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A. TITULO

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA HELADER{A “SACHA
COLD”, UBICADO EN LA CIUDAD DEL TENA



RESUMEN

El proposito fundamental del proyecto consiste en proporcionar un Plan de
Comercializacién para el microemprendimiento HELADEfA "SACHA COLD",
especializado en la produccion propia de helados 100% naturales, situado en la
Ciudad de Tena, en el Canton Tena de la Provincia de Napo, este plan se

fundamenta en una investigaciéon no experimental.

El proceso de investigacion se centro en la recopilacion documental de informacién
esencial para respaldar el desarrollo ademas se llevo a cabo una investigacion de
campo para obtener datos primarios, utilizando un enfoque cuantitativo y
cualitativo; la encuesta fue la herramienta empleada, dirigida a los clientes de la
heladeria y sus alrededores, permitiendo identificar con mayor profundidad la
problematica existente, se destacé como uno de los puntos cruciales la ausencia de

un plan de comercializacion aplicable al emprendimiento.

Después de haber obtenido los datos del objetivo uno como resultado la matriz
Foda, el segundo objetivo con las encuestas arroja como resultado que los
ciudadanos no conocen la heladeria sacha Cold provocando perdida en ventas, por
lo cual se propone un plan de comercializacion para darse a conocer en el mercado

e incrementar el volumen en las ventas.

Palabras clave: Emprendimiento, helados naturales, salud, plan de

comercializacion



ABSTRACT

The main purpose of the project is to provide a Marketing Plan for the micro-enterprise
HELADEIA "SACHA COLD", specialized in the own production of 100% natural ice cream,
located in the City of Tena, in the Tena Canton of the Province of Napo, this plan is based
on non-experimental research. The research process focused on the documentary collection
of essential information to support the development and field research was carried out to
obtain primary data, using a quantitative and qualitative approach; The survey was the tool
used, aimed at the customers of the ice cream parlor and its surroundings, allowing to identify
in greater depth the existing problem, the absence of a marketing plan applicable to the

enterprise was highlighted as one of the crucial points.

After having obtained the data of objective one as a result of the SWOT matrix, the second
objective with the surveys shows as a result that citizens do not know the sacha Cold ice
cream parlor causing loss in sales, so a marketing plan is proposed to make itself known in

the market and increase the volume in sales.
Keywords:

Entrepreneurship, natural ice cream, health, marketing plan

Reviewed by:

ID. 1313123976
Teacher of English Center of IST Tena.



B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

(Mordorintelligence, 2022) segin los estudios realizados el mercado de los
helados esta fragmentado y altamente competitivo e incluye una gran cantidad de
competidores regionales e internacionales como Unilever, Nestlé, Blue Bell,

Herdez e Inspire empresa de marca.

Estos empresarios compiten en funcion de una variedad de factores, que
incluyen: Gama de productos, calidad, sabor, sabor, precio, funcién, tamarios,
envases y campafias de marketing para beneficiarse de ser competitivos en el
mercado. Las empresas mas activas del mercado se centran principalmente en
lanzar nuevos productos para satisfacer los intereses de los consumidores. Por
ejemplo, en 2021, la marca india de helados Havmor lanzé su producto
complementario unico, el World Cone, que mide 22,2 cm de alto y es posiblemente

el cono de helado mas grande de la India.
2.2 Actualidad

Segun el Ministerio del Ecuador (Turismo, 2021) detalla que, en los ultimos
afios, el gobierno del Ecuador ha implementado una politica de transformacion y
fortalecimiento de una nueva matriz productiva para incentivar la innovacion, la

creacion o crecimiento de proyectos productivos, e incentivar el apoyo a las micro,

pequefias y medianas empresas.

Ecuador es un pais conocido por su rica biodiversidad y una gran variedad

de frutas exoéticas e incluso exportador de varias frutas principalmente el banano
que se encuentran solo en esta regidn del mundo, las frutas ecuatorianas se utilizan

para preparar deliciosos postres.

Por ello que la region sierra del pais es el lugar con la mejor caracteristica

para la produccion y consumo de postres frios, entre los que se puede distinguir los



deliciosos y tradicionales helados de paila conserva el sabor natural de la pura fruta
gracias, al sabor fresco penetrante, refrescante y endulzante del hielo que se utiliza;
y como olvidar el exquisitos helados de Salcedo, caracterizados por su variedad de
sabores, que trae un buen recuerdo de infancia, ya que se los puede adquirir en el
momento de viajar hacia la parte sur de nuestro pais, al cruzar por la CIUDAD

denomina “Salcedo”, en la provincia de Cotopaxi.

El helado de SALCEDO es quizas uno de los postres mas tradicionales y
populares del Ecuador. Se dice que este delicioso manjar proviene de uno de los
monasterios locales, donde las propias monjas inventaron esta receta hace mas de
60 afios. Al parecer las monjas hacen batidos de frutas todos los dias; Las sobras se
guardaron en el congelador hasta que un dia, a uno de ellos se le ocurri6 la idea de

combinar muchos sabores diferentes en uno solo vaso.
2.3  Importancia de la Heladeria “Sacha Cold”

En la ciudad del Tena la poblacién ha generado cambios de acuerdo al
consumo de helados, por lo tanto, la heladeria ""Sacha Cold” ha optado por realiza
la creacion de helados artesanales; que son elaborados con productos naturales y
frescos, a diferencia de los helados industriales que por lo general son elaborados

con persevantes, colorantes y esencias sin ningn contenido nutricional.

