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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo del presente proyecto tiene como propuesta disefiar un plan de publicidad
comercial, con el fin de incrementar las ventas. Por este motivo se ha visto la necesidad de
desarrollar estrategias en medios masivos de comunicacién y de esta forma lograr cumplir
los objetivos propuestos. El entorno en el que nos posicionamos cambia y evoluciona
constantemente, el éxito de nuestra organizacion dependera, en gran parte, de nuestra
capacidad de adaptacion y anticipacion a estos cambios. Debemos ser capaces de
comprender en qué medida y de qué forma los cambios futuros que experimentara el
mercado afectaran a nuestra empresa y de establecer las estrategias mas adecuadas para
aprovecharlos al maximo en nuestro beneficio.

Para cumplir con lo expuesto se recogié informacién de libros, internet y proyectos de la
misma linea de investigacion que el presente proyecto ademas de la realizacion de
encuestas para la obtencién de la informacién.

El presente trabajo de investigacion se realizd en la empresa Cereales la Pradera que se
dedicada al procesamiento, transformacion, empaque y distribucion de cereales y granos
utilizando materia prima de calidad y produccion nacional, liderando en innovacion y
volumenes dentro de la industria harinera y de cereales secos en el Ecuador, contando con
maquinaria de alta tecnologia, a la vez se preocupa de que sus productos estén en el
mercado con una excelente presentacion y garantias con las exigencias de la calidad y
satisfaciendo a los clientes con una mision y vision enfocada al mejoramiento de sus
productos y crecimiento de la misma con la ensefianza de valores, objetivos y metas claras.

PALABRAS CLAVES

e (Calidad del producto Plan de publicidad comercial

e Incrementar las venta

Xiii



INTRODUCCION

Toda empresa ya sea esta de servicio o produccion necesita realizar un control de calidad,
ya que de esta forma pueden facilitar e incrementar las ventas. Por este motivo se ha visto
la necesidad de desarrollar estrategias en medios masivos de comunicacion y de esta forma

lograr cumplir los objetivos propuestos.

Se desarrolla la investigacion debido a que el investigador tiene el interés de conocer las
diferentes falencias que tiene la Empresa Cereales La Pradera en la elaboracion de su
producto este factor seria el principal para evitar el crecimiento en ventas, ya que debido a

este problema provoca que la empresa tenga una baja participacion de mercado.

El Capitulo | hace relacién con el planteamiento del problema que es motivo de la presente
investigacion, la Contextualizacion, ademas el Analisis Critico que se realiz6 de las
posibles causas que originaron el problema, se establecieron los objetivos que nos
permitiran llegar a encontrar la solucién al mismo y la justificacion en donde determinamos

el porqué de la investigacion.

En el Capitulo Il, detalla el fundamento legal, tedrico e investigativo necesario para el
disefio de la propuesta, basdndose en modelos planteados por varios autores para el
desarrollo de las categorias fundamentales de las variables dependiente e independiente y
definir la hipotesis correspondiente.

Capitulo 111, define la metodologia, el trabajo se enfoca en una investigacion de campo,
ademas se determina la poblacion sobre la cual se aplico las encuestas, asi también las

técnicas e instrumentos usados para la recoleccién de datos.



Capitulo IV, se analizan e interpretan los resultados obtenidos a través de las encuestas y se
presentan los resultados graficamente en un modelo de pastel, a continuacion se hace la

verificacion de la hipotesis propuesta.

Capitulo V, expone las conclusiones y recomendaciones a las que se ha llegado mediante el

desarrollo de la investigacion, y que permitieron disefiar un plan de publicidad comercial.

Finalmente en el Capitulo VI, se desarrolla la propuesta planteada en el presente trabajo de
investigacion, estructurado con los datos informativos, antecedentes de la propuesta,
justificacion cientifica asi como las actividades los Recursos el Presupuesto que se utilizara

en el desarrollo del mismo.



CAPITULO |

1 EL PROBLEMA

1.1TEMA DE INVESTIGACION

La calidad del producto y su impacto en las ventas de la empresa Cereales la Pradera de la
Provincia de Cotopaxi.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1Contextualizacion

Los primeros estudios sobre calidad se hicieron en Estados Unidos. En el afio de 1933 el
Doctor W. A. Shward, de los Bell Laboratories, aplico el concepto de control estadistico de

proceso por primera vez con propositos industriales; su objetivo era mejorar en términos de



costo-beneficio las lineas de produccion el resultado fue el uso de la estadistica de manera
eficiente para elevar la productividad y disminuir los errores, estableciendo un anélisis
especifico del origen de las mermas, con la intencion de elevar la productividad y la
calidad. GONZALEZ,Franciso, MERA, Antonio& LACOBA Sergio, (2007, P. 20)

A lo largo de la historia se observa que desde sus inicios el hombre ha tenido la necesidad
de satisfacer sus requerimientos mas elementales para poder subsistir, por lo que €l mismo
elaboraba sus productos, sin otro concepto de calidad mas que la de que aquel producto
elaborado cumpliera con sus necesidades basicas. Con el paso del tiempo y dada la
imposibilidad de elaborar todos los productos que requeria, se empezaron a realizar

trueques.

En esta generacion la calidad sufre un viraje al pasar de ser una herramienta de control
manejada por expertos a ser la estrategia de la empresa dirigida por el grupo directivo y
liderada por el Director General. En esta generacién el proceso de calidad total se inicia y
se termina con el cliente, donde se busca un pleno conocimiento del mismo, de sus
necesidades, requisitos y deseos y del uso que le dara a los productos y servicios que le

ofrece la empresa.

“El mercado ya no se asemeja a los afios pasados, que era muy previsible y entendible. La
preocupacion era producir mas y mejor, porque habia suficiente demanda como para no
tener que preocuparse de ellos. Hoy la situacion ha cambiado en forma dramatica. La
presion de la oferta de bienes y servicios y la saturacion de los mercados obliga a las
empresas de distintos sectores y tamafios a pensar y actuar con criterios distintos para
captar y retener a nuevos clientes que no mantienen lealtad ni con las marcas ni con las

empresas.

Gonzalez, Mera, & Lacoba,(2007) La calidad ha dejado de ser una prioridad competitiva

para convertirse en un requisito imprescindible para competir en muchos mercados. Es



decir, tener calidad no garantiza el éxito, sino que supone una condicion previa para

competir en el mercado.

Con el pasar del tiempo Ecuador se ha visto en la necesidad de innovar frecuentemente la
calidad en cada uno de sus productos o servicios, y dando prioridad a las necesidades
actuales de cada uno de sus clientes utilizando materia prima de excelente calidad,
ofreciendo de esta manera productos con variedad, exclusividad y personalidad. Empresas
como INDURAMA, COCA COLA, EL RANCHITO han tenido gran acogida en el
mercado por la calidad y garantia efectiva permitiendo que la marca transcienda en el

mercado ecuatoriano.

La empresa Cereales la Pradera necesita gestionar de forma eficaz no solo la calidad de sus
productos, sino también sus impactos en el medio ambiente y la prevencion de riesgos
laborales, tanto para ser competitivas, como para satisfacer los requisitos legales y las

demandas cada vez mas exigentes de la sociedad.

La empresa Cereales la Pradera, estd ubicada en la Panamericana Sur Km. 6, parroquia
Belisario Quevedo, canton Latacunga, provincia de Cotopaxi, fundada en 1975.

Cereales La Pradera con RUC # 1706791611001 no tiene Junta General de Accionistas, su
representante legal es el Administrador José Simons, es una empresa de razén social
unipersonal, es una industria molinera y empacadora de Cereales, que busca un desarrollo

armanico, social y econdémico de la empresay de sus colaboradores.

Cereales La Pradera es una empresa que se dedica a la compra de materia prima, las
mismas que luego de ser sometidas a un proceso de transformacion, son convertidas en

productos terminados, y finalmente comercializados.

El objetivo de todo empresario o duefio de una empresa es conocer y entender a los
clientes, que el producto o servicio pueda ser definido y ajustado a sus necesidades para
poder satisfacerlo. Por tal motivo la empresa se ha visto en la necesidad de aplicar un Plan



de Publicidad Comercial utilizando Estrategias de Medios Masivos de Comunicacion, para
incrementar las ventas de la empresa, el mismo que permitird mantener informado al cliente
de las caracteristicas y atributos de cada uno de los productos. por lo tanto debe orientar su
esfuerzo a abarcar el sector cereal y satisfacer sus deseos, necesidades y expectativas
respondiendo eficientemente a sus requerimientos, logrando asi la fidelidad del mismo, con
esto se busca tener una mejor posicién competitiva y marcar el valor diferenciado de la

empresa.



1.2.2 Analisis Critico

La carencia de aplicacion de normas de calidad en la empresa ocasiona un deficiente
producto, la falta de interés gerencial imposibilita que los empleados se capaciten con
respecto a la normativa. Esta causa repercute en los procesos de desarrollo del producto por

tanto es de deficiente calidad y existe una insatisfaccion en el cliente.

La falta de interés gerencial provoca que exista deficiente organizacion y control en la
elaboracion del producto, este factor imposibilita encontrar alternativas de solucion a los
problemas que se presentan en el departamento de produccién, generando que los productos
elaborados sean mala calidad los mismos que no cumplen con las necesidades y deseos de

los clientes, de manera que la pérdida de clientes es irremediable.

La empresa no cuenta con suficiente capital para mejorar el ambiente de trabajo
provocando que los trabajadores se desmotiven con facilidad. Esto repercute para que los
productos que son elaborados por los mismos no cumplan con los estandares de calidad,
generando disminucion en las ventas, ya que los productos no cumplen con las exigencias

del cliente lo que obliga al cliente a adquirir sus productos en la competencia.

Los problemas mencionados conllevan a una disminucion en las ventas y una baja
rentabilidad, por lo que es necesario establecer un sistema de control de calidad,
permitiendo de esta manera tener un control minucioso en la elaboracion del producto el

mismo que cumpliré con las necesidades y deseos del cliente.

