constituye en un sector
multiétnico y pluricultural, de la cual el 61,7% de la poblacion viven en la zona rural y el

38% en la zona urbana de Tena.

La diversidad étnica esta determinada de la siguiente manera: De acuerdo a datos,
se puede apreciar que el territorio cantonal de Tena tiene mayor cantidad de poblacion
indigena (Kichwas de la Amazonia), asentados principalmente en comunidades dispersas
a lo largo de las vias, rios 0 en centros poblacionales de menor tamafio; siguiéndole en
importancia numérica, la poblacion mestiza, blanca y afroecuatoriana; mientras que un
ntmero pequefio de Huoaranis viven en tres comunidades en el sur de la parroquia Chonta
Punta.

Imagen 6 Distribucién étnica en el Cantén Tena.

Mulato/a Negro/a - /_Afroecuatoriano Blanco/a
1% Montubio 095\ 0;60 // //f’/:/ 3%
1% v .
>
Mestizo

38%

Fuente: Datos estadisticos Gad Municipal de Tena (2010)
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6.3.2 Desenvolvimiento de la poblacién de la ciudad de Tena

A pesar del crecimiento econémico importante que ha tenido el pais en los tltimos
8 afios, la economia del cantdn Tena no se ha desarrollado en igual proporcion; de acuerdo
a datos del INEC 2010, la economia local depende en su mayoria de dos grandes

actividades:

e Aquellas actividades generadas principalmente en el sector primario
(agricultura/ganaderia, pesca) 36,6% sobre todo en el area rural como parte de la

economia de subsistencia.

e Actividades del sector comercio y servicio, teniendo peso importante el sector
publico 16%, y el 9,6% en actividades de Comercio al por mayor y menor.

Imagen 7 Estructura econémica por parroquias.

i Suma de Agricultura, silvicultura, cazay pesca M Suma de Sector Publico

Fuente: INEC, Censos de Poblacion y Vivienda 1990, 2001, 2010
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6.3.3 Contribucion de la Empresa.

En la ciudad de Tena la empresa SUPERQUIMICOSAS se presenta como un local
de indole emprendedor al generar los productos de limpieza dentro de su propio
laboratorio permitiéndoles impulsar estrategias agresivas en los precios de los articulos
que este expende frente a la competencia. Su fin es contribuir a la preservacion de los
recursos naturales del medio ambiente, buscando la proteccion de la salud de los
trabajadores, estudiantes, personal médico y de la poblacion en general y de los
ecosistemas, especialmente del medio hidrico a donde se vierten la mayor parte de los

productos que se emplean en la limpieza industrial o doméstica.

6.4 Método de recoleccion de datos.

Para el estudio a ejecutarse se aplicardn los métodos, técnicas e instrumentos que

contribuyeron en la recoleccion de datos para la investigacion.

6.4.1 Métodos

Los métodos que se utilizaron en la investigacion son:

a) Deductivo. - Parte de lo mas general para llegar a lo més especifico. Se analizara
el estado en general al que se enfrentara “SUPERQUIMICOSAS” dentro del
mercado competitivo en el que se encuentra, y a través de eso se estableceran

estrategias de marketing que permitan acrecentar las ventas dentro del local.

b) Inductivo. - Parte de observaciones especificas para llegar hacia amplias
generalizaciones y teorias. Se podra evidenciar el comportamiento de la
competencia dentro del sector, en cuanto a la variedad de productos, precio y la

atencién al cliente.

c¢) Campo. - Se identificara al publico objetivo que se intenta llegar mediante la

aplicacion de encuestas para obtener una informacion mas solida.

d) Analisis. - Este método nos permitird realizar el andlisis cuantitativo de las

encuestas que se aplicaran en el canton Tena de la Provincia de Napo.
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e) Estadistico. - Permitird manejar de una manera ordenada y secuencial los
procedimientos para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos que se
recogera a lo largo de la investigacion, para luego ser representado mediante

gréaficas con los respectivos resultados de este estudio.

6.4.2 Técnicas

a) Observacidn. - Con esta técnica se pretende recaudar la informacién necesaria

que permita al investigador realizar un diagnéstico de la competencia.

b) Recoleccidn, tabulacién e interpretacion de datos. - En este segmento se realiz
la tabulacién e interpretacion de todos los resultados obtenidos de los
instrumentos de recoleccién de datos, en términos absolutos y relativos del tema

investigado.

c) Muestreo. - Se realizard la seleccién de la poblacion para las entrevistas y

encuestas mediante un muestreo aleatorio simple.

d) Recoleccién bibliografica. - Es muy importante utilizar técnicas adecuadas que
permitan la recoleccion de la bibliografia, se recolectd informacion de
investigaciones antes realizadas fuentes en estudios de factibilidad, en todos los

casos se respetara los derechos del autor mediante normas APA.

6.4.3 Instrumentos

Para recolectar la informacion sobre el diagnéstico comercial actual en comercial
“SUPERQUIMICOSAS?” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo, para el disefio de un
plan de marketing, se realiz6 un banco de preguntas cerradas que van dirigida a los
potenciales clientes del sector, con el fin de determinar gustos, preferencias, nivel socio

econdmico, precios y aceptacion de los productos.

44



6.5 Tipo de investigacidn/estudio.

6.5.1 Investigacion bibliografica

Se consulto en libros afines al estudio de mercado y documentos pertenecientes al
plan de marketing, los mismos que impulsaron la propuesta del diagnostico comercial
actual en comercial “SUPERQUIMICOSAS” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo,

para el disefio de un plan de marketing.

Se utilizaron fuentes primarias obtenidas mediante la aplicacion de las encuestas
donde se tomé la opinidn y criterio de las personas con respecto a los locales comerciales
y fuentes secundarias en el caso de libros, informes, enciclopedias, paginas web y otras

publicaciones.

6.5.2 Investigacion de campo

Se desarrollo el estudio pertinente en el Canton Tena de la Provincia de Napo en
donde se pudo evidenciar el flujo e intercambio de productos y servicios respecto a la
relacion econdmica entre vendedores y compradores entendiendo las implicaciones de
una economia creciente, asi como la demanda de productos en el mercado, factores
importantes que motivaron y permitieron al investigador aplicar un diagnéstico comercial
actual en “SUPERQUIMICOSAS” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo, para el
disefio de un plan de marketing, ofreciendo a los habitantes una manera diferente y

dindmica de comprar sus productos mediante internet.

6.6 Herramientas de Investigacion.

6.6.1 Poblacién.

Segun (Tamayo, 2002) la poblacion “es la totalidad de un fendmeno de estudio,
incluye la totalidad de unidades de analisis que integran dicho fendmeno y que debe
cuantificarse para un determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que
participan de una determinada caracteristica, y se le denomina la poblacion por constituir

la totalidad del fendbmeno adscrito a una investigacion”.
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La poblacion es el universo en la investigacion, cuando esta es muy amplia, para
estudiarla es necesario obtener la muestra. La poblacion total de la ciudad de tena
incluyendo las parroquias es de 60.880 hab. Su poblacion urbana est4 conformada por un

total de 23.307 habitantes, por lo que esta sera la cantidad tomada como poblacion.

6.6.2 Muestra

Segun (Lopez, 2015) una muestra estadistica “es una parte o subconjunto de
unidades representativas de un conjunto llamado poblacién o universo, seleccionadas de
forma aleatoria, y que se somete a observacion cientifica con el objetivo de obtener
resultados validos para el universo total investigado, dentro de unos limites de error y de

probabilidad de que se pueden determinar en cada caso”.

El presente trabajo se realiza en base al muestreo aleatorio simple. Para obtener la
muestra de estudio, se utilizara la formula de poblacién finita para asi estimar el dato que

resulte mas conveniente y valide la encuesta (Bernal, 2010).

ZZ*P*Q*N
 e2(N—1)+Z2%PxQ

Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Universo o poblacion

Z = Coeficiente de nivel de confianza
P = Probabilidad a favor

Q = Probabilidad en contra

e = Error de estimacion

Datos:
n="?
N = 23.307 L (1,96)2(0,5)(0,5)(23.307)
~ (0,05)2(23.307 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5
7 =950 = 1,96 (0,05)%( )+ (1,96)2(0,5)(0,5)
p=05 | 22.384,04
q=0,5 1= 759,22
e =5%

n = 378 encuestas
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6.7 Metodologia para cada objetivo.

e Diagnosticar la situacion comercial actual de SUPERQUIMICOSAS.

Para este objetivo se realizo un acercamiento al local para pedir el debido permiso

mediante una solicitud. (Ver anexo 1y 2).

e Desarrollar un estudio de mercado para el diagnéstico comercial actual en
SUPERQUIMICOSAS de la ciudad de Tena.

Se aplicaron encuestas online, las cuales fueron disefiadas con 10 preguntas cerradas. (Ver
anexo 3).
e Disefiar un plan de marketing con estrategias mercadotécnicas en
“SUPERQUIMICOSAS?” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo.