La Heladeria “Sacha Cold” innova helados artesanales con la finalidad de
incrementar la actividad econémica y laboral brindando producto sano y nutritivo,
con alta calidad, bajo ciertas normas técnicas en insumos, produccion, normas de

higiene y canales de distribucion.
2.4  Presentacion del problema de investigacion a responder

El anélisis del arbol de problemas es una herramienta participativa para
identificar problemas clave junto con sus causas y consecuencias, lo que permite a
los planificadores de proyectos identificar objetivos claros y alcanzables, asi como

sugerir estrategias para alcanzarlos. (Dillon, 2004)



Dentro del trabajo de investigacién es necesario abordar la problemética
como tal y por tanto es necesario entender el problema central, donde se partira

desde la definicion del arbol de problemas y presentar el respectivo gréafico.

Con el plan de comercializacion se utilizaran estrategias comerciales y
publicas se ha convertido en uno de los problemas principales del
microemprendimiento Heladeria “SACHA COLD” teniendo como consecuencia la
poca informacion de la heladeria y los productos que ofrece, por ende, es importa

te para posicionar en el mercado al negocio.

Grafico 1: Arbol Problema
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Elaborado por: Myshel Ashqui (2023)

Se presentard un plan de comercializacion a los propietarios de la Heladeria
“SACHA COLD” como una estrategia que permitird dar a conocer a los actuales y
potenciales consumidores la linea de helado productos elaborados 100% de maneta
artesanal, es muy necesario para evaluar la aceptacién de los productos para el local

puedo tener una rentabilidad viable.

Campo: Administraciéon
Area: Economia Empresarial

Aspecto: Plan de Comercializacién



Sector: Comercial

2.5 Delimitacion

2.5.1 Delimitacién Espacial

Provincia: Napo

Cantén: Tena

Ciudad: Tena

Parroquia: Tena ‘

Barrio / Comunidad: Vista Hermosa / Dir: Calle Ita y Av. Del Chofer
Asociacion, empresa, emprendimiento: Emprendimiento delimitacion la

parte urbana de la cabecera cantonal.

2.5.2 Delimitacién Temporal

El trabajo de investigacion se desarrollara en el ciclo académico 2023 IIS

2.6 Beneficiarios

2.6.1 Directos

e Propietaria Sra. Cynthia Zambrano Gaibor del emprendimiento Heladeria

“Sacha Cold”
e Clientes
2.6.2 Indirectos

e Proveedores de la materia prima



C. OBJETIVOS

Dentro de los presentes objetivos propuestos se pretende obtener tanto informacion
y tabulacion y enfoque directo a dar solucién al problema que se encontrd dentro

del trabajo de investigacion falta de comercializacién en el negocio.

3.1 Objetivo General

Entregar un plan de comercializacién a los propietarios del emprendimiento

Heladeria “Sacha Cold” ubicado en la ciudad del Tena.

3.2  Objetivos Especificos

e Aplicar un estudio de mercado permitiendo identificar el nivel de aceptacion
de los productos de la heladeria Sacha Cold de la ciudad del Tena.

e Evaluar el nivel de aceptacion del emprendimiento 'Heladeria Sacha Cold,
ubicado en la ciudad del Tena.

e Disgefiar un plan de comercializacién del emprendimiento 'Heladeria Sacha

Cold, ubicado en la ciudad del Tena.



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se ha considerado apoyarse
en la siguiente materia integradas en la malla curricular de la carrera de
Administracién. A continuacion, se presentara la matriz que compone parte de los
procesos metodologicos que serdn manejados dentro de la unidad académica. Su
estructura que responde la necesidad de definir soluciones cientificas a las

probleméticas enfrentadas por los estudiantes durante su educacion formativa.

Cuadro . Matriz de asignatura integradora

Plan Creacion De

=
Oportunidades 2021- s @
Asignaturas Resultados de Aprendizaje 5 =
2025 Objetivos g &
A Z
Objetivo 1: Incrementar _ i )
Evalia la Planificacion Estratégica,
y fomentar, de manera _ ) .
sistematizar los procesos de evaluacion
inclusiva, las
) Planificacion  de resultados del direccionamiento
oportunidades de empleo _ ) N X
o Estratégica  estratégico y la toma de decisiones
y las condiciones ]
gerenciales.
laborales.
LINEA DE Identifica el aporte de la investigacion
INVESTIGACION: o de mercado en las diferentes decisiones
; Investigacion o
ADMINISTRACION de las organizaciones de manera X
de Mercado )
DE EMPRESAS eficiente.
Construye estrategias y técnicas que le
SUB LINEAS ) permitan alcanzar emprendimientos de
a Liderazgo y _
DE INVESTIGACION: o una manera oportuna y eficiente con la
) Emprendimient '
Economia Empresarial finalidad que se ponga en marcha sus X
o
iniciativas productivas.
Determina y analizar los fundamentos
del comercio electrénico, de la
Comercio actividad empresarial que exigen en el
Electrénico entorno del negocio virtual a fin generar -

oportunidades de negocio en el ambito

global con la ayuda de las Tic's.

Fuente: Linea de Investigacion y Silabus de la Asignatura



E. FUNDAMENTACION TEORICA

Un marco tedrico es importante porque le permite identificar las variables que se
mediran y las relaciones entre estas variables al responder sus preguntas de
investigacion. Por tanto, se espera que sean apropiadas, claras y necesarias para

guiar al investigador desde el inicio del estudio hasta su conclusion.