1.2.3 Prognosis

La insatisfaccion del cliente es la consecuencia mas severa que puede tener la empresa
Cereales la Pradera en el entorno empresarial. De no mejorar el control de la calidad del

producto la empresa entregara al mercado productos defectuosos, esto influyendo a que la



ciudadania no demande del producto ofrecido por la misma, poniendo en riesgo la
estabilidad de sus colaboradores y la rentabilidad de la empresa provocando que la empresa
pierda la posicion que ocupa actualmente en el mercado, debido a la disminucién de los
clientes que adquieren los productos.

Las debilidades de la empresa podran ser aprovechadas por la competencia para crear
productos con las necesidades y deseos requeridos por cada uno de los consumidores,
hecho que producira la pérdida de competitividad, disminucién en las ventas y el

desaparecimiento de la empresa del mercado.

1.2.4 Formulacién del Problema

¢De qué manera influye la calidad del producto en las ventas de la empresa Cereales la

Pradera de la Provincia de Cotopaxi?

1.2.5 Preguntas Directrices

¢Cual es la situacion actual de la calidad del producto de la empresa Cereales la Pradera?

¢Qué elementos importantes influyen en el control de la calidad con referencia a las ventas

en la empresa Cereales la Pradera?

¢De qué manera la aplicacion de un plan de publicidad comercial incrementa las ventas en

la empresa Cereales la Pradera?
1.2.6 Delimitacién del problema
LIMITE DE CONTENIDO
Campo: Administrativo

Area: Calidad

Aspecto: Ventas



Temporal
El problema a investigar tuvo una duracion comprendida entre abril a octubre del 2012
Espacial

La presente investigacion se realizo en la empresa Cereales la Pradera, ubicada en el barrio

Belisario Quevedo del canton Latacunga, provincia de Cotopaxi.
Unidades de Observacién

Las encuestas fueron aplicadas a los clientes que se benefician de los productos de la

empresa Cereales la Pradera.
1.3 JUSTIFICACION

En la actualidad todas las empresas deben realizar un estricto control de la calidad, el
mismo que le permitira llevar una adecuada secuencia de actividades, para elaborar un

producto que responda eficientemente a los requerimientos de cada uno de sus clientes.

La calidad del producto es la principal caracteristica apreciada por los consumidores debido

a que esta refleja confiabilidad y seguridad.

La empresa Cereales la Pradera, al contar con un Plan de publicidad comercial informara de
las caracteristicas y atributos de los clientes logrando de esta manera satisfacer deseos,
necesidades y expectativas de cada uno de los clientes, logrando asi la fidelidad del mismo,
con esto se busca tener una mejor posicion competitiva y marcar el valor diferenciado de la
empresa, dando como resultado mayor participacion tanto en el mercado local como
nacional, permitiendo eliminar actividades que no generen valor agregado dentro de la

empresa y que constituyen pérdidas econdmicas.

Mediante el desarrollo del presente proyecto de investigacion se tratard de generar
beneficios para las partes, es decir, el estudiante obtendra la experiencia en el d&mbito



empresarial mientras que la empresa recibira una propuesta para poder dar solucién efectiva
a sus problemas, lo que le permitira incrementar fuentes de empleo, optimizar recursos,

minimizar costos y maximizar la satisfaccion del cliente.

1.4 OBJETIVOS
Objetivo General

Determinar de qué manera influye la calidad del producto para incrementar las ventas en la

empresa Cereales la Pradera de la Provincia de Cotopaxi.
Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual en cuanto a la calidad del producto, que maneja
la empresa Cereales la Pradera.

e Analizar los elementos importantes que influyen en el control de la calidad con
referencia a las ventas en la empresa Cereales la Pradera.

e Disefiar un Plan de Publicidad Comercial para incrementar las ventas en la

empresa Cereales la Pradera.
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CAPITULO Il

2 MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

La integracién del pensamiento con el trabajo investigativo es necesario, debido a que en la
actualidad es fundamental el desarrollo que cruce del conocimiento. Es por ello, que el
trabajo investigativo se interioriza en el pasado con el fin de conocer que ha sucedido en
este, de modo que esto permita disefiar una investigacion adecuada partiendo de lo que se

conoce y estudiando lo que se sabe segun Ford. D. citado por Herrera, Naranjo (2004)

Una vez realizada una investigacion en las Universidades de la ciudad, es posible conocer
los siguientes trabajos investigativos relacionados con el tema que se esta realizando la

investigacion.
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Las investigaciones cientificas se detallan a continuacion.

Condo, L.(2011). La Calidad del Producto y su incidencia en la Satisfaccion de los Clientes
de la Empresa “La Raiz del Jean” de la Ciudad de Pelileo. Ambato: uta,pags.7-68

Objetivos

Proponer un sistema de control de calidad, desarrollando un manual de gestion para
incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes de la empresa "La Raiz del Jeans”

Identificar las exigencias y necesidades de los clientes, aplicando una investigacion de

campo, para satisfacer las necesidades de los clientes de la empresa “La Raiz del Jeans ~

Establecer normas y procedimientos de control de calidad, optimizando cada proceso de
produccién para obtener un mejor producto e incrementar las ventas en la empresa “"La Raiz

del Jeans ".

Disefiar un manual de gestion de calidad, basandose en las normas 1SO 9000, para crear un

producto de calidad en la empresa "La Raiz del Jeans ~

Conclusiones

Del total de los datos de la encuesta se pudo observar y concluir que muchos de los clientes
de la empresa llevan utilizando por un tiempo prolongado el producto de la empresa,
aungue pocos clientes son nuevos, es importante para la empresa conocer el tiempo que
Ilevan como clientes sobre todo para mejorar su producto en cuestion de calidad, variedad y

precios, es decir que la empresa pueda mediante un control en sus procesos de produccion
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alcanzar un reconocimiento y llegar a ser lider en el mercado de prendas de vestir en jean
por sobre todo satisfaciendo y cubriendo las necesidades de los clientes actuales y los
clientes potenciales, marcandonos de esta manera en la mente de nuestros clientes y ademas

nos promociones con sus familiares y amigos.

De acuerdo con los datos de la encuesta se concluye que la frecuencia de uso de una prenda
jean de la empresa por parte de nuestros clientes en su mayoria lo hace varias veces a la
semana, por lo tanto todavia se obtiene una buena aceptacion por parte de nuestros clientes
a pesar de la falta de control de calidad en nuestro producto, es por esto que debe
implementar un sistema de control de calidad para mantener a toda esta clientela satisfecha

con lo adquieren para su pronto regreso, es decir, su préxima compra.
De acuerdo con los datos de la encuesta se concluye que la necesidad que cubre en la vida
de nuestros clientes nuestras prendas jeans en su mayoria es por moda, entonces una vez

mas la calidad va de la mano con la moda por lo que no seria prudente descuidar la

variedad que debe existir en los productos de la empresa.

Silva, D. (2011). El Sistema de Produccién y su incidencia en la Calidad del Producto de la
Empresa “KARITEX” del cantdn Pelileo. Ambato: uta,pags. 10-61

Objetivos

Disefiar un Sistema de Produccion que permita mejorar la Calidad del producto de la
empresa “KARITEX” del Cantdn Pelileo.
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Seleccionar un Sistema de Produccién apropiado para mejorar la Calidad de las prendas de

vestir.

Analizar el proceso de produccién de la Empresa “KARITEX” del cantdon Pelileo.

Implementar un Sistema de Produccion que permita mejorar la Calidad del producto de la
empresa “KARITEX” del canton Pelileo.

Conclusiones

Entre los factores que desmejoran las condiciones productivas de la industria nacional se
destaca, el notable incremento del precio internacional de la fibra de algoddn, que
recientemente alcanzd su maximo historico. En efecto, desde octubre de 2009, la fibra
aumentd un 104% vy llego a cotizar a 3,12 dolares por kilo. Esta marca supera inclusive a

los picos registrados durante la Guerra de Recesién de los Estados Unidos (1861-1865).

La empresa “KARITEX?”, no cuenta con un Sistema de Produccion esto se debe a que no
existe apoyo y por la falta de interés de la gerencia; implementandose un apropiado Sistema
de Produccion en el area de la misma se corregiran los procesos de produccién por lo que
también los obreros mejoraran su nivel de desempefio de esta manera se beneficiara la

empresa mejorando la Calidad del Producto.
Mediante las encuestas realizadas a los clientes se pudo conocer que la calidad de las

prendas de vestir no cumple con sus expectativas por lo que, es un factor primordial para

realizar la compra y venta de las prendas.
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Chévez, J. (2011). Modelo de Gestiéon de Produccién y su incidencia en las Ventas en la
Empresa Ecuatoriana de Curtidos Salazar S.A. de la ciudad de Salcedo. Ambato:
uta,pags. 5-56

Objetivos

Determinar un Modelo de Gestion de Produccion, mediante la Organizaciéon y Control del
flujo de procesos, para incrementar las Ventas en la Empresa “Ecuatoriana de Curtidos
Salazar S.A. de la ciudad de Salcedo.

Realizar un Diagnostico Situacional de la empresa, mediante la aplicacion de la matriz
FODA, para determinar los puntos fuertes y débiles en la Empresa “Ecuatoriana de
Curtidos Salazar S.A. de la ciudad de Salcedo”.

Identificar los tipos de Modelos de Gestion de Produccion, analizando los requerimientos
de la empresa, para mejorar el proceso de Produccion en la Empresa “Ecuatoriana de
Curtidos Salazar S.A. de la ciudad de Salcedo”.

Disefiar un Modelo de Gestion de Produccion, utilizando las herramientas y procedimientos
adecuados, para mejorar la Calidad de los Productos y aumentar las Ventas en la Empresa
“Ecuatoriana de Curtidos Salazar S.A. de la ciudad de Salcedo”.

Conclusiones

Pese a la inexistencia de técnicas de Control la eficiencia de la produccion del cuero es
relativamente buena ya que se presentan inconvenientes en el momento de la

transformacion de la materia prima en producto terminado, factibles de ser corregidos.
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Por la falta del recurso humano calificado y el recurso material de buena calidad son
responsables de que la entidad careza de una produccion eficaz, de producir mas y mejor,
por lo cual las ventas se disminuyen y esto conlleva perdida para la empresa y a no cumplir
con los plazos de entrega establecidos con el cliente.