El plan de marketing esta estructurado de la siguiente manera:

e Portada o caratula.

e Introduccion.

e Objetivos estratégicos.

e Nombre o logotipo propuesto.
e Ubicacion.

e Valores corporativos.

¢ Organigrama estructural.

e Presupuesto publicitario.
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G. PRESENTACION DE RESULTADOS

7. Objetivo 1: Diagnosticar la situacion comercial actual de SUPERQUIMICOSAS.

7.1 Andlisis PESTEL.

Es un instrumento que facilita la investigacion y que ayuda a las compafiias a
definir su entorno, analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le dan el
nombre. Se trata de los factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos

Ecoldgicos y Legales.
Imagen 8 Analisis del ambiente externo.

Politico
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Legal Econémico

Analisis

PESTEL
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Tecnoldgico

Elaborado por: Cristhian Cerda (2021).
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7.1.1 Aspecto politico-legal.

(Kotler, Philip, 2007) define que en las decisiones del marketing influyen
considerablemente los acontecimientos de entorno politico y legal, que consiste en las
leyes, dependencias del gobierno y grupos de precision que influyen en las organizaciones
y los individuos, y los limitan. Hay ocasiones en que esas leyes también crean nuevas

oportunidades de negocios. (pag. 81)

Los aspectos politicos muestran importantes peculiaridades las cuales permiten
regular y controlar que exista una competencia objetiva entre las diversas empresas.
Ademas, se busca normal el cumplimiento de la ley con el aporte de todos los tributos e
impuestos regulados por las diferentes instituciones publicas implicadas en la actividad

comercial.

Por lo tanto, SUPERQUIMICOSAS para formalizar su constitucion y su actividad
econdmica es obligatorio cumplir con las normativas que exige la ley con los debidos

permisos operacionales:

e Registro Unico de PMYE
e Permisos de funcionamiento ARCSA
e RUC

7.1.2 Entorno econémico.

7.1.2.1 Producto Interno Bruto

La emergencia sanitaria mundial por causa de la Covid-19 ha impactado
directamente en el desempefio econémico de los paises de la region y el mundo, afectando
la movilidad de las personas y el normal funcionamiento de establecimientos productivos

y comerciales.

Esto fue determinante para que en 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) del
Ecuador, en términos constantes, haya totalizado USD 66.308 millones, lo que representa

una caida de 7,8%, segun los datos de las cuentas nacionales trimestrales.
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Imagen 9 PIB (Producto Interno Bruto) ecuador.
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Fuente: BCE (Banco Central del Ecuador) 2021.
Este comportamiento se explica por:
e Decrecimiento de 11,9% de la formacion bruta de capital fijo.
e Disminucién de 7,0% del gasto de consumo final de los hogares.
e Reduccion del gasto de consumo final del gobierno general de 6,1% vy,
e Contraccidn de las exportaciones de bienes y servicios en 2,1%.

e Las importaciones de bienes y servicios fueron menores en 7,9% a las
registradas en el afio 2019.
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Imagen 10 Variacién anual PIB.
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Fuente: BCE (Banco Central del Ecuador) 2021.

Gasto de consumo final de los hogares.

Este rubro present6 un decrecimiento de 7,0% durante 2020 en relacién con 2019
debido a la reduccion de 17,9% de las importaciones de bienes de consumo vy al
decrecimiento de 23,4% de las operaciones de crédito de consumo (ordinario y
prioritario), otorgadas por los sistemas financieros privado y de la economia popular y
solidaria.

Exportaciones e importaciones.

En 2020, las exportaciones de bienes y servicios presentaron en su conjunto una
caidade 2,1% respecto a 2019. Sin embargo, los productos que presentaron un desempefio
positivo en sus ventas externas, de acuerdo a su importancia, fueron: camarén elaborado,

8,0%; banano, café y cacao, 4,7%; pescado y otros productos acuaticos, 4,0%, entre otros.

En cuanto a las importaciones, cayeron 7,9% en relacion a 2019. Cabe destacar
que, los productos que mostraron una mayor demanda externa fueron: otros productos de

la agricultura, con crecimiento de 5,1%; v, aceites crudos y refinados, de 5,3%.
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Gasto de consumo final del gobierno.

Los gastos de consumo que realiza el Gobierno General experimentaron una baja
de 6,1% respecto a 2019. Esto se debe, principalmente, a la disminucion de 7,6% en
remuneraciones, las cuales alcanzaron gastos devengados por USD 8.592,2 millones,
valor menor en USD 705,3 millones al presentado en 2019. Asimismo, existio una
reduccion de 25,8% en la compra de bienes de servicios, ya que el Presupuesto General
del Estado (PGE) presentd una ejecucion de USD 1.688,2 millones, esto es, USD 588,4

millones menor frente a 2019.

Formacion Bruta de Capital Fijo (FBKF).

En términos anuales, la inversion o FBKF registré un decrecimiento de 11,9%, lo
que se debe principalmente al desempefio negativo del sector de la construccion (-11,0%),

que representa alrededor del 70% de la estructura de esta variable.

Valor agregado petrolero y no petrolero.

El sector petrolero tuvo una contraccion en su Valor Agregado Bruto (VAB)[2]
de 9,8% por un deterioro en el desempefio en la extraccion de petrdleo crudo de 9,0%. La
produccion nacional de crudo de 2020 fue de 175,4 millones de barriles, 9,5% menos que
en 2019, lo que esté asociado, en cierta medida, a la ruptura del Sistema de Oleoducto
Transecuatoriano (SOTE) de abril de 2020 y que desde entonces ha experimentado una

lenta recuperacion.

Por otro lado, el VAB no petrolero mostré un decrecimiento de 6,6% en el
contexto del confinamiento y de una progresiva recuperacion de la actividad econémica,
lo que reflejé una menor dinamica en industrias como: transporte (-13,8%), alojamiento

y servicios de comida (-11,6%), construccién (-11,1%), entre otras.
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Imagen 11 VAN petrolero y no petrolero.
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Fuente: BCE (Banco Central del Ecuador) 2021.

Evolucion del Valor Agregado Bruto (VAB) sectorial
Correo y Comunicaciones.

El VAB de esta actividad econdmica en 2020 presentd un crecimiento de 0,1%,
respecto al 2019. De acuerdo a la informacion de la Agencia de Regulacion y Control de
las Telecomunicaciones (ARCOTEL), el nimero de cuentas de Internet paso de 11,4
millones en diciembre de 2019 a 11,9 millones en diciembre de 2020, presentando un
incremento de 4,3%. Esta dinamica positiva obedece al desarrollo del teletrabajo y las

clases virtuales como resultado de la pandemia del covid-19.

Suministro de electricidad y agua.

En 2020, el VAB de esta industria presentd una tasa de variacion negativa de
1,0%. Esto se explica por la disminucion de 1,3% en la generacidn total (hidrica, térmica

y otras), principalmente de la central Hidropaute (-5,2%).

Servicios financieros.

El VAB de este sector registré un decrecimiento de 2,7% en su tasa anual, sobre
todo en razén de que el numero de operaciones de crédito otorgadas por el sector
financiero alcanz6 9,7 millones, 17,1% menor al valor presentado en 2019 (11,7 millones
de operaciones).
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Administracion publica y defensa.

En el 2020 la administracion publica reportd una tasa de variacion negativa de
4,6%. Esto se debe, principalmente, a la disminucién de 7,6% en remuneraciones, las

cuales alcanzaron gastos devengados por USD 8.592,2 millones.

Comercio.

El VAB de esta industria registr0 una variacion negativa de 8,2%,
comportamiento que se relaciona directamente con el desempefio de las industrias que se
han visto afectadas por la restricciéon a la movilidad y el normal desenvolvimiento de las

actividades comerciales.

Actividades profesionales, técnicas y administrativas.

En 2020 el VAB de esta industria decrecio en 8,8% con respecto al afio 2019, lo
que tiene una estrecha relacion con el impacto de la pandemia en la demanda y facturacion

de los servicios profesionales.

Transporte.

Esta actividad presenté un decrecimiento de 13,8% en 2020. En este sentido, el
consumo de gasolina extra y diesel, destinado al transporte terrestre y maritimo mostro

un decrecimiento anual de 19,4%.

Resultados PIB 2020 por los paises de la region.

En el marco de la emergencia sanitaria mundial del covid-19, Ecuador presento
una menor tasa de decrecimiento (-7.8%) en relacion al resto de paises de la regién en
donde se reflejaron los efectos de la pandemia, es asi que entre algunos de los paises que
registraron desempefios negativos tenemos a: Pert -11,1%; Argentina -9,9%; y México -
8,2%; sin embargo, otros paises como Colombia y Chile, presentan caidas de -6.8% y -

5.8%, respectivamente.
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7.1.2.2 Inflacién.