Grafico 2: Jerarquizacion de Variables
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Plan de
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Elaborado por: La autora

5.1 Estudio de Mercado

Tomando en cuenta la importancia del estudio de mercado para emprender
un negocio Kotler, Bloom y Hayes, al respecto expresan que el estudio de mercado
“consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistemética los datos

relevantes para la situaciéon de mercado especifica que afronta una organizaciéon”

(Kotler, 2004)

La investigacion de mercado es un espacio o lugar donde los productos son
ofertados por proveedores o emprendedores para la venta y asi poder cubrir las
necesidades de la sociedad realizando las transacciones de pago de un dicho

producto.

A continuacién, se detallara los tipos de mercado que existen:
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La competencia perfecta

Teniendo en cuenta el autor (Parkin, 2018) menciona en su libro de
Economia, en este capitulo, examinaremos empresas que se encuentran inmersas en
la esfera de la competencia mas rigurosa. Nos referimos a esta forma de
competencia extrema como "competencia perfecta", la cual se manifiesta en un

mercado donde:

e Numerosas empresas venden productos idénticos a muchos compradores.

e No hay restricciones para entrar al mercado.

Agricultura, pesca, procesamiento de madera y fabricacién de papel,

manufactura de vasos de cartén y de bolsas de pléstico, entre otras, (Pag.272/324)

La competencia perfecta manifiesta las empresas pueden controlar los precios
en el mercado de los productos, en la cual las empresas nuevas no tienen barrera

para la creacion de los productos.
E1 Monopolio

De acuerdo al autor un monopolio es un mercado donde una sola empresa
produce un bien o servicio que no tiene sustitutos cercanos, y que esta protegido

por una barrera que evita la entrada de otras empresas.

. Qué es la competencia monopdlica?

Desde el punto de vista del economista la mayoria de los mercados del
mundo real son competitivos, pero no de manera perfecta, porque las empresas en
estos mercados cuentan con cierto poder para fijar sus precios, como sucede en el

caso de los monopolios. (Pag.272/324)

La competencia monopdlica es una estructura de mercado en la cual:

e Compite un gran nimero de empresas.
e (Cada empresa elabora un producto diferenciado.
e Las empresas compiten con base en la calidad, el precio y las actividades

de marketing del producto.
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Este tipo de mercado esta tiene como objetivo y seguridad de establecer que los
productos salidos al mercado no pueden ser copiados o sustituir con otros bienes o

servicios similares de cualquier otra empresa.
(Qué es un oligopolio?

Como sefiala el autor (Parkin, 2018) el oligopolio, al igual que la
competencia monopolistica, se encuentra entre la competencia perfecta y el
monopolio. En un oligopolio todas las empresas podrian fabricar un producto
idéntico y competir sélo en el precio, o bien, fabricar un producto diferenciado y

competir en precio, calidad y marketing del producto. (Pag. 342)

o Barreras naturales o legales impiden la entrada de nuevas empresas.

e Elnimero de empresas que compite es pequefio.

Un oligopolio es uno de los mercados que cuentan con pocas empresas ademas
reconocen su independencia a la hora de tomar decisiones estratégicas cuales son

el precio, produccion y calidad.

5.1.1 Oferta y Demanda

Oferta

Segiin (Parkin, 2018), la cantidad ofrecida de un bien o servicio es el monto
que los productores planean vender durante un periodo de tiempo determinado a un

precio especifico, Oferta cantidad de bienes o servicio que se pone a la venta.

1. Cuenta con los recursos y la tecnologia para producirlo;
2. Puede obtener utilidades a partir de su produccion

3. Plantea producirlo y venderlo.

La ley de la oferta esta: Si todos los demas factores permanecen sin cambio,
cuanto més alto sea el precio de un bien, mayor sera la cantidad ofrecida de éste, y
cuanto menor sea el precio de un bien, menor seré la cantidad ofrecida. (Pag. 57 -

66)
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Una empresa ofrece bienes y servicios a la sociedad siempre y cuando
cuenten con recursos econdmicos para poder producir productos y obtener de esa
manera rentabilidad y vender el producto final de manera directa o a través de

intermediarios.
Demanda

Afirma el autor antes mencionado, La cantidad demandada de un bien o
servicio se refiere a la cantidad que los consumidores planean comprar a un precio
bajo durante un periodo de tiempo determinado, representan una decisién sobre qué

necesidad se debe satisfacer.
Si usted demanda algo, significa

1. Lo desea.
2. Tiene la capacidad de adquirirlo.

3. Tiene planes de comprarlo.

La ley de la demanda establece que: Si los demés elementos permanecen
constantes, cuanto mas alto sea el precio de un bien, menor serd la cantidad de

compra.

La demanda es encargada de que los consumidores puedan comprar los
bienes o servicios ya sea por gusto, deseo o necesidad y tenga la capacidad

econ6émica de poder adquirir dicho producto.

Punto de Equilibrio afirma (Parkin, 2018) es una situacién donde fuerzas
opuestas se compensan entre si. El equilibrio de mercado ocurre cuando el precio

logra conciliar los planes de compra y de venta. (Pag. 57 -66)
Un mercado tiende al equilibrio porque

e El precio regula los planes de compra y de venta.

e El precio se ajusta cuando esos planes no coinciden

13



El punto de equilibrio es la relacién que existe entre la oferta y demanda
mantiene un punto neutro, no gana ni pierda cubriendo asi los gastos de produccién

de algin producto.

5.1.1.1 Alcance Del Estudio De Mercado

(Baca, 2010) manifiesta que para un buen estudio de mercado de debe
considerar 5 analisis se detalla de la siente manera.