El retraso de la produccién de cuero se debe a dos factores muy importantes como los

escases de materia prima y no prever arreglos de la maquinaria.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion se trabajé con el paradigma critico-
propositivo debido a que este permiti6 identificar las causas y efectos del problema que es
objeto de estudio para mediante la aplicacion de un analisis situacional poder generar una
propuesta de solucién a las dificultades que se hayan encontrado en el desarrollo de las

actividades que se realizan tanto en el entorno interno y externo de la empresa.

Hoy en dia el principal objetivo de las empresas es alcanzar la competitividad, ya sea para
mejorar sus procesos internos, crear un ambiente agradable de trabajo, afianzar y penetrar
en nuevos mercados. La presente investigacion permite a la empresa emprender una serie
de acciones, para crear una mejor posicion en el mercado, para mantenerse o enfrentarse
con éxito a las fuerzas competitivas del sector, es importante que se desarrolle en funcién
de un previo andlisis de las estrategias con procedimientos y técnicas que permitan

promover el progreso de la empresa.

FUNDAMENTACION ONTOLOGICA

Permite relacionar varias opiniones para poder estructurar un juicio adaptable. Los

conceptos pueden crearse a través del aporte de diversos criterios que se interrelacionan
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entre si para perfeccionar un conocimiento que puede ser adecuado al entorno en el que se
desarrolla una determinada situacion. En conclusién, esta permite determinar la naturaleza

del problema que esta siendo objeto de estudio.

FUNDAMENTACION EPISTEMOLOGICA

Establece una relacion entre el sujeto y objeto de la investigacion con el fin de determinar
la naturaleza, caracter y las propiedades especificas de la relacion del conocimiento, asi

como de las particularidades de los elementos que intervienen en la relacion.

FUNDAMENTACION AXIOLOGICA

Resalta los valores y los juicios valorativos de la organizacion. A través del empleo de
juicios y valores la empresa podra seleccionar aquellos que le son de utilidad para mejorar
y desechara los que afectan al desarrollo de sus actividades con el objetivo de mejorar el

servicio al cliente a través de la implementacién de planes de capacitacion.
FUNDAMENTACION METODOLOGICA

La metodologia que se utilizd en la presente investigacion, es la hermenéutica dialéctica, de
modo que nos facilita la participacion de todos los involucrados en el objeto de estudio, por
ende se podra investigar, analizar e identificar, cuales son los factores que impiden que las

ventas incrementen.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL
La presente investigacion esta debidamente respaldada en la Constitucién Politica del

Ecuador y la Ley Organica de Defensa del Consumidor en los articulos.
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Constitucion Politica del Ecuador

Art. 23, es deber del estado garantizar el derecho a disponer de bienes y servicios publicos
y privados, de Optima calidad; a elegirlos con libertad; asi como a recibir informacién

adecuada y veraz sobre su contenido y caracteristicas.

Art. 92, dispone que la ley establecera los mecanismos de control de calidad, los
procedimientos de defensa del consumidor, la reparacién e indemnizacion por deficiencias,
dafios y mala calidad de bienes y servicios y por la interrupcién de los servicios publicos no
ocasionados por catastrofes, caso fortuito o fuerza mayor, y las sanciones por la violacion
de estos derechos.

Art. 244, en el numeral 8 sefiala que al Estado le correspondera proteger los derechos de
los consumidores, sancionar la informacién fraudulenta, la publicidad engafosa, la
adulteracién de los productos, la alteracion de pesos y medidas, el incumplimiento de las
normas de calidad.

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Capitulo V

La presente investigacion se sustenta en la ley que tiene como propdsito la defensa y

proteccidn de los derechos del consumidor.

Art. 4, correspondiente a los derechos, literal ¢) el consumidor tiene derecho a los servicios
basicos, obtencion de calidad, cantidad y precios justos; y, a la seleccién de productos y
servicios. Este articulo se relaciona con la calidad que debe exigir el cliente a la empresa

Cereales la Pradera.

Capitulo XI
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El cliente estd en todo su derecho de emitir reclamos cuando el servicio no satisface sus
necesidades, este punto de vista tiene relacién con el literal f) de los derechos del
consumidor que sefiala que éste tiene derecho a presentar los reclamos directamente o por

medio de los organismos especificados en la ley.
Capitulo XI1
Control de calidad

En los cuales concluyen que todo bien y servicio debe someterse a un control de calidad y
al cumplimiento de normas técnicas, codigos de practicas o resoluciones, con las normas
establecidas por el INEN que es la que se encarga del perjuicio de la participacion de los
demas organismos gubernamentales competentes y de comprobarse su defectuosa calidad el

INEN no permitird su comercializacion.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES
Formulacién del problema

¢De qué manera influye la calidad del producto en las ventas de la empresa Cereales la

Pradera de la Provincia de Cotopaxi?
Variable independiente: Calidad del producto

Variable dependiente:  Ventas
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a) Categorizacion Variable Independiente

Administracién de
calidad total

Inspeccion

Aseguramiento de
la calidad

CALIDAD DEL
PRODUCTO

Factores de control

]

Cantidad Justa

Rapidez de
Distribucion

— Precio justo

- Calidad

— Talento Humano

20

Parametros de calidad

|

Calidad de disefio

Calidad de Conformidad

Calidad de uso




b) Categorizacion Variable Dependiente

Administracién en
ventas

Comercializacion

Estrategia de
ventas

VENTAS

¥

Tipos de ventas

\’

v

Venta Minorista o al
Detalle

]

Venta Ambulante

Venta Directa

v

Venta Mayorista o al
Mayoreo

I

Personal

Teléfono

Venta en ferias salones
y exhibiciones

Online

Por correo

Maquinas
automaticas
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DEFINICION DE CATEGORIAS

2.4.1 La Calidad Del Producto (Variable Independiente)

ADMINISTRACION DE LA CALIDAD TOTAL

La administracion de la calidad total (TQM) (del inglés total quality management) insiste
en tres principios: satisfaccion del cliente, involucramiento del empleado y mejoramiento
continuo de la calidad. La TQM también incluye benchmarking, disefio de productos y
servicios, disefio de procesos, compras y herramientas para la resolucion de problemas.
Krajewski (2008, p. 213)

El movimiento de la calidad en Japon surgi6 parcialmente como resultado de la influencia
americana de la Segunda Guerra Mundial. Las ideas de W.Edward Deming, conocido como
el “"padre del movimiento de la calidad’’, fueron inicialmente ridiculizadas en los Estados
Unidos, pero los Japoneses adoptaron sus teorias y las modificaron para ayudar a
reconstruir sus industrias y conertirlas en potencias mundiales.Las compafiias japonesas
lograron unadesviacion de importancia con respecto al modelo estadounidense que
evolucionaba en forma gradual desde un enfoque orientado hacia la inspeccion hasta un
control de calidad que ponia de relieve la participacion d los empleados en la prevencion de

problemas de calidad.

Durante la década de 1980 y en la primera parte de la de 1990. La administracion de la
calidad total (TQM, por sus siglas en ingles), que concentran la atencién en la
administracion de la organizacion en forma total para proporcionar calidad a los clientes, se
encontraba al frente de la batalla al ayudar a los administradores a trata con la competencia
global. Este enfoque infunde valores de calidad en todas y cada una de las actividades que

se realizan dentro de una compafiia y al mismo tiempo, los trabajadores de la linea del
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frente estan intimamente involucrados en el proceso. Cuatro elementos significativos de la
administracion de la calidad son: la participacion de los empleados, el centrar la atencion en
el cliente, benchmarking (la fijacion de puntos de referencia y de comparacién) y el

mejoramiento continuo.
La participacion de los empleados

Significa que la administracion de la calidad total requiere de una participacion extensiva a
toda la compaiiia en el control de calidad. Todos los empleados centran la atencion en el
cliente, las compafiias que buscan la administracion de la calidad total descubren qué es lo
que los clientes quieren y tratan de satisfacer sus necesidades y sus expectativas.

El benchmarking

Se refiere a un proceso a través del cual las empresas descubren la manera en que otras

compafiias hacen algo mejor que ellos y posteriormente tratan de imitarlo o mejorarlo.
El mejoramiento continuo

Se da en la implantacion creciente de pequefias mejoras en todas las areas de la

organizacion y en una base continua.

La administracion de la calidad total es una parte importante de las organizaciones de la
actualidad y un gran nimero de compafiias persigue metas de calidad desafiantes para
demostrar su compromiso hacia el mejoramiento de la calidad. Daf 2006, p. 40-41)

No es suficiente conseguir una alta calidad en nuestros productos o servicios, es necesario,
ademas desarrollar la cultura de calidad en nuestra empresa que nos permita una continua
mejora de nuestra calidad. La calidad no es un objetivo estatico que una vez alcanzado
basta con mantenerlo, sino que se trata de una estrategia a largo plazo que nos permita
obtener de forma sostenida una ventaja competitiva basada en una mejora continuada de la

calidad. La calidades un viaje no un destino. Vicente (2008, p. 14)
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INSPECCION

Es un término usado normalmente para aquellas operaciones que tienen como fin
determinar si algo en 0 no aceptable. Estas operaciones normalmente se les asigna a un
departamento o area de control de calidad. Las actividades de inspeccion y prueba deben
estar descritas en procedimientos escritos. Estos deben incluir las especificaciones del

producto sometido a inspeccion.

La inspeccion suele dividirse en tres fases.

Inspeccion y prueba en recepcion
Para asegurar que el proveedor suministro lo que se le solicito, se realizan la inspeccion y

pruebas a los materiales recibidos.

Inspeccion y prueba en proceso

Adicional a las determinaciones realizadas para controlar el proceso, el personal de control
de calidad puede tener asignadas algunas actividades de inspeccion y la realizacion de
pruebas al producto en el laboratorio durante el proceso.

Inspeccion del producto final
La inspeccion y las pruebas realizadas al producto final sirven para verificar que el
producto cumple todas las especificaciones acordadas con el cliente. Urriza (2006, p. 38)

ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD

Se puede definir al aseguramiento de la calidad como todas las acciones necesarias para
asegurar que se satisfagan los requisitos de la calidad, son todas las actividades por parte de
un fabricante para asegurar que sus productos se apeguen a un conjunto detallado de

especificaciones y normas.
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Estas normas cubren algunos parametros, como dimensiones, acabado superficial,
tolerancias, composicion y color, asi como propiedades mecanicas, fisicas y quimicas.
Ademas, las normas suelen escribirse para asegurar un ensamble correcto, con
componentes intercambiables y sin defectos, para obtener un producto que funcione como

querian originalmente sus disefiadores.