El INEC presenta la inflacion mensual en febrero 2021, respecto a enero 2021,
fue de 0,08%. La inflacidén anual de precios de febrero de 2021, respecto a febrero de
2020, alcanzo -0,81%; como referencia, en febrero de 2020 fue del -0,23%. Finalmente,
en febrero de 2021 el costo de la Canasta Familiar Basica (CFB) se ubic6 en USD 712,07,
mientras que, el ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de USD 746,67, lo cual
representa el 104,86% del costo de la CFB.

Imagen 12 IPC y sus variaciones.

Inflacién | Inflacion | Inflacion
Mensual | Anual |Acunuladg

Mes indice

-2 104,97 61% 0,54%
104,63 32% 0,76% 5
104,4 16% 0,70% 0
104,27 0.19% 1,60%

nov -20 104,26 O1% 0,91%

jic- 2 104,23 0.03% 0.93%

ene-21 104,35 ),12% 1,04 0.12%

feb-21 104,44 0.08% -0.81% 0,20%

Fuente: Datos obtenido en INEC 2021.

El calculo de la inflacion debe integrarse con un conjunto de bienes y servicios
que consumen los hogares mensualmente; a este conjunto se denomina canastas
familiares. Se distinguen dos tipos de canastas basicas familiar, en la que se incluyen 75
productos, y la vital, que contiene 73 productos. El ingreso familiar mensual promedio
(compuesto por las remuneraciones nominales y los sobresueldos mensualizados; no
incluye los fondos de reserva) de un hogar tipo (4 miembros con 1,6 perceptores de una
remuneracion basica unificada), en febrero de 2021 fue de 746,67 dblares. La Canasta
Basica familiar en febrero de 2021 cost6 USD 712,07; lo cual implica que el ingreso
familiar promedio cubre el 104,86% del costo total de la canasta familiar basica. El costo

de la canasta basica disminuy6 en un -0,01% en referencia al mes anterior.
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Imagen 13 Canasta Familiar basica (variacién mensual).

Canasta Ingreso Restriccién /
e ) Coberiura
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Familiar

(a) (b) (a)-(b)

1300 -0,44% 746,67 33,48 04

0.29% 46 47 34,56 04 85%
feb-21 71207 -0,01% 746 67 -34.61 104 86%
Fuente: Datos obtenido en INEC 2021.

Por lo tanto, en la empresa “SUPERQUIMICOSAS?”, es necesario analizar ¢l tema
econdmico por el que estd pasando el pais, pues el ser una empresa distribuidora de bienes
el costo del combustible, asi como el transporte de los productos puede verse afectados,
en el precio de venta al publico considerando que la poblacién se encuentra con un bajo

nivel adquisitivo segun los datos obtenidos en el INEC y el BCE.

7.1.3 Entorno socio-cultural.

Al enfrentar la gran ola de la epidemia de origen chino que empez0 a devastar al
pais a principios del mes de marzo del 2020 con el confinamiento de las personas tras el
primer caso del virus detectado en el pais que empezd a generar un alto nimero de
contagios entre las personas siendo Guayaquil el centro epidemioldgico con altos indices

de infectados y muertes en el pais.

La economia del pais se vio afectada en gran menara; tras el decreto del sefior
presidente Lcdo. Lenin Moreno el cual pronuncio el cierre de los locales comerciales
pausando asi la produccion y venta de productos hacia los consumidores afectando de
manera directa a las PI'YMES empresas ecuatorianas. Ademas, esto ha generado un gran
cambio en la cultura de las personas ya que empezaron a usar mascarillas y a mantener
sus hogares limpios evitando todos los medios de transmision del virus para poder evitar

el contagio entre las personas.
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Esto ha sido una gran oportunidad para la empresa “SUPERQUIMICOSAS” que
ha podido ofrecer sus productos a los consumidores; ayudando a mantener la limpieza y
aseo en sus hogares evitando que el virus se propague entre las familias de la ciudad del
Tena.

Segun el articulo publicado por (Pesantes, 2020) muestra el comportamiento de
los consumidores a escala mundial que ha existido una variacion significante tras la
emergencia sanitaria. Ecuador no fue la excepcion, se prioriza la compra de alimentos
basicos y productos de higiene personal; el coronavirus cambia los patrones de consumo:
los ecuatorianos priorizan cocinar en casa Yy limpiar el hogar. (observar imagen 12)

Imagen 14 Categorias que crecen en la canasta familiar.

45

2%

Bebidas

Lacteos Cosméticos Alimentos Aseo Limpieza

Fuente: sitio web primicias 2021.

7.1.4 Entorno tecnoldgico.

Durando los ultimos afios el mundo se ha emergido en una nube de cambios; los
avances tecnologicos, la inteligencia artificial, la globalizacion de una economia, el
desarrollo de mercados tecnoldgicos, las telecomunicaciones, los aparatos tecnolégicos,
la educacion virtual, el comercio electronico, llegaron hacer parte del diario vivir de las
personas dentro de un mundo globalizado dando paso asi a la era digital que a promovido

la innovacion de nuevos modelos de negocio.
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Por lo cual resulta una herramienta muy util para “SUPERQUIMICOSAS”
implementar las nuevas tecnologias comerciales dentro de la empresa para poder
competir dentro de los mercados digitales innovando nuevos procesos de
comercializacién y posicionamiento con el producto. Es necesario aplicando estrategias
mercadotécnicas que ayuden a mejorar a la manera de vender el producto al cliente dando

una perspectiva diferente de realizar comprar mediante el uso de la tecnologia.

7.1.5 Entorno ambiental.

El cumplimiento de las normas ambientales por parte de las empresas es necesario
y obligatorio, ya que evitan sanciones o multas por el incumplimiento de las mismas y al
mismo tiempo es una estrategia para conservar y proteger el ambiente. Para ello es
necesario desarrollar estrategias internas que permitan implementar acciones que
controlen la contaminacion ambiental que pueda generar la actividad productiva de la
empresa, lo que a la vez puede convertirse en un instrumento de competitividad que

determine la permanencia de las unidades productivas en el mercado.

En este aspecto es necesario que los organismos publicos ejerzan un control
estricto sobre las empresas y, ademas, es importante que las autoridades ambientales
cuenten con un sistema regulador que permita garantizar el acatamiento de las
disposiciones, logrando concienciar a los empresarios sobre los perjuicios que ocasionan

en el ambiente y en la poblacion aledafia a sus empresas (Morgan, 2018).

La Constitucion del Ecuador (2008) en el articulo 14 establece que se reconoce el
derecho de la poblacién a vivir en un ambiente sano y ecoldgicamente equilibrado, que
garantice la sostenibilidad y el buen vivir: sumakkawsay.

Por su parte, el articulo 15 sefiala que el Estado promovera, en el sector publico y
privado, el uso de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas no

contaminantes y de bajo impacto.

Por ello la empresa “SUPERQUIMICOSAS” se centra en dotar de productos de
limpieza con el control necesario en los materiales utilizados en su elaboracion evitando
productos quimicos que dafien el medio ambiente, presentando sus productos con todos

los instrumentos de seguridad que no perjudique al ambiente.
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7.2 Analisis interno con las 5 Fuerzas de Porter

Imagen 15 Anélisis interno.

— | Amenaza de nuevos competidores.
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Poder de negociacion de clientes.
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—
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—— | Amenaza de productos sustitutos.

Elaborado por: Cristhian Cerda (2021).

7.2.1 Amenaza de nuevos competidores

Al estudiar este poder se puede identificar que las barreras existentes en el
mercado se direccionan principalmente a la presencia que tienen los locales con sus
productos por muchos afos y la experiencia para poder generar promociones que llaman

la atencion de los consumidores.

SUPERQUIMICOSAS se presenta como una oportunidad de ingresar en el
mercado los productos de limpieza, aseo e higiene personal ya que cuenta con su propio
laboratorio que le abastece de los productos, ademas, posee su propia infraestructura con
lo que puede generar estrategias mercadotécnicas que permitan a la empresa captar la
atencion de las personas para que puedan conocer los productos que posee asi también

sus precios por debajo de la competencia.

Frente al mercado de la ciudad de Tena que se exhibe como un &rea con gran
competencia de productos similares a los que posee SUPERQUIMICOSAS, la empresa
cuenta con todas las condiciones necesarias para superar las barreras encontradas

impactando con sus productos a los habitantes de la ciudad de Tena.
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7.2.1 Poder de negociacion de proveedores.
Dentro de este poder se puede encontrar una amplia oferta de productos que los
proveedores intentar vender para poder generar ingresos para sus industrias, dentro de los
proveedores que posee SUPERQUIMICOSAS se encuentran:

e Plastife
e Plastik
e Prodelta
e lcon

e Familia
e Real

Existen varios proveedores que ofrecen el mismo producto generando una
competencia, SUPERQUIMICOSAS opta por adquirir los productos mas iddneos
dependiendo del descuento y las promociones que estas ofrecen. Por ello se da un
ambiente de negociacion para elegir al proveedor mas idoneo entre una amplia gana de

seleccion.