Analisis del Mercado

1. Producto.

2. Anélisis de la oferta.

3. Andlisis de la demanda.

4. Analisis de los precios.

5. Andlisis de los canales de distribucion.

Definicién del producto

(Baca, 2010) propone esta seccién debe proporcionar una descripcion
precisa del producto o productos fabricados. Esto debe ir acompafado de estidndares
de calidad publicados por el secretario de Estado o Ministerio responsable. (Pag.14

- 16)

Los productos y servicios que se elaboran o estan en el mercado deben tener
su respectiva identificacion, valor, monetario de otros productos similares las cuales
deben ya estar clasificados como productos de canasta basica, servicios

tecnoldgicos y adquisidores de bienes todos estos realizados por el consumidor.

El autor sefiala que existe por naturaleza y usos del producto por su vida de
almacén se clasifican en duraderos (no perecederos), como son los aparatos
eléctricos, herramientas, muebles y otros, y no duraderos (perecederos), que son

principalmente alimentos frescos y envasados.
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Los productos de consumo, ya sea intermedio o final, pueden clasificarse como:

e De conveniencia, a su vez se dividen en cosas basicas como alimentos que
planeas comprar, y compras de impulso que no necesariamente ropa fina.

e Productos que se adquieren se comparan, se dividen en homogénebs (p. €.
vinos, latas, aceites lubricantes) y heterogéneos (muebles, automoviles,
casas) donde el estilo y la presentacion son mas importantes que el precio.

e Productos por especialidad, como servicio médico, el servicio relacionado
con los automéviles, donde sucede que cuando un consumidor encuentra
algo satisfactorio siempre regresa al mismo lugar.

e Productos no buscados (abogados, hospitales, etc.) son productos o
servicios con los que nunca querras tratar, pero si los necesitas y los

encuentras satisfactorios, iras al mismo lugar la préxima vez.

Analisis de la demanda

El autor enfatiza que la demanda es el llamado consumo nacional (CNA), la
cantidad de un bien o servicio que necesita el mercado, que se puede expresar de la
siguiente manera: Demanda = CNA = produccion nacional + importaciones —

exportaciones

El analisis de la demanda es relaciona a la acogida o plus de un producto a
nivel nacional y los productores a través de pedidos pueden observar cuales son los

productos de mayor consumo.

(Baca, 2010) considera que, para los efectos del analisis, existen varios tipos

de demanda, que estan clasificadas de la siguiente manera: (Pag.14 - 16)
En relacién con su oportunidad, existen dos tipos:

a) Demanda insatisfecha; En la que lo producido u ofrecido no alcanza a
cubrir los requerimientos del mercado.

No cubre todas las necesidades de los consumidores.
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b) Demanda satisfecha; Ofrecide al mercado exactamente lo que éste
requiere.
Se pueden reconocer dos tipos de demanda satisfecha:
e Satisfecha saturada, no puede soportar mas bienes o servicios.
Porque se us6 mucho. '
o Satisfecha no saturada, es mejor, pero crece mediante el uso

adecuado de herramientas de marketing como ofertas y anuncios.

La diferencia entre la demanda satisfecha cubre las necesidades de los
consumidores de manera aglomerada estos casos pueden suceder en lanzamientos
de nuevos bienes como celular Gltimos modelos ya que su produccion es limita a
diferencia de la demanda satisfecha no saturada es falta de publicidad a los bienes

y servicios que ya estan en el mercado.
En relacion con su necesidad, se encuentran dos tipos:

a) Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios; Incluye
alimentos, ropa, vivienda y otras cosas necesarias para que una sociedad se
desarrolle y crezca.

b) Demanda de bienes no necesarios; En este caso la compra se realiza con

el deseo de satisfacer el gusto y no el deseo como perfumes, ropa fina.

La diferencia entre la demanda de bienes social son las de consumo diario para
la sobrevivencia de la sociedad, al contrario, la demanda de bien no necesario por

ejemplo el lanzamiento de un producto que estd de moda en el mercado.
En relacion con su temporalidad, se reconocen dos tipos:

a) Demanda continua; Es la que permanece constante durante un largo
periodo de tiempo y continila aumentando. Al igual que con la comida, a
medida que aumenta la poblacién, también aumenta la comida.

b) Demanda ciclica o estacional; Es la que en alguna forma se relaciona con
los periodos de temporada del afio, navidad, carnaval y las por

circunstancias climatologicas. Por ejemplo, Estados Unidos, hay productos
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de uso de acuerdo a la estacién de verano, invierno, otofio € invierno, es la

ropa.
De acuerdo con su destino, se reconocen dos tipos:

a) Demanda de bienes finales; Que el consumidor compra directamente
para su uso.
b) Demanda de bienes productos intermedios o industriales; Que

requieren algin procesamiento para convertirse en productos terminados.

La demanda de bienes es relacion del consumidor con la distribuidora de

compra directa.

El contrario de la demanda intermediarios el consumidor puede adquirir el

servicio debe esperar ya que para llegar a su destino debe pasar varios procesos.
Analisis de la oferta

(Baca, 2010) teniendo en cuenta el propdsito del anélisis de la oferta es
determinar o medir las cantidades y métodos mediante los cuales una economia puede

suministrar bienes o servicios al mercado (Pag. 41)

El analisis de la oferta da informacién para poder ofrecer los productos de
acuerdo a como se encuentra la economia y estaba baja no va a crear tantos
productos que su valor de produccién sea alto al contrario ellos realizar los
productos que su valor de producciéon no sea elevado para poder recuperar lo

invertido.
Principales tipos de oferta

De acuerdo con (Baca, 2010) el proposito de analisis se hace la siguiente

clasificacion de la oferta.