El aseguramiento de la calidad es responsabilidad de todos los que intervienen en el disefio
y la manufactura. Serope (2007, p. 973)

Uno de los objetivos mas importantes que se persiguen con la Gestion de la Calidad Total
(TQM) consiste en suministrar confianza a nuestros clientes, tanto internos como externos,

motivando a unos y manteniendo como tales a los otros.

De acuerdo con la mencionada norma UNE, se define: Conjunto de acciones planificadas y
sistematicas que son necesarias para proporcionar confianza adecuada de que un producto o

servicio satisfara los requisitos dados sobre la calidad. Vicente (2008, p. 14)

CALIDAD TOTAL
Segun Lépez (2006, p. 28) “la calidad constituye un factor fundamental. A los clientes no
les gusta ser engafiados, desean el mejor producto al mejor precio, es preciso distinguir

entre la calidad desde el punto de vista técnico y la calidad percibida.
Calidad técnica

Es aquella considerada desde la perspectiva de la ingenieria, de las propiedades fisicas de la
prenda, como durabilidad, suavidad acabado, etc.
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Calidad percibida
Aguella considerada desde el punto de vista del consumidor. Como clientes no podemos
medir o reconocer mediante los sentidos ciertas caracteristicas fisicas y técnicas de los

productos.

Asi, la calidad percibida esta determinada por el posicionamiento de imagen de estos, el
posicionamiento debe ir de la mano de un buen producto, no se puede ofrecer en imagen lo
que no se puede cumplir. Este es el camino directo al fracaso, una vez posicionado el
articulo deben mantenerse satisfechas las expectativas del consumidor”

Por otra parte la calidad total “Es simplemente cumplir con los requisitos del cliente”, esto
afirma. John (2007, p. 6)

De acuerdo con Evans (2008, p. 12-21) la “calidad puede ser un concepto confuso debido
en parte a que las personas consideran la calidad de acuerdo con diversos criterios basados
en sus funciones individuales dentro de la cadena de valor de produccién-comercializacion.
Una nocion comin sobre la calidad, que los consumidores utilizan con frecuencia, es que es

sinénimo de superioridad o excelencia.

Enfoque en clientes y accionistas
Para satisfacer o exceder las expectativas del cliente, las organizaciones deben entender por
completo todos los atributos de sus productos y servicios, que contribuyen al valor del

cliente y originen satisfaccion y lealtad.
Participacion y trabajo en equipo

En cualquier organizacioén, la persona que mejor entiende su trabajo y como mejorar el

producto y el proceso es la que lo realiza.
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Enfoque en el proceso y mejora continua

Segun la Enciclopedia de ventas (2009, p. 258) nos dice que “la calidad total es la teoria
que mantiene que la orientacion de la empresa debe estar en satisfacer, sobre todo, los
deseos de su cliente. Su desarrollo tedrico implica no solo a los departamentos de disefio,
produccion y ventas como podria sugerir su definicion, sino que se extiende a todas las

areas de la empresa.

Tipos de accion de Calidad Total

Para lograr el mejoramiento de la calidad se debe pasar por un proceso, para asi poder
alcanzar niveles de performance sin precedentes. Los pasos de este proceso pueden
resumirse asi:

1. Probar la necesidad de mejoramiento.

2. Identificar los proyectos concretos de mejoramiento.

3. Organizarse para la conduccién de los proyectos.

4. Prepararse para el diagnostico o descubrimiento de las causas.

5. Diagnosticar las causas.

6. Proveer las soluciones.

7. Probar que la solucion es efectiva bajo condiciones de operacion.

8. Proveer un sistema de control para mantener lo ganado.

FACTORES DE CONTROL DE CALIDAD

Existen cuatro factores que deben ser considerados al aplicar el proceso de control:
Cantidad, Tiempo, Costo y Calidad.

Los tres primeros son de caracter cuantitativo y el Gltimo es eminentemente cualitativo. El

factor cantidad se aplica a actividades en la que el volumen es importante. A través del
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factor tiempo se controlan las fechas programadas. El costo es utilizado como un indicador
de la eficiencia administrativa, ya que por medio de él se determinan las erogaciones de
ciertas actividades. La calidad se refiere a las especificaciones que deben reunir un cierto
producto o ciertas funciones de la empresa.

CANTIDAD JUSTA

Para el comprador es importante definir la cantidad justa y adecuada que cumpla con las
necesidades de consumo o de demanda, sin generar traumas en las areas financieras, de
logistica o de servicios, satisfaciendo las necesidades del cliente interno o del consumidor
final.

Definir la cantidad justa y adecuada es una de las mayores dificultades y de los principales

retos que tiene el comprador para que su labor sea bien evaluada. Palacio (2004, p. 153)

RAPIDEZ DE DISTRIBUCION

La distribucién muestra una mayor influencia en las tareas relacionadas con el pedido en
aspectos como existencias, acceso facil y rapido al comprador, localizacion geografica y
condiciones de entrega de los productos. Las acciones de distribucion hacia los
compradores organizacionales deben poseer como principal caracteristica la flexibilidad, es
decir, la adecuacion de un sistema de distribucién a las exigencias y requisitos de los
compradores. Por este motivo los sistemas operativos de distribucion deben integrarse en
las empresas pensando sobre todo en el abastecimiento de los clientes.

Talaya (2008,p. 665)

Las organizaciones eficientes se enfocan en el tiempo y la calidad como parametros
importantes de la mejora de un proceso. Reducir los tiempos muertos de un proceso y la
variacion presente en el tiempo que toma completar un proceso es tan importante como

mejorar la calidad de un producto o un servicio. Summers (2006, p. 224)
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La eleccion de un canal de distribucion afectara hasta qué punto se completa la distribucion
de la gama de productos. Hay grandes diferencias en cada uno de los canales en cuanto a su
capacidad de facilitar y mantener una gama completa de un producto. Para las empresas
que suministran productos técnicos o complejos, a la hora de seleccionar un canal de
distribucion, un tema importante relacionado con el servicio serd el que el intermediario

disponga de toda la gama de accesorios del mismo. West (2007, p. 46)

PRECIO JUSTO

El precio puede definirse como la cantidad de dinero (también cabe la posibilidad de
utilizar productos y servicios) que el comprador intercambia por productos y/o servicios
recibidos del vendedor. Castro & Diaz (2008, p. 37)

Un precio es un factor determinante principalmente en la fase de analisis y seleccion de
proveedores, constituyendo uno de los pilares para el desarrollo de las negociaciones entre
comprador y vendedor. No obstante, una oferta con un precio mas bajo que la competencia
sin una suficiente garantia de calidad en el producto ofrecido y de la utilidad que
proporciona suele provocar desconfianza en el cliente, primando en su decision la relacion
calidad-precio o los precios, en funcion de aspectos tangibles de los productos como su

obsolescencia, rendimiento o capacidad de servicio. Talaya (2008, p. 172)

Debido a la diferenciacién del producto, una empresa en competencia monopolistica
enfrenta una curva de demanda con pendiente descendente. Por lo tanto al igual que un
monopolio, la empresa puede fijar tanto su precio como su nivel de produccion. Sin
embargo, se presenta un dilema entre la calidad del producto y el precio. Una empresa que
fabrica un producto de alta calidad puede cobrar un precio mas alto que una empresa que

fabrica un producto de menor calidad. Parkin (2006, p. 280)
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El precio en el Marketing

Actualmente el precio es considerado como una de las variables que componen el
marketing-mix, esto es, el conjunto de herramientas que utiliza una empresa para alcanzar

sus objetivos de marketing en el mercado elegido.
Juran, Gryna, & Bingham (2006, p. 67)

CALIDAD DEL PRODUCTO

Definicién de calidad

La calidad de un producto se refiere a los atributos fisicos que lo hacen diferente de los
productos de otras empresas. La calidad incluye disefio, confiabilidad, el servicio
proporcionado al comprador y la facilidad de acceso del comprador al producto. La calidad
se puede medir en un espectro que va de alta a baja. Algunas empresas ofrecen productos
de alta calidad; estan bien disefiados, son confiables y el cliente recibe servicio rapido y
eficiente. Otras empresas ofrecen productos de baja calidad; no estan tan bien disefiados,
pudieran no funcionar bien, o el comprador tiene que desplazarse cierra distancia para
obtenerlos. Parkin (2006, p. 280)

El cliente que compra o que utiliza nuestros productos o servicios, tiene unas necesidades o
expectativas expresas o implicitas. En la medida que esas expectativas y necesidades sean
satisfechas, asi sera la calidad que para ese cliente tiene nuestro producto o servicio.

Cuando exista un contrato de compraventa, las necesidades seran explicitas y estaran
especificadas en el mismo. En otro caso, las expectativas y necesidades deberan precisar e
identificarse. La calidad se definira, por tanto a través de las especificaciones que definen al

producto o servicio que, respectivamente, queremos obtener o prestar.

Las necesidades o expectativas del cliente incluyen, entre otros, aspectos relacionados con
su aptitud para el uso, seguridad, fiabilidad economia.
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La calidad se obtiene y se mejora a lo largo de todo el proceso productivo, es decir, en el
disefio en la fabricacion del producto o la prestacién del servicio, en la comercializacién, en

el transporte, en el servicio postventa, etc.
La norma UNE 66-001-92 define a la calidad la siguiente forma.

Conjunto de propiedades y caracteristicas e un producto o servicio que le confieren su
aptitud para satisfacer unas necesidades expresadas o implicitas. Vicente, (2008, p. 7-8)

Calidad del producto

Es un conjunto de factores de calidad y parametros que se utilizan actualmente para evaluar
los requisitos que deben cumplir los productos o servicios para satisfacer las necesidades de
los clientes. Un factor importante para el funcionamiento de una organizacion es la calidad
de sus productos y servicios. Se debe tener siempre en cuenta, los aspectos que inciden en

ellas:

Supervision y trabajadores calificados

La supervision de manufactura y el personal de la planta, influyen decisivamente en la

fabricacion.
Inspeccion y especificaciones técnicas

La inspeccion y pruebas funcionales comprueban el cumplimiento con las especificaciones

técnicas.
Instalacion y servicio del producto

La instalacion y el servicio del producto ayudaran a lograr el funcionamiento correcto, de

acuerdo a las especificaciones y por el control de mantenimiento adecuado.
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Mejora en la calidad

Cada esfuerzo y mejora que se realice hacia la calidad y por mantenerla, significard un

cambio positivo para el equipo de trabajadores de la empresa.