7.2.2 Poder de negociacién con los clientes.

Dentro de este poder los clientes poseen una amplia oferta de los productos dentro
del mercado ya que la competencia se enfrenta con varias estrategias para poder vender
el producto, por ello los clientes empiezan a tener un alto poder de negociacion ya que
acuden al local que le ofrece el mismo producto, con precios bajos y que satisfagan la

necesidad que requieren.

El pablico al que se dirigen los productos que ofrece SUPERQUIMICOSAS estén
distribuidos en instituciones gubernamentales, mecanicas, instituciones educativas,

locales comerciales, restaurantes, hoteles, hospitales, amas de casa, etc.

7.2.3 Rivalidad entre competidores existentes.

Al analizar este poder se puede evidenciar una competencia directa que existe en el

mercado de la ciudad de Tena, SUPERQUIMICOSAS se enfrenta con empresas como:
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e Despensa Lupia: se dedica a la comercializacion de una gran variedad de
productos entre los que predominan, los productos de primera necesidad, las
bebidas, prendas de vestir, muebles, aparatos tecnoldgicos, cosmeéticos, etc,
considerada como un local de tipo familiar que lleva en el mercado hace 12 afios.

e Comercial Danielito: es catalogada como una de las tiendas con mayor
trayectoria dentro la ciudad de Tena en venta de productos de primera necesidad,
comercializacion de licores y cigarrillos, estando en el mercado por mas de12 afios
como un local de tipo familiar perteneciente al Sr. Wilson Daniel Bohoérquez

Caceres.

e TIA (Tiendas Industriales Asociadas): se presenta como una empresa ya
establecida dentro del pais con clientes fidelizados a la empresa considerado como

un gigante comercial dentro del mercado de la ciudad de Tena.

SUPERQUIMICOSAS se muestra como un distribuidor de insumos de aseo que
ha venido manejandose durante 2 afios en el mercado de la ciudad de Tena por lo cual
para poder enfrentar a sus competidores se propone generar estrategias mercadotécnicas
que impulsen a tener presencia en redes; reinventado una manera diferente de vender sus
productos, asi también dando a conocer a la poblacion de la ciudad que existe el local y
presenta sus productos actualizados elaborados dentro del propio laboratorio con precios

extremadamente inferiores por debajo de la competencia.

7.2.4 Amenaza de productos sustitutos.

Este poder permite determinar la amenaza que representa el encontrar dentro de
la competencia un bien sustituto que venga a remplazar a los productos que oferta la
empresa; por ende se puede evidenciar que dentro del mercado de la ciudad de Tena entre
los productos de limpieza se consigue encontrar articulos que cumplen con las mismas
expectativas que el consumidor lo requiere causando una fuerte rivalidad entre las
empresas dentro del sector de investigacion que ofrecen los mismos articulos a sus

clientes.
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7.3 Matriz FODA.

A partir del diagndstico externo e interno realizado a la Empresa, se procede a

afadir los factores tanto externos como internos que afectan el desarrollo de la empresa,

la cual sirve como instrumento metodoldgico para la formulacion de estrategias mediante

el cruce de las variables identificadas, en las cuales se establecen estrategias (FO) o

estrategias de crecimiento, estrategias (DO) las cuales son estrategias de supervivencia,

estrategias (FA) para eliminar amenazas mediante el aprovechamiento de las fortalezas 'y

estrategias (DA) para enfrentar una situacion de dificil de superacién.

Tabla 3 Matriz FODA SUPERQUIMICOSAS.

Fortalezas

Oportunidades

e Infraestructura propia y adecuada.
e Productos de calidad.

e Productos elaborados dentro del propio

laboratorio.
e Atencion directa al cliente.
e Precio bajos y competitivos.

Expansion organizacional.
Competitividad  organizacional e
interna.

Crecimiento de la imagen empresarial.
Crear un producto nuevo netamente de
la marca.

Implementar productos plasticos.

Debilidades

Amenazas

e Falta de personal de trabajo.

e Falta de socializacion de las funciones y

obligaciones del personal.

e No contar con un sistema de facturacién

electronica.

e No cuenta con un reglamento interno.

e Administracion empirica de la empresa

por parte del administrador.

e Falta de publicidad en redes.

e Falta de netiqueta de los precios en los

productos.

Subida de los precios en los subsidios.
Crisis global econdmica.
Cambios tecnologicos imprevistos.

Entrada de nuevos competidores en el
mercado.

Reformas que perjudiquen al comercio
del producto.

Confinamiento y cierre de los locales
comerciales por el COE.

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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8. Obijetivo 2: Desarrollar un estudio de mercado para el diagnéstico comercial

actual en SUPERQUIMICOSAS de la ciudad de Tena.
8.1 Resultados.

1. ¢Haescuchado hablar del comercial SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 4 Conoce SUPERQUIMICOSAS.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 137 36%
No 241 64%

TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréfico 1 Conoce SUPERQUIMICOSAS.

¢Ha escuchado hablar del comercial
SUPERQUIMICOSAS?

mSi
m No

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Segun se observa en la grafica 1 con respecto a la pregunta ¢(Ha
escuchado hablar del comercial SUPERQUIMICOSAS?, se evidencia que de un total de
378 encuestas aplicadas a la poblacion de la parte urbana de la ciudad de Tena el 36%
que corresponde a 137 encuestados respondieron que si, mientras que el 64% que

corresponde a 241 encuestados respondieron que no.
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2. ¢A través de qué medio llego a conocer la existencia de comercial

SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 5 Medio que llego a conocer.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pagina web 54 14%
Referencias personales 62 17%
Radio 16 4%
Periodico 5 1%

No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréfico 2 Medio que llego a conocer.

¢Atraves de qué medio llego a conocer la existencia de
comercial SUPERQUIMICOSAS?

m P4gina web

m Referencias personales
Radio

m Periddico

® No respondieron

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Como se observa en la grafica 2 con respecto a la pregunta ¢ A través de
qué medio llego a conocer la existencia de comercial SUPERQUIMICOSAS?, se
evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la poblacion de la parte urbana de
la ciudad de Tena el 14% que corresponde a 54 encuestados respondieron que a través de
una pagina web, el 17% que corresponde a 62 encuestados respondieron a través de
referencias personales, el 4% que corresponde a 16 encuestados respondieron por radio,
el 1% que corresponde a 5 encuestados respondieron por el periodico, mientras que el

64% que corresponde a 241 encuestados no conocen el local.
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3. ¢Alahorade la compra qué es lo que mas valora?

Tabla 6 Qué es lo que mas valora.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 89 24%
Marca 45 12%
Servicio 135 35%
Calidad 90 24%
Variedad 19 5%

TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
Gréfico 3 Qué es lo que més valora.

¢A la hora de la compra qué es lo que mas valora?

® Precio
m Marca
Servicio
m Calidad
® Variedad

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Segun se observa en la grafica 3 con respecto a la pregunta ¢A la hora
de la compra gqué es lo que mas valora?, se evidencia que de un total de 378 encuestas
aplicadas a la poblacion de la parte urbana de la ciudad de Tena el 24% que corresponde
a 89 encuestados respondieron precio, el 12% que corresponde a 45 encuestados
respondieron marca, el 35% que corresponde a 135 encuestados respondieron servicio, el
24% que corresponde a 90 encuestados respondieron calidad, mientras que el 5% que

corresponde a 19 encuestados respondieron variedad.
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4. ¢Con qué frecuencia adquiere los productos ofrecidos por el comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 7 Frecuencia que adquiere los productos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Diario 16 4%
Semanal 36 10%
Mensual 76 20%
Nunca 9 2%

No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréfico 4 Frecuencia que adquiere los productos.

¢Con qué frecuencia adquiere los productos ofrecidos
por el comercial SUPERQUIMICOSAS?

m Diario

®m Semanal
Mensual

®m Nunca

® No respondieron

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Como se observa en la grafica 4 con respecto a la pregunta ¢Con qué
frecuencia adquiere los productos ofrecidos por el comercial SUPERQUIMICOSAS?, se
evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la poblacién de la parte urbana de
la ciudad de Tena el 4% que corresponde a 16 encuestados respondieron diario, el 10%
que corresponde a 36 encuestados respondieron semanal, el 20% que corresponde a 76
encuestados respondieron mensual, el 2% que corresponde a 9 encuestados respondieron

nunca, mientras que el 64% que corresponde a 241 encuestados no adquieren productos

en el local.
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5. ¢Cudles de estas lineas de productos es la que mas adquiere?

Tabla 8 Linea de productos.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Embutidos 31 8%
Lacteos 35 9%
Enlatados 33 9%
Productos de Primera Necesidad 129 34%
Productos de Limpieza 150 40%

TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréfico 5 Lineas de productos

¢ Cuales de estas lineas de productos es la que mas
adquiere?