En relaciéon con el niimero de oferentes se reconocen tres tipos:

a) Oferta competitiva o de mercado libre; Los productores se encuentran en
un entorno de libre competencia. Porque hay muchos fabricantes y la

oportunidad en el mercado estd determinada por la calidad, el precio y el
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servicio brindado a los clientes. Otra caracteristica es que ninglin fabricante

domina el mercado.

La existencia de productores que elaboran los mismos productos se diferencia

en la calidad y precio.

b) Oferta oligopolica (del griego oligos, poco); Hay unos pocos fabricantes en
el mercado de los coches nuevos. Determinan la oferta y los precios y
normalmente acumulan las cantidades de materias primas necesarias para
sus industrias. Intentar entrar en este tipo de mercados no sé6lo es arriesgado,

sino a veces imposible.

Este tipo de oferta es mas relacionado a servicios o bienes que no son faciles de

producir o limitacién ya que se necesita una fuerte inversién para su elaboracion.

¢) Oferta monopdlica: Es en la que existe un solo productor del bien o
servicio y por tanto domina el mercado y determina la calidad, el precio y
la cantidad. Si el fabricante controla mas del 95% del mercado, siempre

podra controlar el precio y la calidad.

La existencia de un producto que es de buena calidad no tiene competencia

por ende se convierte en el producto de alta estandar.
Coémo analizar la oferta

(Baca, 2010) plantea es necesario conocer los factores cuantitativos y
cualitativos que influyen en la oferta, es esencial en la investigacion de la demanda,

recabar datos de fuentes primarias y secundarias.

Para obtener datos las relevantes que no aparecen en las fuentes primarias y

secundarias se realiza las respectivas encuestas para un andlisis estadistico.

Analisis de la oferta estan:

» Ntimero de productores.

» Localizacion.
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» Capacidad instalada y utilizada.
* Calidad y precio de los productos.
* Planes de expansion.

» Inversion fija y nimero de trabajadores.
Analisis de los precios

(Baca, 2010) considera la cantidad que los productores estan dispuestos a
comprar un bien o servicio y la disposicion del consumidor a comprar el bien o

servicio. cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio. (Pag. 44 - 46)
Tipos de precios

Propone la existencia de 4 tipos de precios detallando de la siguiente
manera.
Los precios se tipifican como:
Internacional; Este producto se utiliza para importar y exportar mercancias.
Suele expresarse en dolares estadounidenses y FOB (libre a bordo) en el pais de

origen.

La funcion principal de este precio son los productos de exportacion e

importacion.

Regional externo; Es el precio vigente s6lo en parte de un continente. Por

ejemplo, Centroamérica en América; Europa occidental en Europa,

Este tipo de precio es relacionado al continente en donde se encuentre por
ejemplos los productos que posee Estados Unidos y Ecuador no tienen los mismos

valores econdémicos.

Regional interno; Este es el precio actual en cualquier region del pais. Por ejemplo,
sureste o norte. Esto suele aplicarse a los bienes producidos y consumidos

localmente. Si quieres gastarlo en otro lugar, el precio sera diferente.

Se podria relacionar con promociones que realiza un local en la provincia
de la costa, pero tiene sucursales y en otra provincia sierra no cuenta con la
promocion.

19



Local Precio; Vigente en una poblacién o poblaciones pequefias y cercanas.

Fuera de esa localidad el precio cambia
Como determinar el precio

Como expresa (Baca, 2010) Para determinar el precio de venta se debe
seguir una serie de consideraciones, que se mencionan a continuacion: (Pag. 44 -

46)

e Labase de todo precio de venta es el costo de produccion, administracion y
ventas, mas un margen de ganancia.

e Lasegunda consideracion puede ser la necesidad del producto y la situacién
econdémica del pais. Hay buenos momentos en el pais que se pueden
aprovechar subiendo los precios.

e Lareaccion de la competencia es el tercer factor importante a considerar, si
tiene un competidor fuerte para ese producto, su primera reaccion ante un
nuevo competidor es enflaquecer la nueva competencia bajando el precio

del producto.

Para determinar el precio de un producto hay que tener en consideracion los
siguientes aspectos el valor invertido para su creacién, tomando en cuenta la
economia del pais para que la sociedad pueda adquirir y buscar estrategia para

eliminar su competencia.
Comercializacién del producto

Teniendo en cuenta a (Baca, 2010) La comercializacién no se trata sélo de
hacer llegar productos a manos de los consumidores; este proceso hace que el
producto sea efectivo en el tiempo y el espacio; es decir, una buena
comercializacion es la que coloca al producto en un sitio y momento adecuados,

para dar al consumidor la satisfaccion que él espera con la compra.

Existen dos tipos de intermediarios: los comerciantes y los agentes. Los
primeros adquieren el titulo de propiedad de la mercancia, los segundos s6lo sirven

de contacto entre el productor y el vendedor. (Pag.48)
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Comercializacién es una estrategia importante para las ventas productos
obteniendo una rentabilidad, y algunas empresas no cuentan con las méquinas para
su proceso comercializacion, por ende, cuenta con intermediarios porcentaje de

ganancia equivale del 25% - 30%.
Los beneficios que los intermediarios aportan a la sociedad son:

e Comparten el lugar y el momento adecuado para comer bien la fruta.

o Se concentran y distribuyen diferentes productos en grandes cantidades para
llegar a zonas lejanas.

e Recorren largas distancias, son capaces de transportar vehiculos y acercan
mercados a todo tipo de consumidores.

e Al contactar directamente a los productores y compradores, estos Gltimos
conocen los gustos de los segundos y les piden que produzcan la cantidad y
el tipo correctos de bienes para vender.

e Vendedores, las personas que realmente mantienen la empresa en
funcionamiento al realizar grandes ventas que la empresa no podria realizar
si vendiera directamente a los clientes, disminuye notablemente los costos
de venta de la empresa productora.

o Muchos intermediarios originan las ventas al otorgar créditos a los

consumidores y asumir el riesgo de cobro.