TALENTO HUMANO

El Desarrollo del Talento Humano es un tema estratégico dentro de la organizacion y
valorado por los trabajadores. Retener, estimular y desarrollar la capacidad del personal es
un desafio frente al cual muchas empresas fracasan. En ocasiones los gerentes impiden el
crecimiento profesional de los empleados cuando sus actitudes intimidan en vez de

promover que destaquen las personas a su cargo. Weither (2007, p. 14)

Desarrollo del talento humano: Elemento de Control que define el compromiso de la
entidad publica con el desarrollo de las competencias, habilidades, aptitudes e idoneidad del
servidor publico. Determina las politicas y practicas de gestion humana a aplicar por la
entidad, las cuales deben incorporar los principios de justicia, equidad y transparencia al
realizar los procesos de seleccién, induccion, formacién y capacitacion de los servidores
publicos del Estado. Stephen (2008, p. 102)

PARAMETROS DE CALIDAD
CALIDAD DE DISENO Y CALIDAD DE CONFORMIDAD

Una cosa es el tipo de producto que queremos obtener y otra el producto que realmente
obtenemos.Si nuestra empresa es finalista, es decir, si nuestro producto esta totalmente
acabado y listo para ser consumido, los estudios de mercado y las caracteristicas de nuestra
empresa definiran el producto que deseamos obtener. Si vendemos a otras empresas que
emplean nuestros productos en los suyos propios, seran nuestros clientes quienes nos

definiran las caracteristicas del producto a obtener. Camino (2007, p. 385-386)
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Se entiende por calidad de disefio como la idoneidad o aptitud para su utilizacion o
aplicacion desde la perspectiva del cliente. Esta idoneidad o aptitud para el uso, se
determina por aquellas caracteristicas del producto o servicio que el cliente puede re
conocer como beneficiosas para él. Nebreda (2008, p. 28 - 29)

El disefio de un producto es el proceso de definir las caracteristicas del producto requeridas
para satisfacer las necesidades de los clientes.

El disefio de un producto es un proceso creativo basado en gran parte en conocim,ientos
tecnologicos o funcionales. Los disefiadores son ingenieros de disefio, analistas de sistemas,
sistemas, jefes operativos, y otros planificadores méas. Los resultados finales del disefio de
un producto son procedimientos, especificaciones, diagramas de flujo, hojas de analisis y
especialmente objetivos para las caracteristicas del producto. Juran (2006, p. 181)

Un elemento vital del disefio del producto es un impacto en la calidad. La manera en la que
los clientes reciben los productos esta determinada en gran parte por la forma en la que
éstos incorporan la calidad en su disefio. La incorporacion de la calidad de los productos en
sus disefios es el primer paso en la produccién de productos de calidad superior. La calidad
esta determinada por la percepcion del cliente del grado de excelencia de las carcteristicas
de los productos o servicios. Gaither & Frazier (2009, p. 115)

CALIDAD EN USO
Efectividad

Capacidad del producto software para permitir a los usuarios alcanzar objetivos
especificados con exactitud y completitud, en un contexto de uso especificado.

La efectividad de una organizacion es el requisito previo para que cumpla sus metas.
Especificamente es el grado en que una organizacion es capaz de lograr sus metas.
Lusthaus (2005, p. 21)
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Productividad

Capacidad del producto permite a los usuarios gastar una cantidad adecuada de recursos

con relacion a la efectividad alcanzada, en un contexto de uso especificado.

La productividad mide la relacion entre productos e insumos. La productividad crece
cuando se registra un aumento del producto sin que haya habido un crecimiento
proporcionalmente igual de los insumos, o cuando se consigue producir algo con menos
insumos. También puede considerarse en términos monetarios. Cuando el precio obtenido
por un bien o servicio determinado aumenta sin que haya habido un aumento de la

productividad.

El incremento de la productividad puede contribuir a aumentar los ingresos y reducir la
pobreza, generando asi un circulo virtuoso. En efecto, el aumento de la productividad
reduce los costos de produccion y eleva la rentabilidad de las inversiones; una parte de esa
mayor rentabilidad se convierte en ingresos para los propietarios de las empresas y los
inversionistas, y otra parte se convierte en aumentos salariales. En tal contexto, es posible
que los precios bajen y que al mismo tiempo crezcan el consumo y el empleo, todo lo cual
permite que la gente salga de la pobreza. Combeller (200, p. 1-13)

Seguridad fisica

Se refiere a las medidas que hay que adoptar para proteger al personal, equipos e
instalaciones relacionados con la tecnologia de la informacion, de los dafios que puedan ser
causados por catastrofes naturales (incendios, inundaciones, chispas eléctricas, huracanes,

terremotos, etc.), por errores humanos involuntarios y actos agresivos voluntarios.

Calle (2007, p. 76)
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Satisfaccion con el producto y satisfaccion del cliente

La satisfaccion con el producto se alcanza cuando las caracteristicas de este cubren las
necesidades del cliente, es la razon que impulsa a comprar siempre el mismo bien y a
acudir de nuevo a la misma empresa de servicio en general, es sindnimo de satisfaccion del

cliente.

Cuando un producto tiene deficiencias, resulta insatisfactorio. EI mayor impacto de los
defectos se acusa en os costes de produccion, que se ven incrementados por los costes
asociados a rehacer trabajos previos y los derivados de compensar las reclamaciones de los
clientes. Varo (2005, p. 32-37)

2.4.2 Ventas (Variable Dependiente)

ESTRATEGIAS DE VENTAS

“Plan disefiado para alcanzar los objetivos de la venta. Es una parta del plan de marketing y
suele incluir los objetivos de cada vendedor, material promocional a usar, presupuesto de
gastos asignados al departamento de ventas, promedio de visitas/dia a realizar por

vendedor, tiempo a dedicar a cada producto, etc.” Enciclopedia practica de ventas (2009)

Tipos de clientes

Clientes internos

Accionistas

Son los que invierten en la compaiiia. Esperan de esta que les aporte beneficios y que les

informe de como evolucionan los principales indicadores econémicos.
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Personal
Son los que desarrollan el servicio. Esperan que se reconozca su labor, se les informe y se

les de las herramientas necesarias para ejecutar su trabajo.

Clientes externos

Canales de comercializacion
Son los que distribuyen el producto. Esperan de la empresa una comision de acorde a los

resultados y una seguridad en la relacién.

Proveedores
Son los que nos venden productos y materias primas. Esperan el cumplimiento de los

pactos, cierto tipo de exclusividad y una planificacion de las compras.

Mercado de referencia
Son los que influyen en nuestras decisiones (consultores, universidades...). Esperan
posibles subvenciones o remuneraciones, asi como la posibilidad de realizar experimentos,

pruebas piloto.
Mercado de influencia
Son los que influyen en el cliente final (prensa, autoridades...). Esperan de nosotros que les

informemos de novedades y noticas, que publiqguemos

Cliente actual
Es el que compra. Espera una atencion y prestacion de servicio satisfactorias.
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Cliente competidor
Es el que compra a la competencia. Espera que nos dirijamos a €l con una mejor oferta de

valor que la que ya tiene.

Cliente potencial no usuario
Es el que podria comprar pero que no lo hace. Espera (aunque no lo explicite) que le

expliqguemos de qué modo nuestro producto cubre sus necesidades.

Cliente antiguo recuperable
Es el cliente que compraba pero que ahora ya no compra. Espera que nos dirijamos a él con
una nueva oferta de valor que mejore la anterior. Barquero (2006, p. 2).

LAVENTA

La Venta define Pujol (2003, p. 340) como un “Contrato en el que el vendedor se obliga a
transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de
dinero. También puede considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el
cual el vendedor pretende influir en el comprador. Alrededor de la accién de vender la
empresa, despliega una serie de funciones como la fuerza de ventas, la publicidad, la
investigacion de marketing, la promocion, etc., todas las actividades de marketing son

necesarias para que la accion de vender sea efectiva.

Es un proceso por medio del cual la empresa intercambia su producto o servicio al
consumidor mediante el pago de un precio convenido, el mismo que decide si desea obtener
una venta minorista 0 al mayoreo lo que le permitira mayor comodidad y beneficio al

momento de su compra.
Segun Kotler (2006, p. 36-39) “Sostiene que los consumidores y los negocios, si se les

deja solos, normalmente no adquiriran una cantidad suficiente de los productos de la

organizacion. Por ello, la organizacién debe comprender una labor agresiva de ventas y
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promocion”. La Venta Personal, explica Iniesta (2005, p.250) “Es aquella que se basa
esencialmente en la intervencién del vendedor. Fundamentalmente en la venta de servicios,

industrial de perecederos etc.”

“Las Ventas Personales de acuerdo con Stanton (2007, p. 528) constituyen una
comunicacién directa de informacion, a diferencia de la comunicacion indirecta e
impersonal de la publicidad, de las promociones de ventas y de otras herramientas
promocionales. Esto significa que las ventas personales pueden ser mas flexibles que las
demas herramientas de promocion. Los vendedores pueden individualizar sus

presentaciones para adecuarlas a las necesidades y comportamiento de cada cliente.

“Las ventas personales pueden enfocarse en individuos o empresas que se sabe que son
clientes posibles, si es que la organizacion hizo bien su trabajo al dividir en segmentos y
metas su mercado. Como resultado, los esfuerzos empefiados son minimos. Asi las ventas
personales minimizan el esfuerzo desperdiciado, en cambio, los mensajes de publicidad
muchas veces se desperdician en personas que en realidad no son clientes potenciales.”

Segln Pujol (2003, p. 341) la Venta al por mayor es la “Venta de bienes o servicios que se
realiza a entidades o a quienes los adquieren para su posterior reventa, con objeto de
obtener beneficio. Este tipo de venta suele realizarse en grandes cantidades, siendo tipica de

los mayoristas y fabricantes.”