®m Embutidos
m L 4cteos
Enlatados
® Productos de Primera

Necesidad
® Productos de Limpieza

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Segun se observa en la grafica 5 con respecto a la pregunta ¢Cudles de
estas lineas de productos es la que méas adquiere?, se evidencia que de un total de 378
encuestas aplicadas a la poblacion de la parte urbana de la ciudad de Tena el 8% que
corresponde a 31 encuestados respondieron embutidos, el 9% que corresponde a 35
encuestados respondieron lacteos, el 9% que corresponde a 33 encuestados respondieron
enlatados, el 34% que corresponde a 129 encuestados respondieron productos de primera
necesidad, mientras que el 40% que corresponde a 150 encuestados respondieron

productos de limpieza.
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6. ¢(Esta conforme

con los productos

que  posee

SUPERQUIMICOSAS y encuentra todo lo que necesita?

Tabla 9 Esta conforme y encuentra todos los productos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 133 35%
No 4 1%
No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Grafico 6 Esta conforme y encuentra todos los productos.

¢Esta conforme con los productos que posee comercial
SUPERQUIMICOSAS y encuentra todo lo que necesita?

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

mSj
E No

comercial

No respondieron

Interpretacion: Como se observa en la grafica 6 con respecto a la pregunta ¢Esta
conforme con los productos que posee comercial SUPERQUIMICOSAS y encuentra todo
lo que necesita?, se evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la poblacion

de la parte urbana de la ciudad de Tena el 35% que corresponde a 133 encuestados

respondieron si, el 1% que corresponde a 4 encuestados respondieron no, mientras que el

64% que corresponde a 241 encuestados no respondieron ya que no conocen el local.
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7. ¢Como califica el servicio que le brinda el administrador del comercial

SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 10 Como califica el servicio.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 74 20%
Bueno 62 16%
Malo 1 0%

No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréafico 7 Cémo califica el servicio.

¢ Como califica el servicio que le brinda el
administrador del comercial SUPERQUIMICOSAS?

m Excelente
m Bueno
Malo
® No respondieron

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Segun se observa en la grafica 7 con respecto a la pregunta ;Como
califica el servicio que le brinda el administrador del comercial SUPERQUIMICOSAS?,
se evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la poblacion de la parte urbana
de la ciudad de Tena el 20% que corresponde a 74 encuestados respondieron excelente,
el 16% que corresponde a 62 encuestados respondieron bueno, el 0% que corresponde a
1 encuestado respondié malo, mientras que el 64% que corresponde a 241 encuestados

no respondieron ya que no conocen el local ni al personal.
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8. ¢Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en comercial

SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 11 Satisfecho con el servicio.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 129 34%
No 8 2%
No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
Grafico 8 Se siente satisfecho con el servicio.

¢ Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en
comercial SUPERQUIMICOSAS?

m Sj
m No

No respondieron

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Como se observa en la gréfica 8 con respecto a la pregunta ¢Se siente
satisfecho con el servicio actual que existe en comercial SUPERQUIMICOSAS?, se
evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la poblacién de la parte urbana de
la ciudad de Tena el 34% que corresponde a 129 encuestados respondieron si, el 2% que
corresponde a 8 encuestados respondieron no, mientras que el 64% que corresponde a

241 encuestados no respondieron ya que no conocen el local ni al personal.
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9. ¢Qué servicios adicionales le interesaria que se implementara en comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 12 Servicios adicionales.

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Buzon de sugerencias 21 5%
Servicio banco mi vecino 46 12%
Pago con tarjeta de crédito o débito 52 14%
Facturacion electronica 18 5%
No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
Grafico 9 Servicios adicionales.

¢ Qué servicios adicionales le interesaria que se
implementara en comercial SUPERQUIMICOSAS?

m Buzdn de sugerencias

m Servicio banco mi
Vecino

Pago con tarjeta de
crédito o débito

m Facturacion electrénica

® No respondieron

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Interpretacion: Segin se observa en la grafica 9 con respecto a la pregunta ;Qué
servicios adicionales le interesaria que se implementara en comercial
SUPERQUIMICOSAS?, se evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la
poblacidn de la parte urbana de la ciudad de Tena el 5% que corresponde a 21 encuestados
respondieron buzén de sugerencia, el 12% que corresponde a 46 encuestados
respondieron servicio banco mi vecino, el 14% que corresponde a 52 encuestados
respondieron pago con tarjeta de débito y crédito, el 5% que corresponde a 18 encuestados
respondieron factura electronica, mientras que el 64% que corresponde a 241

encuestados no respondieron ya que no conocen el local.
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10. ¢ Qué nueva linea de productos le gustaria que se implemente dentro del
comercial SUPERQUIMICOSAS?

Tabla 13 Nueva linea de productos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Productos Carnicos 31 8%
Licores 46 12%
Equipos tecnoldgicos 39 10%
Confiteria 21 6%

No respondieron 241 64%
TOTAL 378 100%

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Gréfico 10 Nueva linea de productos.

¢ Que nueva linea de productos le gustaria que se
implemente dentro del comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

® Productos Carnicos
m Licores

Equipos tecnolégicos
m Confiteria
m No respondieron

Interpretacion: Como se observa en la grafica 10 con respecto a la pregunta ¢ Qué nueva

linea de productos le gustaria que se

implemente dentro del

comercial

SUPERQUIMICOSAS?, se evidencia que de un total de 378 encuestas aplicadas a la

poblacion de la parte urbana de la ciudad de Tena el 8% que corresponde a 31 encuestados

respondieron productos carnicos, el 12% que corresponde a 46 encuestados respondieron

licores, el 10% que corresponde a 39 encuestados respondieron equipos tecnolégicos, el

6% que corresponde a 21 encuestados respondieron confiteria, mientras que el 64% que

corresponde a 241 encuestados no respondieron ya que no conocen el local.
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9. Objetivo 3: Disefar un plan de marketing con estrategias mercadotécnicas en
“SUPERQUIMICOSAS” de la ciudad del Tena, Provincia de Napo.

PROPUESTA PARA ‘
SUPERQUIMICOSAS

ELABORADO POR:

CRISTHIAN JOSE CERDA ALVARADO

Estudiante del ISTTENA ‘

TENA-NAPO-ECUADOR
2021
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INTRODUCCION

Un plan de marketing es un documento escrito de una forma sistematica y
estructurada donde se resume de manera clara los objetivos que se pretenden alcanzar
dentro de una empresa u organizacién en un periodo de tiempo determinado. Ademas, se
consideran los medios necesarios para recopilar de forma detallada las grandes decisiones
que marcaran la estrategia, para conseguir los objetivos, el cual contiene la mision, vision,

valores, politicas, objetivos, analisis FODA, y las estrategias que se van a ejecutar.

La empresa “SUPERQUIMICOSAS” es un local dedicado a la distribucion de
insumos de aseo que se posiciono en el mercado de la ciudad de Tena hace 2 afios,
teniendo presente en su mente brindar un buen servicio con los productos de limpieza
creados dentro de su propio laboratorio ofreciendo sus articulos con precios por debajo
de la competencia. Al realizar el estudio de investigacion se pudo notar que la empresa
no posee un plan de marketing que les permita conocer de qué manera impulsar las ventas

de sus productos y de qué forma poder llegar a sus clientes.

Los resultados de la investigacion permitieron conocer que el plan de marketing
es una herramienta de gestion sustancial el cual sirve de guia en la toma de decisiones y
la prevencion de los posibles peligros a futuro tomando en cuenta las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas que presente la empresa.

En el proceso de investigacion se pudo comprobar que la empresa se encuentra
vacilando en el mercado competitivo ya que no cuenta con un plan de marketing que
impulse la aplicacion de estrategias mercadotécnicas que le permitan vender sus
productos de una manera diferente para ganar posicion frente a sus competidores en el
area de estudio de la empresa, es por eso que realizar la propuesta de plan de marketing

influye positivamente en cumplir los objetivos de la empresa.
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OBJETIVOS

Objetivo general

Proponer un plan de marketing para SUPERQUIMICOSAS de la ciudad del Tena,

Provincia de Napo.

Obijetivo estratégico

e Levantar un presupuesto publicitario en los diferentes medios de comunicacion

(radio, prensa escrita, tarjetas de presentacion, redes sociales).
e Elaborar pancartas publicitarias sobre los productos que comercializa la empresa.
e Aplicar estrategias publicitarias en los diversos medios de comunicacion.

Nombre y logotipo propuesto

% (S@%@mmmo o o

DISTRIBUIDOR D
INSUMOS DE ASED

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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Ubicacion
Imagen 16 Ubicacion de SUPERQUIMICOSAS.