Los intermediarios cumplen una mision fundamental aportan mucho a la

economia de la empresa en el crecimiento de sus ventas.

Canales de distribucion y su naturaleza

Desde el punto de vista de (Baca, 2010) describe un canal de distribucion
es la forma en que un producto viaja desde el productor hasta el consumidor final,
deteniéndose en varios puntos a lo largo del camino. En cada intermediario o punto
en el que se detenga esa trayectoria existe un intercambio de informacion precios y

traslados. (Pag.49)

Los canales de distribucién son rutas de los productos y servicios
-empezando desde el fabricante, mayorista y minoristas es una cadena hasta que

llegue al consumidor final es el cliente.
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5.1.2 Anailisis FODA

Equipo Editorial (2014) plantea el Analisis FODA consiste en realizar una
evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la
situacién interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir las

oportunidades y amenazas.

El analisis Foda se ha convertido en una herramienta muy utilizada e
importante para las empresas o emprendimientos donde se va a estudiar el entorno
externo e interno con la finalidad de saber como es la situacion actual del

emprendimiento.
Estructura de un analisis FODA
Analisis Interno

El diagnostico interno analiza las fortalezas y debilidades considerando la
estructura empresarial, las operaciones, la gestion y los aspectos financieros

relacionados con las operaciones. (Pursell, 2023)

Andlisis interno son situaciones que la empresa puede controlar hace
referencia a la fortaleza es la esencia del local y debilidades son casos negativos lo
cual impide que se cumpla los objetivos que tiene la empresa en un determinado

tiempo.
Analisis Externo

El diagnostico externo analiza diversos factores que cambian el desarrollo
de la empresa sin depender de ella. Esto puede revelar amenazas y oportunidades
que dependen del impacto de las acciones. Los ejemplos incluyen factores sociales,

ambientales, politicos y legales. (Pursell, 2023)

El analisis externo esta la variable amenazas son que afecta a la empresa y
que pone en riesgo la rentabilidad, también se encuentra el elemento oportunidades

son beneficios presente y futuro de la empresa.
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5.1.2.1 Variables del FODA
a) FORTALEZAS

(Editorial, 2012) analiza los recursos que se controlan, capacidades y

habilidades que se tienen y actividades que se desarrollan positivamente.

,Qué cosas son las que tu empresa hace muy bien, mejor que muchas otras?

. Tu empresa es fuerte en el mercado o en el segmento al que apunta?

Elemento fortaleza hace referencia a lo que el emprendimiento puede

controlar o cambiar.

b) DEBILIDADES

Sostiene (Editorial, 2012) son aquellos elementos que provocan un enfoque
desfavorable frente a la competencia. Son los recursos de los que se carece,

habilidades que no se poseen, etc.

(Cuales son las razones de los problemas existentes?

¢ Los defectos vienen de la mano de insuficientes recursos?

Las debilidades son resultados negativos ante las competencias, y se puede

solucionar y crear mejores resultados.
¢) OPORTUNIDADES

Deduce (Editorial, 2012) son resultados positivos, prosperas, utilizables y
que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, ya que permiten

obtener ventajas competitivas con respecto a otras.

(El mercado en el que opera tu empresa esta en crecimiento?

(Los productos o servicios satisfacen las tendencias de consumo?

Oportunidades son aquellos beneficios internos que ayudan al negocio en

su expansion y contribuyendo a obtener ganancias.
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d) AMENAZAS

Considera (Editorial, 2012) provienen del entorno (variables externas) y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

;. Qué obstaculos legales, impositivos o normativos enfrenta tu negocio?
(Existen nuevas tecnologias o modas de consumo que amenazan el futuro de tus

productos o servicios?

Amenazas son aquellas se puede identificar, pero no se puede controlar
porque son efectos externos afectando a las empresas, pero se puede encontrar

estrategias para la debida innovando.
5.2 Canales de Comercializacion

Los canales de comercializacién proponen (Navarrete M, Herndndez T,
Garcia M, & Corichi A., 2015) se forman en conjunto de medios que establecen la
decisién estratégica para la colocacion y venta del producto en el mercado Es una
industria dindmica que enfrenta presiones competitivas y oportunidades de

mercado, asi como la necesidad de optimizar su desempefio en el mercado global.

En la actualidad son importantes para poder vender los productos con la
influencia de la tecnologia como en paginas web, creando estrategias del producto

para poder promocionar algliin producto en el mercado.

Cuadro 2. Canales de comercializacién
Local comercial

Directos
Clientes

Cupones

Marketing directo  Folletos fisicos en el local

Redes sociales: Facebook, Instagram, Tik Tok

Ventas a

intermediarios o ‘. ;
Minoristas (compras en pequefias cantidades)

Fuente: Myshel Ashqui (2023)
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5.2.1 KEstrategias 4P

Plantea (Chris, 2018) los principios basicos de la comercializacién
comprenden al producto, precio, plaza y promocién, las mismas que deben
utilizarse correctamente para que la estrategia de comercializaciéon pueda ser
efectiva dentro de una empresa, pertenecen a la denomina estrategias de marketing

mix.