TIPOS DE VENTA
En una primera instancia, se puede identificar a dos grandes Tipos de Venta, cuya
diferencia radica en "a quién" se le vende y los usos o fines que éstos le dan a los productos

adquiridos. Estos dos tipos de venta son:
VENTA MINORISTA O AL DETALLE

Incluye todas las actividades relacionadas con la venta directa de bienes y servicios al

consumidor final para un uso personal no comercial.
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Un minorista o establecimiento al detalle es toda aquella empresa cuyo volumen de ventas
procede, principalmente, de la venta al menudeo. Entre los principales tipos de minoristas
tenemos: Establecimientos especializados, almacenes departamentales, supermercados,
establecimientos de conveniencia, establecimientos de descuento, minoristas de precios

bajos, supertiendas y tiendas catalogo.

Segun William, Michaell, & Walker (2008, p. 20), entrar en las ventas al detalle es facil y
fracasar es todavia mas facil. Para sobrevivir en las ventas al detalle una empresa tiene que
hacer una labor satisfactoria en su funcion primaria: atender a los consumidores. Por
supuesto, una empresa detallista tiene también que cumplir su otro papel, servir a los
productores y mayoristas. Esta funcion doble es tanto la justificacion como la clave del

éxito en las ventas al detalle

VENTA AMBULANTE

Muy frecuentemente en los paises en desarrollo aunque, en general, las reglamentaciones
municipales no los permiten y la tendencia es hacia la erradicacion en aquellos lugares en
donde existen. En primer lugar, por una cuestion de higiene y salubridad publica, ya que
son actividades que generan olores y residuos, los que a su vez, atraen a insectos y
roedores. La otra razon es la desigualdad ante los puestos de venta establecidos, quienes
estdn sujetos a inspecciones periddicas para verificar el cumplimiento de las

reglamentaciones impositivas y de salubridad e higiene. Camelo (2005, p.124)

VENTADIRECTA

Se entiende por venta directa la comercializacion fuera de un establecimiento mercantil de
bienes y servicios directamente al consumidor, mediante la demostracién personalizada por
parte de un representante de la empresa vendedora, lo que distingue de las denominadas
ventas a distancia, en las que no existe un contacto personal entre la empresa vendedora y

el comprador.
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La venta directa aparece, pues, como generadora de oportunidades de negocio, accesible a
las personas que buscan fuentes alternativas de ingresos, y cuya entrada no esta restringida

generalmente por sexo, edad, educacion ni experiencia previa. Chanclén (2007, p.7-18)

Gréfico 1: Venta Directa

VENTA
Habilidades DIRECTA
- Comisiones

Fuente: Venta Directa (Chanclén, 2007)
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Comunicacion

.
K

VENTAS EN FERIAS, EXPOSICIONES Y SALONES

No todas las ventas se realizan en el despacho del cliente, ni del modo habitual. En
ocasiones puntuales, la empresa puede considerar mas conveniente la presencia del
vendedor en ferias nacionales e internacionales, salones, stands, etc. Las ferias nacionales
son las que presentan expositores procedentes de un mismo pais o region, mientras que las
ferias internacionales suponen grandes eventos de exhibicion para facilitar contactos con
empresas de distintos paises.

En este tipo de evento, la actividad comercial adquiere otros matices, ya que por lo general
se acompafian muestras, catalogos de novedades, innovaciones, demostraciones, etc. El tipo
de venta no es tan agresiva y el vendedor, fundamentalmente, se exhibe y entabla nuevas
relaciones.
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Por lo general, en la venta en ferias, salones, stands y exposiciones, el vendedor expone sus
productos directamente o a través de publicidad en un espacio ocasional y durante un
tiempo limitado. Por tanto, en este contexto la accion comercial es distinta a la practica
habitual en la gestion de ventas, y también varia la forma de comunicar e informar acerca
del producto, asi como el modo de abordar y atender al cliente.

Ideaspropias (2005, p. 235)

VENTA MAYORISTA O AL MAYOREO

Incluye todas las actividades de venta de bienes o servicios dirigidos a la reventa o a fines
comerciales. Las ventas al mayoreo (0o comercio mayorista) son las ventas, y todas las
actividades relacionadas directamente con éstas, de bienes y servicios a empresas de
negocios y otras organizaciones para 1) reventa, 2) uso en la produccién de otros bienes y

servicios 0 3) la operacién de una organizacion.

Entre los principales tipos de mayoristas tenemos: Mayoristas en general, mayoristas de
servicios completos, mayoristas de servicios limitados, comisionistas y agentes, sucursales

y oficinas de fabricantes y de distribuidores minoristas, y mayoristas especializados.

Segun Kotler & Keller (2008, p.509-511), por regla general, se recurre a los mayoristas
cuando resultan mas eficaces en el desarrollo de una o mas de las siguientes funciones:
Venta y promocién, compra y constitucion del surtido de productos, ahorros derivados de
un gran volumen de compras, almacenamiento, transporte, financiamiento, asuncién de

riesgos, informacion del mercado y servicios de administracion y asesoria.
En una segunda instancia, se puede identificar al menos cinco tipos de venta, cuya

diferencia radica en "la actividad de venta" que las empresas pueden optar por realizar, los

cuales son: 1) Venta personal, 2) venta por teléfono, 3) venta en linea, 4) venta por correo y
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5) venta por maquinas automaticas. A continuacion, veremos en que consiste cada uno de

ellos.

VENTA PERSONAL

Es la venta que implica una interaccién cara a cara con el cliente . Dicho de otra forma, es
el tipo de venta en el que existe una relacién directa entre el vendedor y el comprador.

Las ventas personales se llevan a cabo en determinados mercados y para algunos productos,
debido a su alto costo. La venta personal es una herramienta de la promocién en la que un
representante de la compafiia realiza labor de ventas ante uno o varios clientes.

Valdéz (2007, p. 123)

Segun Kotler, Armstrong, Camara, & Cruz (2005, p. 25), la venta personal es la
herramienta mas eficaz en determinadas etapas del proceso de compra, especialmente para

Ilevar al consumidor a la fase de preferencia, conviccion y compra.

Por otra parte, la venta personal (como su nombre lo indica) es un tipo de venta que

requiere de vendedores para gque realicen las siguientes tareas:

Atencidn o recepcién de pedidos (venta interior)

Consiste en recepcionar los pedidos que hacen los clientes en el "mostrador” de la empresa.
Por ejemplo, las personas que atienden detras del mostrador de almacenes, ferreterias y
librerias, realizan este tipo de tarea porque los compradores acuden a ellos para hacerles sus

pedidos. Por tanto, los productos le son comprados a ellos, mas que vendidos por ellos.

Busqueda y obtencién de pedidos (venta exterior)

Esta tarea incluye la venta creativa de productos y servicios desde electrodomésticos,
maquinaria industrial y aviones, hasta pdlizas de seguros, publicidad o servicios de
tecnologias de la informacion. Por tanto, consiste en: 1) identificar y clasificar

adecuadamente a los clientes potenciales, 2) determinar sus necesidades y deseos
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individuales, 3) contactarlos para presentarles el producto o servicio, 4) obtener el pedido y

5) brindar servicios posventa.

Apoyo a la venta personal
Esta tarea involucra una serie de actividades que apoyan a los vendedores que obtienen
pedidos, por ejemplo, realizando exhibiciones del producto o servicio en el negocio del

cliente.

VENTA POR TELEFONO (TELEMARKETING)
Este tipo de venta consiste en iniciar el contacto con el cliente potencial por teléfono y

cerrar la venta por ese mismo medio.

Segun William, Michaell, & Walker (2008, p. 20), los productos que se pueden comprar
sin ser vistos son idoneos para las ventas por teléfono. Ejemplos de esto son los servicios de
control de plagas, las suscripciones a revistas, las tarjetas de crédito y las afiliaciones a

clubes deportivos

Existen dos tipos de venta por teléfono

La venta telefonica externa o de salida

Consiste en llamar (por teléfono) a los clientes potenciales para ofrecerles un producto o
servicio con la intencidn de cerrar la venta en cada llamada.

Dada sus complejidades, este tipo de venta telefonica requiere de vendedores
especializados para lograr resultados 6ptimos.

La venta telefénica interna o de entrada

Consiste en atender las llamadas de los clientes para recibir sus pedidos (que pueden ser

fruto de los anuncios en la television o de publicaciones en periddicos o revistas, acciones
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de correo directo, etc...).

Este tipo de venta telefonica requiere, por lo general, de nimeros gratuitos (como el 0800 o
0900) para que los clientes no corran con el gasto de la llamada.

VENTA ONLINE (en linea o por internet)

Este tipo de venta consiste en poner a la venta los productos o servicios de la empresa en un
sitio web en internet (por ejemplo, en una Tienda Virtual), de tal forma, que los clientes
puedan conocer en qué consiste el producto o servicio, y en el caso de que estén
interesados, puedan efectuar la compra "online”, por ejemplo, pagando el precio del
producto con su tarjeta de crédito, para luego, recibir en su correo electronico la factura, la

fecha de entrega y las condiciones en las que recibira el producto. Martinez (2005, p.201)

Segun William, Michaell, & Walker (2008, p.20), las categorias en que las ventas en linea
abarcan la porcion méas cuantiosa del comercio detallista son los libros, mdsica y videos,
hardware y software de computadora, viajes, juguetes y bienes de consumo electronicos.
Por supuesto, ya que los cambios en internet se producen rapidamente, estas categorias
pueden verse superadas pronto por otras —tal vez, por articulos de belleza y cuidados de la

salud, partes para autos, o productos para mascotas.