TITI CLOSET 1 @ Q COMERCIAL
da Tienda de ropa Q COAC SAN FRANCISCO ORDONEZ - Equipos...
ena LTDA AGENCIA TENA

Tripitas Dona Celia

Fop

Koketa
Tienda de ropa de mujer o £ Manu
o Autolujos Tena Bambu Discotek
M Rosales Q CF,’-Y‘JIF(J(‘.’_)I'L’-,"(:I?:]I
NUTRI-WASI

Q EdaVie Spa

SUPERQUIMICOSAS,

TENA
Las papasdela 15 15 min en auto

- direccion par

ar
Q Danielito Mayorista

9 El'f S DELICIAS C/ \SERMJ‘{::.
Arca Continental Tena S -lf'—:'.l-:lL:u SABOR COSTENO ¥

Ambacar Tena
9 Concesionario
TECNICENTRO de automdviles
GOODYEAR... SUPERMERCADO DE

CARNES "EL REY" o

Fuente: Google maps, abril (2021).
Filosofia empresarial.
Mision

“Entregar un servicio de calidad con productos actualizados que permitan generar una
buena relacion entre el consumidor y la empresa creando un entorno amigable y seguro

para el cliente en el cual puedan adquiri el producto requerido segtin la necesidad”.

Vision

“Ser una empresa que proporcione la mejor experiencia en compras de articulos de

limpieza, aseo e higiene personal, mediante una amplia gama de productos”.
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Valores de la Empresa

e Calidad: SUPERQUIMICOSAS es una empresa vinculada a ofrecer productos y

servicios direccionado hacia la excelencia.

e Diversidad: Laempresa se preocupa por presentar una amplia gama de productos

actualizados para el consumidor.

e Responsabilidad: SUPERQUIMICOSAS esta comprometida con sus clientes en

proveer productos nuevos y siempre estar dispuestos para sus consumidores.

e Seguridad: La empresa ofrece un ambiente amigable con equipos altamente
calificados para brindar confianza y seguridad a sus clientes al momento de

realizar sus compras.

e Pasion: SUPERQUIMICOSAS es una empresa que Se preocupa por entender a

las personas y su entorno para intentar mejorarlo.

Politicas de Inventario

e Obtener el maximo financiamiento a través de proveedores, para la adquisicion

de inventarios.

e Cuando el crédito de proveedor es mayor a tiempo en que los inventarios se
venden, se produce una utilidad financiera que no se refleja como tal en la

informacion financiera.
o Fijar el nivel aceptable de surtido de productos en los pedidos de los clientes

e En los productos de alto consumo deben vigilarse las existencia y pronosticos de

venta en forma permanente, para que siempre se tenga existencias.

e Mantener la existencia de inventarios en productos mediante una administracion

personalizada.

e Vigilar la exposicion de los productos, para poder vender lo mas rapido posible

para recuperar la inversion.
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Politicas de Pagos y Compras a Proveedores

e Analizar la demanda del producto antes de adquirir cualquier promocion a los

proveedores.
o Se realizardn las compras unicamente en el local y a partir de las 4 pm.

e Los pagos de las facturas de compras se realizaran el dia del vencimiento de las

mismas.
e El plazo de crédito ofrecido por los proveedores estara entre 30 dias.

e Lamercaderia en mal estado o con fechas cercanas a su caducidad seran devueltas
al respectivo proveedor.

Organigrama estructural y funcional

Al exteriorizar el organigrama estructural de la empresa “SUPERQUIMICOSAS”
se pretende dinamizar el orden jerarquico de presentar a cada departamento con sus
funciones dentro de la empresa; llevando un control y orden de como se determinan los

diferentes puestos, de manera que se conozca el grado de autoridad y responsabilidad.

Imagen 17 Organigrama Estructural.

PSR

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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Descripcion de funciones por cargos

El presente manual es un instrumento elaborado y preparado para la empresa
“SUPERQUIMISOSAS”, en la que se definird rotundamente las actividades que deben

cumplir cada departamento, con el prop6sito de evitar duplicidad de oficios.

Este manual ha sido disefiado de manera comprensible y clara de tal forma que se
pueda emplear dentro de la empresa, la misma que contiene informacion sobre los lugares
de trabajo existentes, tomando en consideracion la distribucion de funciones de acuerdo

a la estructura y a las necesidades de la organizacion.

La informacion que contienen este manual de funciones esta orientado a la
delegacion de funciones y responsabilidades las mismas que deben ser cumplidas por
todos los miembros que conforma la estructura organizacional, sin descuidar el objetivo
principal que es el de proteger y mejorar las condiciones de trabajo, basandose en

principios de calidad y eficiencia.

La creacién del manual de funcione describird las actividades de cada
departamento, funcionando como guia para la asignacion de responsabilidades de cada

uno de los ocupantes y creando una solida estructura organizacional.

Esta herramienta sera un medio de integracion y orientacion para el personal de

nuevo ingreso, facilitando asi la adaptacién a su nuevo trabajo.

Proporciona informacion a los trabajadores y sobre sus actividades, ubicacion

dentro de la estructura general de la organizacion y de la linea de autoridad.
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MANUAL DE FUNCIONES DE GERENCIA

Tabla 14 Manual Gerencia.

Cargo Gerencia
Unidad administrativa | Directiva
Reportar a Propietario

Objetivo del cargo

Lograr el crecimiento de la empresa mediante una adecuada administracion de los
recursos.

Naturaleza del cargo

La Gerente Propietaria es el responsable de toda area interna como externa de la
empresa. Su actividad fundamentalmente es planificar, administrar, coordinar,
controlar y evaluar el desarrollo normal de las actividades propias de la empresa,
optimizando los recursos disponibles de la empresa, en busca de la toma de
decisiones.

Perfil requerido

Profesional en carreras afines a comercio, contabilidad, administracion. Experiencia
en cargos administrativos.

Funciones

e Representar judicial y extrajuridicamente a la empresa.

e Hacer cumplir lo establecido en el reglamento interno.

e Establecer procedimientos de control y supervision sobre las actividades
desempefiadas por sus subalternos.

e Controlar el buen uso y manteamientos de los activos de la empresa.

e Realizary evaluar las inversiones para encaminar en forma éptima los recursos
y utilidades de la empresa.

¢ Planificar objetivos a corto y largo plazo.

e Asignar funciones.

o Fijar responsabilidades a subordinados en base a los manuales y reglamentos
establecidos.

e Proponer estatutos, politicas, y normativas en beneficio de la empresa.

e Aprobar o negar créditos.

o Ser el responsable de la seleccién y reclutamiento del personal, asi como de
despido legal.

e Establecer metas y estandares de calidad y servicio.

e Negociar con los nuevos proveedores.

e Aprobar 6rdenes de compra.

e Supervisar la gestion de comercializacion mediante el control de inventarios, asi
como la actualizacion de listas de precios al por mayor y menor, con politicas
de descuento u promociones.

e Velar que la imagen del negocio y los servicios que se brinden sean eficientes
eficaces.

o Establecer las remuneraciones y controlar el rendimiento de los trabajadores.

e Socializar a talento humano bajo su dependencia los manuales, politicas,
reglamentos y demas instrumentos administrativos con los que cuente la
empresa.

e Delegar en base a un horario el aseo de la empresa.

e Investigar el mercado previniendo la evolucion del mismo y anticipando las
medidas necesarias para adaptarse a las nuevas inclinaciones o tendencias.

e Fijar tanto la politica de precios y condiciones de venta.

e Seguimiento de la compra.

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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MANUAL DE FUNCIONES DEL CONTADOR
Tabla 15 Manual Contador.

Cargo Contador

Unidad administrativa Operativo

Reportar a Gerente

Objetivo del cargo Generar informacion financiera de calidad basada en datos reales.

El contador se encargard de estructurar, organizar, dirigir y controla el sistema
contable de la empresa a través del manejo del programa informatico aplicado
actualmente, supervisando cada una de las tareas contables.

Naturaleza del cargo

Perfil requerido Profesional en contabilidad: Experiencia minima de un afio. Conocimientos
tributarios.

e Supervisar y vigilar el cumplimiento de las politicas y procedimientos
contables, del acuerdo a las NIIF para las PYMES

¢ Organizar y mantener actualizado el sistema de contabilidad

e Debera asesorar contablemente a la Gerente para una adecuada toma de
decisiones

o Debe solicitar a la Gerente aprobacién de cualquier pago a realizarse,
basandose en un cronograma de pagos

e Contabilizar y mantener actualizado el movimiento de cada una de las cuentas
contables

e Solicitar informes periodicos del control de inventario para supervisar,
conciliar con el control de inventarios que se realice por el contador y realizar
los ajustes necesarios.

e En caso de encontrar anomalias en el reporte de inventarios buscar faltantes
junto con el/los responsables/(vendedores), en caso de pérdida de mercaderia
aplicar lo establecido en el Reglamento previa notificacion a la Gerente, quien
tendrd la ultima palabra.

e Mantener un detalle actualizado de los inventarios de activos fijos de la
empresa, en lo correspondiente a existencia, depreciaciones, estado y vida Util.

o Elaboracién de roles de pago para el correspondiente pago de sueldos y todo
reporte o tramite necesario en el IESS 0 MRL

e Elaborar las planillas de aportes, déndes de reserva y demas obligaciones al
IESS.

o Realizar los formularios para pagar las obligaciones tributarias en el servicio
de Rentas Internas.

o Dar a conocer los valores de las obligaciones financieras de la empresa de
manera oportuna.

e  Cumplir con el horario de trabajo acordado en el contrato.

e Llevar un adecuado archivo de la documentacion.

e Elaboracion y revision de estados financieros.