La correcta aplicacion de los 4 P puede ayudar a una empresa a satisfacer
las necesidades de sus clientes, ganar ventaja competitiva y alcanzar sus objetivos

comerciales.
Producto

El producto se define como cualquier bien o servicio que se oferta en un
mercado especifico para su adquisicién, utilizacién y consumo, que ayuda a la
satisfaccion de una necesidad. La estrategia del marketing mix se define el producto
que se va a vender, el envase, la unidad de venta o la especificacion del servicio. La
estrategia incluye la cartera y diferenciacién de productos, marca y presentacion

(Escudero, 2012)

Producto o también llamado bienes y servicio son elaborados para cubrir las

necesidades de la sociedad.
Precio

El precio para (Escudero, 2012) se define como el valor de intercambio del
producto o servicio, que se establece por la utilidad y satisfaccion que deriva de la
compra, su utilizaciéon y consumo. Se constituye en aquel elemento del marketing
mix que se determina mucho mas a corto plazo y con el que la empresa lograr
adaptarse para competir en el mercado. Este es el inico factor que genera ingresos,
lo que lo diferencia de otros factores que normalmente representan costos de

produccion, distribucion y promocion.

El precio se establece para un bien o servicio de acuerdo a los gastos que se

utilizaron para obtener el resultado final de dicho producto.
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Lugar o plaza

Recomienda (Escudero, 2012) la distribucion o plaza determina los canales
que se usaran para llegar al cliente o consumidor, su cobertura geografica y el tipo
de venta. Por ejemplo, la distribucion minorista, mayorista, detallista, tiendas de
cadena, franquicia, puntos de venta, entre otros. Los elementos que la configuran
son: los canales de distribucion, la planificacion de la distribucion, la distribucion

fisica.

Hace referencia al lugar en donde se encuentra ubicado el emprendimiento

y su zona geografia y que cerca no exista competencia.
Promocién

Considera (Escudero, 2012) la promocién busca difundir un mensaje y que
este logre una respuesta del cliente o pliblico objetivo al que va destinado. En el
marketing mix de la comunicacion logra la definiciéon del mensaje, el medio y el
momento para llegar al cliente la informacién, la oferta, las caracteristicas del
producto y sus ventajas, que pueden satisfacer sus necesidades. Los objetivos son:
comunicar sobre las particularidades del producto o servicio, sus beneficios,

también fidelizar la marca.

Es promocionar el lanzamiento de un producto nuevo o de poco consumo al
mercado, para pactar la atenciéon de los consumidores vender a través de

publicaciones.
Tacticas

(Herreros, 2015) sefiala que se necesita aplicar tacticas de estrategias de
producto, precio, plaza y promocién, haciendo un conjunto para obtener mejores

resultados.
Producto (servicio)

e Lanzar, cambiar y eliminar al mercado nuevos productos.

e Crear nuevas gamas de productos y servicios.
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e Crear nuevos modelos y formatos de producto y servicio.
Precio

e Revisar tarifas y precios.
e Cambiar la politica de precios.
e Integrar bonificaciones por compra o servicio.

e (Canales de distribucion
Comunicacién integral (promocion)

e Disefio y redisefio de pagina web.

o Elaboracion de plan de medios y soportes, campafias promocionales.

Las tacticas son estrategias ya que abarca algunos segmentos como en crear
nuevo producto sea de calidad, renovar o servicio ademés tomando en cuenta a la
comunicacién es definida como promocionar de manera digital utilizando los
nuevos modelos de comercio electronico y también aplicar de manera fisica para

que la informacion sea llegada a todos los consumidores.

5.2.1.1 Plan de Comercializacion

Plan

“Los planes pueden ser cortos, medianos y a largo plazo, los cuales se dan
a través de diferentes etapas, como es la justificacion del plan, la vision del plan, el
diagnostico, la prospectiva, estrategias, programas, entre otros” seglin lo indica

(Jiménez, 2013) para que de esta manera el plan resulte algo més completo posible.

Plan son un conjunto de ideas detallas que se quiere lograr en un

determinado tiempo.
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Comercializacion

La comercializacion es un conjunto de actividades disefiadas para realizar
ventas especificas en funcion de las necesidades de las personas y satisfacer a los
clientes. Argumenta (Rivadeneira, 2012) “en la comercializacién se debe tener
claro la idea de duracion y alcance que puede tener el producto que se va ofertar,
asi como el precio que los consumidores estin dispuestos a pagar”, es por eso que
se debe analizar la competencia para estar seguros con quien nos enfrentamos en el

mercado y de este modo no tener problemas a futuro.

El plan de comercializacion para (Hoyos, 2013) es una herramienta que
ayuda a una organizacion a realizar el andlisis de su situacion actual para tener
conocimiento con certeza de sus principales fortalezas y debilidades, al igual que

las amenazas y oportunidades del entorno.

El plan de comercializacion implica evaluar la situacion interna y externa
de la empresa, ademas no solo se trata de analisis y estrategia, sino también de
implementacion y control, es una herramienta integral que guia a una organizacion
en la toma de decisiones estratégicas, contribuyendo a su éxito a largo plazo en el

mercado para elevar sus ventas.
Pasos para la elaboracién del plan de comercializacion

(Douglas, 2020) manifiesta para elaborar un plan de comercializacion
necesita seguir ciertos pardmetros para obtener mejores resultados que se detalla a

continuacion.