VENTA POR CORREO: O correo directo

Este tipo de venta consiste en el envio de cartas de venta, folletos, catalogos, videos, Cds
y/o muestras del producto a los clientes potenciales mediante el correo postal, pero con la
caracteristica adicional de que se incluye un "formulario de pedido" para que la persona
interesada pueda efectuar la compra, ya sea enviando el formulario (también) por correo,
realizando una llamada telefénica o ingresando a una pagina web para hacer efectivo el

pedido.
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Los pedidos por correo son, esencialmente, una modalidad pasiva de ventas, en la que usted
reacciona ante un pedido hecho por alguien que ha visto su impreso, anuncios o sitios en
Internet. En cambio, el correo directo puede utilizarse tanto con los consumidores como
con los clientes corporativos. Por consiguiente, el correo directo es particularmente Util para
vender a sus actuales clientes, cuyos detalles (incluido nombre, direccién y preferencias de

compra) ya tiene usted registrados. Hingston (2006, p. 53-54)

Segun Kotler, Armstrong, Camara, & Cruz (2005, p. 25), el correo es un medio
adecuado para la comunicacion directa e individualizada, ya que permite una mejor
seleccion del publico objetivo, se puede personalizar, es flexible y permite evaluar
facilmente los resultados. Ademas, y segun los mencionados autores, se ha podido
comprobar que el correo es un medio eficaz para la promocion de todo tipo de productos,
desde libros, suscripciones a revistas y seguros, hasta articulos de regalo, moda, articulos de
alimentacion de gran calidad o productos industriales. El correo es también un medio muy
utilizado por las instituciones benéficas en los Estados Unidos y gracias a él, recaudan

miles de millones de dolares al afio.

VENTA POR MAQUINAS AUTOMATICAS

Segun William, Michaell, & Walker (2008, p.20), la venta de productos por medio de una
maquina sin contacto personal entre comprador y vendedor se llama venta por maquinas
automaticas. Su atractivo radica en la conveniencia o comodidad de la compra. Los
productos vendidos en maquinas vendedoras automaticas son habitualmente marcas
prevendidas, bien conocidas, con una alta tasa de rotacién, de alimentos y bebidas. las
maquinas vendedoras pueden ampliar el mercado de la compafiia por estar ante los clientes
en el lugar y el momento en que éstos no pueden ir a una tienda. Por consiguiente, el equipo

vendedor se encuentra casi en todas partes.
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Las principales desventajas de la venta por maquinas automaticas son: 1) Su
implementacion tiene un costo elevado (por la inversion inicial), 2) necesita de
mantenimiento regular y requiere de reabastecimiento de los productos, por lo que sus
costos operativos pueden ser altos y 3) requiere de un espacio fisico y de cierta vigilancia,

lo cual, suele tener un costo adicional.

25 HIPOTESIS

La calidad del producto permitira incrementar las ventas en la empresa Cereales la Pradera

de la provincia de Cotopaxi.

2.6 VARIABLES

Variable Independiente: Calidad del producto

Variable Dependiente: Ventas.
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Utiliza la recolecciéon y andlisis de datos para de esta manera contestar preguntas de
investigacion y probar hipotesis que han sido formuladas previamente, confia en la
medicion numérica y en el uso de métodos estadisticos para hacer inferencias a partir de los
resultados obtenidos. Permitiendo obtener resultados con precision y exactitud. Se basan en
un proceso hipotético deductivo y buscan generalizar los resultados obtenidos hacia

poblaciones mas amplias.

La presente investigacion tuvo un enfoque cuantitativo debido a que se buscoé contribuir al
cambio y mejorar la calidad de vida del hombre buscando siempre transformar la realidad
social sin olvidar que el mundo es cambiante y dindmico y las personas son agentes activos

de esta realidad.
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La presente investigacion, utilizara dos modalidades de investigacion, las mismas que se

mencionan a continuacion:

3.1.1 Investigacion Bibliogréafica

Se ha recurrido a la Investigacion Bibliografica para la construccién de la pasada
investigacion con el proposito de conocer las aportaciones cientificas sobre los temas que
se han investigado, teniendo documentos tales como: libros y tesis de grado realizadas

anteriormente.

3.1.2 Investigacién de Campo

Recoleccion de informacion primaria, la misma que serd la mas efectiva, puesto que el
investigador tendrd contacto directo con la realidad, se establecerd mayor conocimiento

sobre la problematica que atraviesa la empresa.

Para la obtencién de esta informacion es necesario la utilizacion de algunas técnicas como.

e Laobservacion directa, que permite analizar el comportamiento del consumidor, asi
como del personal de la empresa de manera confiable y con la mayor credibilidad
posible.

e La encuesta, que se aplicd a la poblacion de clientes de la organizacién, con el

propdsito de conocer las expectativas y necesidades de los mismos.

e La entrevista, se la realiz6 al gerente de la organizacién, para establecer y conocer
las razones por las que se esta dando la problematica en la empresa, profundizando

asi en la informacion de interés para el estudio de la investigacion.
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3.2 NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

Para la realizacion de la presente investigacion, se aplicaron el siguiente tipo de

investigacion.

3.2.1 Investigacion Exploratoria

Se realiz6 la investigacion exploratoria con el objetivo de conseguir un acercamiento con la
realidad que se investig6 para obtener datos que permitiran plantear soluciones al problema

a través de una propuesta de solucion.

3.2.2. Investigacion Descriptiva

Se llevd a cabo la investigacion descriptiva para establecer el tamafio de la poblacién y
verificar las formas de conducta de los empleados y clientes que son parte de nuestra
muestra y estableciendo su comportamiento concreto en base al estudio de las relaciones
entre las variables, utilizando la entrevista y la encuesta como técnicas de recoleccion de

datos para posteriormente proceder a su tabulacion y analisis estadistico.

3.2.3. Investigacion Correlacional

Se planted una investigacion correlacional con el fin de determinar cdmo se interrelaciona
la variable independiente Calidad del producto, frente a la variable dependiente que son las
Ventas, Permite examinar la relacién entre variables, para ello se aplicara la estadistica
inferencial y una herramienta indispensable que es el Ji Cuadrado, la misma que va a

permitir comprobar la hipotesis anteriormente citada.
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3.3 POBLACION Y MUESTRA

3.3.1. Poblacion

El analisis se desarrollé considerando una poblacion de 200 clientes de la base de datos que
tiene la empresa.

3.3.2. Muestra

En la ejecucion, de la presente investigacion participaran los 200 clientes, razon por la cual
es necesario calcular una muestra para poder trabajar con un nimero mas reducido de la

poblacién a investigar, para lo cual es necesario calcular la muestra mediante la aplicacion

de la siguiente férmula.

Z2PQN
"~ Z2PQ+Ne?

n = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza 95% (1.96)

P = Probabilidad favor 50%

Q= Probabilidad en contra de la ocurrencia 50%

N = Poblacién o universo (MERCADO META) 200
E = Nivel de error 5%

Remplazando
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(1.96)2? x 0.5 x 0.5 x 200

(1.96)2 % 0.5 * 0.5 + 200 * (0.05)2

3.8416 x 50

0.9604 + 0.5

192.08

1.4604

130
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3.6 OPERACION DE VARIABLES

Hipotesis: La calidad del producto permitira incrementar las ventas en la empresa Cereales la Pradera de la provincia de

Cotopaxi.

Variable Independiente: Calidad del producto

CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS | INDICADORES ITEMS TECNICA E
INSTRUMENTO

Calidad del producto: Cantidad Justa | ;Qué importancia tienen los Encuesta directa a los

Es un conjunto de factores de | Factores de calidad Rapidez de | siguientes factores a la hora de | clientes externos

calidad y parametros que se distribucion comprar los productos ?

utilizan actualmente para evaluar Precio Justo Encuesta directa a los

los requisitos que deben cumplir Calidad ¢En qué lugar usted adquiere clientes externos

los productos o servicios para Talento humano | S productos? Encuesta directa a los

satisfacer las necesidades de los

clientes.

Parametros de
calidad

Calidad de disefio

Calidad
Conformidad
Calidad de uso

de

¢Cudl es su percepcion en

cuanto al precio de los

productos?

¢Es adecuado el empaque que
contiene el
(El
necesidades?

producto?
producto satisface sus

clientes externos
Encuesta directa a los

clientes externos
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Hipotesis: La calidad del producto permitira incrementar las ventas en la empresa Cereales la Pradera de la provincia de

Cotopaxi.

Variable Dependiente: Ventas.

CONCEPTUAL IZAC ION| CATEGORIA | INDICADORES ITEM ES TECNICA E
S INSTRUMENTO
Ventas. . Queé tipo de venta es de su
Es un proceso por medio del Venta Ambulante preferencia? Encuesta directa a los
cual la empresa intercambia \enta Direct Personal clientes externos
. 'Venta Minorista enta Directa A
su producto o servicio al Telefonica _
. . Online Encuesta directa a los
consumidor mediante el pago Venta en ferias salones Y .
. . L Por correo clientes externos
de un precio convenido, el exhibiciones
mismo que decide si desea i Encuesta directa a los
Personal ¢ Prefiere comprar los productos en y
inori clientes externos
obtener una venta minorista la empresa por?
'Venta al Mayoreo
o al mayoreo lo que lg Y Teléfono |
permitira mayor comodidad y ¢Laempresa Cereales La
. . Pradera Cia. Ltda. satisface
beneficio al momento de su Online
sus necesidades?
compra.
Por correo

Méquinas automaticas
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3.5 PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para la recoleccion de la informacion, se aplico técnicas de investigacion e instrumentos de
recoleccidn, tanto para informacién secundaria como primaria, los mismos que se detallan

a continuacion.

Tabla 1: Recoleccion de Informacién

ECNICAS DE| INSTRUMENTQOS DE
INVESTIGACION RECOLECCION

1 Informacion Secundaria | 1.1 Libros de Marketing

1.1Analisis de documentos(| 1.1.2 Libros de Ventas
Lectura 1.1.3 Libros de Servicio al
Cientifica) Cliente

1.1.4 Tesis de Grado
relacionadas con la calidad
del producto

1.1.5 Paginas Web

2.Informacién primaria 2.1 Fichas de observacion

2.1 Observacion

2.2 Encuesta 2.2.1 Cuestionario

SELECCION DE RECURSOS DE APOYO
Equipo que va a llevar a cabo la recogida de la informacion

La informacién fue receptada por el investigador con ayuda del Gerente General de la
empresa Cereales la Pradera Ing. Ivan Cuadrado.
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Establecer si es un instrumento existente o se generd uno nuevo

Programas computarizados tales como: Microsoft Office Word 2007, Microsoft Excel 2007

Se generd un programa que permitié obtener informacién el mismo que demostré mayor
confiabilidad, validez y objetividad. ElI programa IBM SPSS Statistic 20 nos brinda
muchos beneficios ya que el analisis descriptivo incluye presentacion grafica de la

informacion.