Funciones

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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MANUAL DE FUNCIONES DEL CAJERO.
Tabla 16 Manual Cajero.

Cargo Cajero
Unidad administrativa Operativo
Reportar a Contador

Objetivo del cargo

Generar informacion financiera de calidad basada en datos reales.

Naturaleza del cargo

Custodiar los recursos financieros que ingresan por las ventas y llevar un control de
los ingresos y gastos generados por el manejo de caja chica.

Perfil requerido

Conocimiento tributario bésico.

Experiencias minimas un afio en trabajos similares.
Capacidad de trabajar bajo presion.

Manejo de programas informaticos.
Conocimientos bésicos de facturacion.

Funciones

e Otorgar servicio de calidad, &gil y oportuno.

Realizar la emision de facturas de ventas de créditos y contado.

Ayudar al contador a realizar gestiones de cobranza.

Es el responsable de la documentacion y dinero a su cargo.

Es el responsable de dinero faltante que provenga por falta de control de su

parte.

Mantener todo tipo de cambio de billetes y monedas.

e Mantener el cierre de caja a la finalizacion del dia.

e Adecuado uso y mantenimiento de los bienes entregados para el desarrollo de
sus actividades.

e Cualquier otro requerimiento relacionado con su funcion establecida en la
planificacion mensual por la Gerente y Contador.

e  Cumplir con el horario de trabajo.

e  Cumplir con lo establecido en el reglamento interno.

e Mantener limpio su espacio de trabajo.

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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MANUAL DE FUNCIONES DE BODEGUERQO.

Tabla 17 Manual Bodeguero.

Cargo Bodeguero
Unidad administrativa Operativo
Reportar a Contador

Objetivo del cargo

Recibir, clasificar, almacenar y despachar productos que tenga en stock para la
venta respectiva.

Naturaleza del cargo

Ejecutar labores relacionadas con la recepcién, clasificacion, almacenaje y
despacho de productos.

Perfil requerido

Con experiencia minimo un afio.
Manejo indispensable de programas de computacion.

Funciones

Cargar y descarga la mercaderia en general.

Entregar los pedidos a los clientes.

Almacenar en los estantes correspondientes la mercaderia.

Participar en los inventarios fisicos parciales y generales que se efectlen en
los despachos.

Elaborar reportes diversos relacionadas con las funciones de su competencia.
Atender y resolver consultas de sus superiores compafieros y usuarios
Realizar otras labores propias del cargo.

Es el responsable de la custodia de los inventarios en caso de pérdidas
injustificadas el valor de la mercaderia asumida por todos los vendedores.
Llevar un registro actualizado de la existencia de cada producto.

Mantener limpio y organizado el espacio de su area de trabajo.

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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Presupuesto publicitario

El presupuesto es la estimacion proyectada de manera sistematica, que ayuda a

manejar de mejor manera los recursos disponibles en la empresa. Dentro de la publicidad

es necesario que SUPERQUIMICOSAS maneje su presencia dentro de los diferentes

medios de comunicacién que permitan generar estrategias mercadotécnicas ayudando a

promocionar los diferentes productos que ofrece dentro del mercado de la ciudad de Tena.

Radio

Se realizara cufas radiales dentro de una emisora de la ciudad de Tena como es:

Radio Ideal. Se realizan cufias por 3 dias, durante toda la semana mediante un mes.

Incluido una emision en directo del presentado.

Para mejorar la publicidad debera incluir otras radios como son: Radio Canela,

Radio Arcoiris que tienen un poco de acogida en la cuidad.

Tabla 18 Estrategia radio.

Comunicacion

Estrategia | Publicidad.
Objetivo | Lograr posicionar al negocio en los clientes.
Tactica Radio
N° Actividades Responsable Recursos Costo Indicador
Teléfono,
Crear una cufia suministro de
1 adecuada para el Gerente oficina, $15,00
negocio. computadora,
internet, impresora.
Analizar las Telefono, Posicionamiento
emisoras de mayor su_m_lnlstro de en los
2 afluencia en la Gerente oficina, $10,00 ;
_ computadora, consumidores
cuidad )
internet.
Contratar una
3 emisora en horarios Gerente 3 cufias semanales. [ $480,00
adecuados.
TOTAL $505,00

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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Prensa

Por el momento en la cuidad del Tena existe muy poca circulacién de diarios, a

su vez no existen mucha oferta por este medio, por lo cual tiene al diario el Paraiso quien

les promociona sus productos y a la empresa.

A dar mas realce a la publicidad se debera invertir en una revista que es muy

conocida por la gente es que: Revista Amazdnica, esta revista circula en toda la provincia

y cuidad.
Tabla 19 Estrategia prensa escrita.
Comunicacién
Estrategia | Publicidad.
Objetivo | Lograr posicionar al negocio en los clientes.
Téctica Radio
N° Actividades Responsable Recursos Costo Indicador
: Suministro de
Cotizar una empresa oficina
1 que presente Gerente ' $5,00
c computadora,
Servicios. . X
internet, impresora.
Realizar un contrato Teléfono, Posicionamiento
2 con la mejor Gerente computadora, $480,00 en los
empresa. copias, camaras. consumidores
. Papel, copias,
3 Contratar 2 anuncios Gerente computadora, $10,00
por mes. .
internet.
TOTAL $495,00

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” afio 2017.

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).




Tarjetas de presentacion.

Mediante las tarjetas de presentacion se pretende presenta una informacion basica
de la empresa, su ubicacion y las diferentes cuentas que posee SUPERQUIMICOSAS

para poder tener una interaccion mas rapida y dinamica con los clientes.

Imagen 18 Tarjeta de presentacion.

Administrador
. anyelyramirez93@gmail.com

Av. 15 de Noviembre y Manuel Maria Rosales

N
\:;’ 0998530285

-F Quimicosas Tena

© (:593) 998530285

Elaborado: Cristhian Cerda (2021).
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Redes sociales

Para poder llegar a los clientes se ha utilizado la presencia en redes sociales
proporcionando una interaccion dindmica con el cliente, llegando a cada punto con acceso
a internet dentro y fuera de la ciudad; permitiendo que los clientes conozcan todos los
productos que posee la empresa mediante la innovaciéon de la tecnologia en nuevos

procesos de venta al consumidor por medio de las redes.

Imagen 19 Pégina en Facebook.

b Cristhian + © » -

®
&
&

0 Q Buscar en Facebook A ;I:{
' .
.

W PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Y PERFUMERIA

sags @ =
y |sees Quimicosas Tena
\ 5 @SuperQuimicosas - Producto/servicio © WhatsApp
Inicio  Opiniones  Fotos ~ Mas v il Te gusta © Mensaje Q e ©

Fuente: https://www.facebook.com/SuperQuimicosas/reviews/?ref=page_internal

Mediante la creacion de una pagina en Facebook se pretende presentar
promocionesy publicidades de los productos que ofrece SUPERQUIMICOSAS mediante
la publicacion en redes. Ademas, al fusionarlo con la herramienta Google maps se pude
registrar a la empresa dentro del mapa de la ciudad de Tena, como un lugar que ofrece
productos de limpieza; generando que se posicione entre las primeras en la lista de
busqueda siendo muy favorable, ya que se ha implementado con la ayuda del comercio

electrénico una estrategia de marketing y posicionamiento global.
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Tabla 20 Estrategia redes social.

Comunicacién
Estrategia | Publicidad.
Objetivo | Dar a conocer el negocio mediante redes.
Tactica Redes sociales.
N° Actividades Responsable Recursos Costo Indicador
Crear una fan page Computadora,
1 Pag Gerente internet, agenda de $10,00
en Facebook.
apuntes.
C'r(;ear folletos, Computadora, Posicionamiento
2 V;rzodsa¥ ;r::%tr']gzser Gerente hojas, impresora, $30,00 en los
P internet, camara. consumidores
los productos.
Revisar y actualizar
3 la pagina Gerente _Computadora, $30,00
internet.
semanalmente.
TOTAL $70,00

Fuente: Trabajo de titulacion “Plan de negocios despensa lupita” aflo 2017.
Elaborado: Cristhian Cerda (2021).

Imagen 20 Buscador.