Plan ejecutivo. Es el primer paso de cualquier plan comercial. Define los objetivos
que se desea alcanzar, la mision de la empresa, ¢ informacion relevante sobre su

historia, etc.

Descripcion. Una empresa establece la «identidad» la organizacién: quién es, su
ventaja competitiva desde la perspectiva del cliente, el tipo de perfil del cliente o

persona compradora.
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DAFO. Es un anélisis Foda con variables internas y externas como oportunidades,
fortalezas, amenazas y debilidades, un estudio general de la situacion que rodea e
implica a la empresa, asi como las caracteristicas del mercado y de sus

competidores.

Productos y precios. Se debe identificar claramente las caracteristicas de los
productos y servicios, las diferencias existentes en productos y servicios similares,
las ventajas competitivas en el mercado, los precios estrategias de venta y

promocion

Asignar recursos. Este es uno de los pasos mas importantes en las operaciones
comerciales, la creacion de recursos economicos para, personales, tecnologicos, etc.
Recursos deben anticipar de manera realista las necesidades futuras para alcanzar

los objetivos

Plazos y prioridades. El plan comercial esto no seria atil sin un cronograma que

indique cuando se completara cada tarea.

Evaluacién. Los planes de comercializacion rara vez son perfectos, su eficacia
debe evaluarse, teniendo en cuenta los datos reales sobre su eficacia, las actividades
que producen y no los resultados esperados, los desequilibrios en las inversiones y

los beneficios, las malas habilidad es de planificacién de marketing, etc.

Todos los pasos que se detallé anteriormente son con la finalidad de poder
elaborar un plan de comercializacion de manera efectiva para cualquier tipo de
empresa o emprendimiento nos manifiesta que se debe de tener el objetivo claro
que se desea alcanzar, la descripcidn es que tipo de clientes va a tener dependiendo
el negocio producto que incluya al mercado, respectivamente el levantamiento de
informacion del andlisis Foda, donde se podra determinar la situacion actual en la
que se encuentra en negocio, debe también contar con los recursos econdmicos para
solventar y la produccion y elaboracién de nuevos productos que se venderan, los
plazos y prioridades son ayudan a cumplir con lo que estd planteado desde un
comienzo y como sabemos las evaluaciones no siempre son perfectas para eso sirve

encontrar los falencias para asi mejorar cada una de ellas.
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Los canales de distribucion de cada uno se muestran en seguida:

1. Seglin manifiesta el autor (Baca, 2010) existe los canales para productos

de consumo popular. (P4g.49)

Cuadro 3: Canales de distribucion

Codigo
Temas Detalle
Canales
Este canal es el camino mas corto, facil y
Productores- répido. Se utiliza cuando el cliente va
la
consumidores directamente a la fabrica a comprar el
producto.
Productor- Que aumenta ¢l alcance de muchos
1B minorista- comerciantes que exhiben y venden sus
consumidor productos.
Productor- Mayorista es util en la comercializacion de
mayoristas- productos especializados; Canal se da en la
1C
minoristas- venta de medicamentos, ferreteria, madera,
consumidor etc,
Productor- o .
Aunque este es el canal indirecto, es el mas
agentes- .
) utilizado por las empresas que venden sus
1D mayoristas- . »
i productos a cientos de kilémetros del
minoristas- )
| origen.
consumidor
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2. Canales para productos industriales

Cuadro 4: Canales para productos industriales

Codigos de
Temas Detalles
canales
Se utiliza cuando el fabricante
20 Producto-usuario industrial considera que la venta debe

centrarse en el cliente
Distribucién misma que la del
mayorista. El poder de venta

Productor-distribuidor '
2B este canal reside en el contacto

industrial-usuario industrial .
del fabricante con numerosos
distribuidores.

Es la misma situacion del canal
Productor-agente-distribuidor- 1D, es decir, se usa para
2C.
usuario industrial realizar ventas en lugares muy

alejados.

Coémo seleccionar el canal mas adecuado para la distribucion del producto.

Como expresa (Baca, 2010) propone cuando se evaliia un proyecto a nivel
de prefactibilidad, el investigador es responsable de determinar cuéales son los
canales mas comunes a través de los cuales actualmente se venden productos

similares y si se aceptan o solicitan productos alternativos. (Pag.50)
Los tres objetivos de la comercializacion son:

1. Cobertura del mercado

Los canales 1A y 2A son los mas sencillos, pero al mismo tiempo cubren el mercado

mas pequefio.

Los canales 1D y 2C son canales donde se sube el precio final del producto. Para un

mercado pequefio y selecto, la opcién 1 A es la opcion mas comun, pero si el producto
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es popular y el mercado es grande, se seleccionan las opciones 1D o 2D. Por tanto, el
canal utilizado en primer lugar depende del tipo de producto y del mercado al que se

quiere llegar.

Dependiendo la magnitud del mercado, lugar al cual el proveedor puede

acceder para cubrir las necesidades de los productos.
2. Control sobre el producto

Cada nivel de intermediarios otorga la propiedad del producto, cuantos mas
intermediarios haya, mas control tendran sobre el producto. Hay mucho control

sobre los canales 1Ay 2A y 1D y 2C y el producto llega al cliente que ya esta roto.

El exceso de control en estos canales puede estar contribuyendo a la
problemética de productos dafiados al llegar al consumidor. Es crucial evaluar y
optimizar la cadena de suministro y los procesos de gestion en estos niveles para

garantizar la entrega de productos en condiciones 6ptimas
3. Costos

Los canales 1A y 2A parecen demasiado pequefios porque son brill