Go g|e superquimicosas tena x & Q EH (r‘
QTodo (@ Imagenes @ Maps (3 Videos (@ Noficias i Mas Preferencias  Herramientas
Cerca de 4 resultados (0,57 segundos)

https:/www facebook.com » . » Product/Service ~

Terminal &
imi Terrestre de Tena
Quimicosas Tena - Home | Facebook ‘ ibitiliatiaL)
Puedes hacer tu pedido tsApP! IN SuperQuimicosas Tena we have home delivery EENSE 1 Mercado Stir g
service You can ord Appl Translated. May ' LA RLA ] Y
Calificaci 3 votos Quinicosss %
isitas i HusuwmlJu:eMum.vQ
Ver fotos. Velasco |barra
https:/iwww.facebook.com » SuperQuimicosas > posts » SU PERQU | MlCOSAS TENA
.. ’
Quimicosas Tena - Posts | Facebook
En SuperQuimicosas Tena Tenemos servicio a Domicilio. Puedes hacer tu pedido via GibolecLl oomcllenay [iCuaniag Liamar

WhatsApp! In SuperQuimicosas Tena we have home delivery service You comentario de Google

Calificacion: 2,3 - 3 votos Tienda de ventanas de PVC en Tena

https://superquimicosas.godaddysites.com ~ + Compras en tienda - + Retiro en tienda

SUPERQUIMICOSAS | SUPERQUIMICOSAS

N : . Direccion: Av. 15 de Noviembre, y 150101, Tena 150101
SuperQuimicosas de la ciudad del Tena genera los mejores productos elaborados en sus

propios laboratorios garantizando Ia eficiencia al momento de Horas: Cierra pronto: 14:00 - Horario de apertura: mié., 07:00~

Fuente: Buscador Google.
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H. CONCLUSIONES

Al haber aplicado el analisis Pestel, asi como las 5 fuerzas de Porter ayudaron a
obtener un diagnéstico de la situacion comercial actual de
SUPERQUIMICOSAS; logrando identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que posee de manera interna y externa. Ademas, se
evidencid que la empresa no posee un plan de marketing que les ayude a generar
un impacto social con la venta de sus productos dentro de la ciudad.

Mediante la aplicacion de encuestas en la zona urbana de la ciudad se logré
identificar que al calcular su muestra arrojé 378 encuestas que corresponde al
100% de la poblacién de estudio; en la cual se determind que 241 encuestados que
corresponden al 64% respondieron que no conocen el local ni los productos que
este ofrece, mientras que 137 encuestados que corresponde al 36% son
consumidores potenciales del local; por ellos es importante generar estrategias
mercadotécnicas que permitan posicionar a la empresa frente a su competencia;
reinventado nuevos procesos de venta mediante el manejo del comercio
electronico como un medio de venta innovador adaptadas a las nuevas tendencias

de ventas en redes.

Se finiquitd la investigacion formulando la propuesta de un plan de marketing
para SUPERQUIMICOSAS el mismo que incluye los objetivos estratégicos, la
mision, vision, los valores y politicas propuestos para el local, como también un
manual de funciones para los trabajadores de la empresa. Por ellos es importante
impulsar la propuesta planteada dentro de la investigacion con el fin de mejorar
la productividad laboral y el buen manejo de los recursos, aplicando bien el

manejo de las estrategias mercadotécnicas expuestas.
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I. RECOMENDACIONES

Se sugiere realizar un analisis interno trimestral dentro de la empresa que ayude a
identificar los principales elementos que estan afectando la productividad del
local, Ademas, se exterioriza tomar en consideracion las opciones y sugerencias

de los clientes para tomar en cuanto a los cambios que beneficien a la empresa.

Se recomienda que la empresa pueda aplicar las estrategias mercadotécnicas
propuestas en el plan de marketing; mediante las cuales pueda investigar,
desarrollar y lograr innovar sus productos llamando la atencién de los clientes

para poderse posicionar en el mercado competitivo.

La principal recomendacién para SUPERQUIMICOSAS que se ubica en la ciudad
de Tena es realizar una planificacion en cuanto al mejoramiento continuo
mediante la implementacion del plan de marketing para poder alcanzar los

mejores resultados productivos.
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K. ANEXOS

Anexo 1 Solicitud de autorizacion para la investigacion en SUPERQUIMICOSAS.

Tena 19 de enero del 2021

Sefior
Luis Bolivar Flores Sanchez
ADMINISTRADOR DEL COMERCIAL SUPERQUIMICOSAS

Presente. -

De mi consideracion:

Yo CRISTHIAN JOSE CERDA ALVARADO con C.I. 155014383-6, estudiante del
Instituto Superior Tecnolégico Tena del Quinto Semestre de la Carrera de
Administracién, expreso a usted un cordial y atento saludo, a la vez me permito en
solicitar la debida autorizacion para la elaboracion de un PLAN DE MARKETING
APLICADO A “SUPERQUIMICOSAS” EN LA CIUDAD DEL TENA,
PROVINCIA DE NAPO el cual tendra un tiempo de investigacion a partir del mes de
diciembre 2020 hasta el mes de abril 2021

Por la atencidn que se designe brindar al presente, hago llegar el debido agradecimiento.

Atentamente,

Sr. Cristhian Cerda
C.I. 155014383-6
ESTUDIANTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA
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Anexo 2. Carta de autorizacion emitida por parte de SUPERQUIMICOSAS.

Tena 19 de enero de 2021

Sefior
Cristhian Cerda
ESTUDIANTE DEL INTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Presente. -

De mi consideracion:

En respuesta al documento suscrita por su persona, en referencia al sefior CRISTHIAN
JOSE CERDA ALVARADO con C.I. 155014383-6, estudiante del Quinto Semestre de
la Carrera de Administracién informo que, como administrador del comercial
SUPERQUIMICOSAS, efectiio la debida autorizacion para la elaboracién de un PLAN
DE MARKETING APLICADO A “SUPERQUIMICOSAS” EN LA CIUDAD DEL
TENA, PROVINCIA DE NAPO.

Por 1a favorable atencion reitero mis sinceros agradecimientos.

Atentamente,

Sr. Luis Bolivar Flores Sanchez
C.I. 1500649692
ADMINISTRADOR DEL COMERCIAL SUPERQIMICOSAS
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Anexo 3. Encuesta dirigida a la poblacién de la parte urbana de la ciudad de Tena.

INSTITUTO SUPERIOR ;iéy
TECNOLOGICO TENA u .
Tecnologia, Innovacién y Desarrollo nDM’NlSTRnCION

ENCUESTA

Objetivo: Emplear un estudio de mercado para el diagnostico comercial actual en
SUPERQUIMICOSAS de la ciudad de Tena, provincia de Napo, para el disefio de un plan de

marketing.
Indicacién: Debe de seleccionar una sola respuesta por cada pregunta.
1. ;Ha escuchado hablar del comercial SUMERQUIMICOSAS?
s [
N[

2. ;A través de qué medio lego a conocer la existencia de comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Pagina web I:'
Referencias personales I:]
Radio [ ]
Periédico [ ]
3. ;Alahoradela compra qué es lo que mas valora?

Precio | |
Marca [ ]
Servicio |__|
Calidad ||
Variedad [__|

4. ;Con qué frecuencia adquiere los productos ofrecidos por el comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Diario [ |
Semanal |:I

Mensual I:l
Nunca |:l
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INSTITUTO SUPERIOR é&,
TECNOLOGICO TENA o :
Tecnologia, Innovacién y Desarrollo ADMINISTRHCION

5. ¢Cudles de estas lineas de productos es la que mds adquiere?

Embutidos D

Lacteos D
Enlatados I:]

Productos de Primera Necesidad |:|

Productos de Limpieza :]

6. ;Estd conforme con los productos que posee comercial SUPERQUIMICOSAS y

encuentra todo lo que necesita?
s [
v [

7. (Cémo califica el servicio que le brinda el administrador del comercial

SUPERQUIMICOSAS?

Excelente I:]
Bueno |:]
Malo |:I

8. (Se siente satisfecho con el servicio actual que existe en comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Si |:l
NOE

9. ¢Qué servicios adicionales le interesaria que se implementara en comercial
SUPERQUIMICOSAS?

Buzdn de Sugerencias
Servicio Banco mi Vecino

Pago con tarjeta de Crédito o Debito

Hnine

Facturacion Electronica
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INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA

Tecnologia, Innovacion y Desarrollo

i
ADMINISTRACION

10. ;Qué nueva linea de productos le gustaria que se implemente dentro del comercial

SUPERQUIMICOSAS?

[ ]
[]
Equipos tecnologicos [:l
[ ]

Productos Carnicos

Licores

Confiteria

VALIDADO POR:

o
it

i

FLrage slecirbtlcanente

HECTOR ANIBAL
LOZADA GREFA

Lic. Héctor Lozada

DIRECTOR DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
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Anexo 4. Productos de SUPERQUIMICOSAS

Imagen 21 Productos de aseo personal.

¢ o

Rexora), Rexons

2 @

i1 1 BE 47.?5‘3 1 o5

Imagen 22 Productos de limpieza.

T

-_—
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Imagen 23 Productos Higiénicos.
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Imagen 25 Productos infantiles.

mnolini
1 anolini Y emfort S
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