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Hoy en dia los investigadores ya no lo hacen de la manera descrita, sino que la codificacion
la efectlan directamente, transfiriendo los valores registrados en los instrumentos aplicados
(cuestionarios, escalas de actitudes o equivalentes) a un archivo / matriz de un programa
computarizado de andlisis estadistico (SPSS. Minitab o equivalente).O bien si no se cuenta
con el programa, los datos se capturaran en un documento de Excel (matriz) y luego se

trasladan a un archivo del programa de analisis.

Para analizar y procesar la informacion de la presente investigacion se procedid de la

siguiente manera.

3.6.1 Revisar la informacion

Luego aplicado los instrumentos para la recoleccion de datos se procedio a la revision de la
informacion para detectar errores, eliminar respuestas contradictorias, organizar de forma

clara que se facilite la tabulacion.
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3.6.2 Categorizacién y tabulacion de la informacion

Se procedi6 a categorizar determinando los grupos de acuerdo a las respuestas tomando en cuenta
que una respuesta no puede corresponder mas que a una sola categoria en cuanto la tabulacion nos

permitira conocer la frecuencia con lo que se repite los datos de la variable.

3.6.3 Codificacion de datos
Para la representacion se utilizé el programa Excel utilizando graficos, barras o pastel.

3.6.4 Andlisis de Datos

Una vez que se ha recopilado, tabulado, graficado la informacion, es necesario analizarla
para presentar los resultados, el analisis de datos dependera de la complejidad de la

hipétesis y del cuidado con el que se haya elaborado el proyecto de la investigacion.
El analisis comprendio 2 etapas:

Seleccionar el estadigrafo mas apropiado en funcion de la hipotesis formulada y la
presentacion de datos.

En este caso se realizd a través de la investigacion descriptiva que nos permitira organizar,

resumir los datos en porcentajes.
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3.6.5 Interpretacion de resultados

Se elabord bajo una sintesis de los resultados obtenidos que nos permitira encontrar la
informacion para dar una posible solucion objeto de estudio.

Se aplico el JI cuadrado para verificar la hipotesis presentada en la investigacion y ver si

existe relacion entre las variables.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Analisis de los Resultados
Si bien el analisis e interpretacion de los resultados es la Ultima etapa del proceso de
investigacién, todas las anteriores, comprendidas en el disefio, concurren hacia la

realizacion de esta importante operacion.

Como dice (Cabrera, 2004) los datos en si mismos tienen limitada importancia, es necesario
"hacerlos hablar", en ello consiste, en esencia, el andlisis e interpretacién de los datos.
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"El proposito del analisis es resumir las observaciones llevadas a cabo de forma tal que
proporcionen respuesta a la interrogantes de la investigacion. La interpretacion, mas que
una operacion distinta, es un aspecto especial del analisis su objetivo es "buscar un
significado mas amplio a las respuestas mediante su trabazdn con otros conocimientos
disponibles” que permitan la definicion y clarificacién de los conceptos y las relaciones

entre éstos y los hechos materia de la investigacion.

Mediante las encuestas realizadas a los clientes de la empresa “Cereales la Pradera”, se
obtuvieron los siguientes resultados que seran de vital importancia para poder encontrar una

solucion al problema de la empresa mediante su adecuada interpretacion y analisis:

4.2 Interpretacion de Datos

Para ejemplificar y conocer de manera objetiva los resultados de la encuesta realizada a los
clientes externos de la empresa “Cereales la Pradera”, se presenta el desarrollo de la misma.
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PREGUNTAN.- 1
¢ Con qué frecuencia usted adquiere productos La Pradera?

Tabla 2: Frecuencia de compra

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Cada semana 20 15.40%
Cada dos 35 26.90%
semanas
Mensualmente 75 57.70%
Total 130 100%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Grafico 2: Frecuencia de compra

15,40%

m Cada semana

m Cada dos
semanas

57,70%

Mensualmente

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Analisis e Interpretacion

Mediante las encuestas aplicadas se pudo conocer que el 57% adquieren sus productos
mensualmente, el 26.9 % manifestaron que realizan sus compras cada dos semanas y el
15.4% contestd que realizan sus compras cada semana. La empresa en la actualidad cuenta
con productos de calidad pero su deficiencia se encuentra en que no cuenta con un plan de

publicidad adecuado lo que genera que las ventas no tengan el incremento deseado.
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PREGUNTA N.- 2
¢ Como calificaria a los productos La Pradera?

Tabla 3: Los productos son

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Muy bueno | 31 23.80%
Bueno 99 76.20%
Total 130 100%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 3: Los productos son

H Muy bueno

H Bueno

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

De los resultados obtenidos el 76.2% respondieron que los productos La Pradera son
buenos y el 23.8% restantes respondieron que los productos La Pradera son muy buenos

por lo que se puede constatar que el producto esta satisfaciendo las necesidades y deseos de
cada uno de sus consumidores.
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PREGUNTA N.- 3

¢ El producto satisface sus necesidades?

Tabla 4: Satisface sus necesidades

Frecuencia

Porcentaje

Validos Si

130

100%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 4: Satisface sus necesidades

mSi

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

De los resultados obtenidos el 100% de las personas encuestadas manifestd que los
productos ofrecidos por la empresa satisfacen sus necesidades. La empresa se preocupa de
que sus productos estén en el mercado con una excelente presentacion y garantias con las

exigencias de la calidad, variedad, con la finalidad de satisfacerlas necesidades de los

clientes.
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PREGUNTAN.- 4
¢ Prefiere comprar productos La Pradera por?

Tabla 5: Al comprar considera

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Calidad 70 53.80%
Variedad 30 23.10%
Precio 30 23.10%
Total 130 100%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 5: Al comprar considera

 2310% _
- m Calidad

H Variedad

Precio

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 53.8% prefieren comprar productos La Pradera por la
calidad ya que aseguran que durante el tiempo que llevan consumiendo estos productos les
ha brindado confianza y seguridad, mientras el 23.1% respondieron que consumen
productos La Pradera por su variedad en productos y el 23.1% restante manifestaron que
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los productos ofrecidos por la empresa Cereales La Pradera son accesibles para cualquier
bolsillo.

PREGUNTAN.-5
¢En qué lugar usted adquiere sus productos?

Tabla 6: Adquiere sus productos

Frecuencia Porcentaje
Vélidos Supermercados 83 63.80%
Mercados 28 21.50%
publicos
Tiendas de barrio 19 14.60%
Total 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Graéfico 6: Adquiere sus productos

14,60%

B Supermercados
m Mercados publicos

Tiendas de barrio

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Analisis e Interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas el 21.50% respondieron que sus productos los
adquieren en supermercados, el 21.5% manifiesta que consume sus productos en mercados

publicos y el 14.6% indicaron que sus compras lo realizan en tiendas de barrio.
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Por lo que se ha visto la necesidad de incrementar la publicidad, con la finalidad de resaltar
las caracteristicas y atributos de cada uno de los productos consiguiendo de esta manera
fidelizar al cliente y captar la atencién de muchos mas.

PREGUNTA N.- 6
¢ Recomendaria a otras personas a adquirir productos la Pradera?

Tabla 7: Sugiere los productos la Pradera

Frecuencia | Porcentaje

Vélidos Si 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 7: Sugiere los productos la Pradera

m Si

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

Del total de las personas encuestadas todas manifestaron que si recomendarian adquirir
productos La Pradera porque han podido constatar que cada uno de estos productos son
elaborados con el mas riguroso control de calidad, de los beneficios que brindan estos
productos y que sus precios son cdémodos.

65



PREGUNTAN.- 7
¢ Esté satisfecho con los productos?

Tabla 8: Esta satisfecho

Frecuencia Porcentaje

Vélidos Si 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Graéfico 8: Esta satisfecho

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

Del 100 % de las personas encuestadas todas respondieron que se encuentran satisfechas
con los productos que ofrecen cereales La Pradera manifestando que su satisfaccion se debe
a la calidad y variedad en productos.
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PREGUNTA N.- 8
¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir?

Tabla 9: Qué promocion le agrada

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Descuentos | 39 30.00%
Ofertas 34 26.20%
Muestras 57 43.80%
gratis
Total 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Grafico 9: Qué promocion le agrada

43,80% H Descuentos

m Ofertas

Muestras gratis

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Analisis e Interpretacion

Segun los resultados el 43.8% respondieron que les gusta recibir muestras gratis en sus
compras ya que esto les permite conocer si el producto que estan ofreciendo cumple con

sus expectativas, por otro lado el 26.2% manifiestan que prefieren recibir ofertas en sus
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compras y el 30% prefieren recibir descuentos por sus compras, a pesar que este tipo de

descuentos no es en gran medida y solo se lo realiza dias exclusivos.

PREGUNTA N.- 9
¢Esta informado de los nuevos productos y promociones por parte de la empresa?

Tabla 10: Informacion de productos y promociones

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Si 23 17.70%
No 82 63.10%
A veces 25 19.20%
Total 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Grafico 10: Informacion de productos y promociones

19,20% 17,70%
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m No

A veces

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Analisis e Interpretacion

Segun las encuestas aplicadas el 63.10% manifiestan que no se encuentran informados de
nuevos productos y promociones dificultando de esta manera las ventas, por otro lado el

17.7% respondieron que si estan informados de nuevos productos y promociones mediante
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volantes que les entregan al momento de ingreso al supermercado y el 19.2% indicaron que

la informacion de nuevos productos y promociones se la realiza muy rara vez.

PREGUNTA N.- 10
¢ Considera que la publicidad de la empresa es?

Tabla 11: La publicidad es

Frecuencia | Porcentaje

Validos Bueno 28 21.54%
Regular 102 78.46%
Total 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 11: La publicidad es

H Bueno

® Regular

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Andlisis e Interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas el 21.54% respondieron que la publicidad de la

empresa es buena mientras que el 78.46% manifestaron que la publicidad es regular. Por lo
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que la empresa debe mejorar sus estrategias de publicidad en donde se debe hacer mayor
realce en las caracteristicas del producto, permitiendo de esta manera atraer la atencién de

nuevos clientes.

PREGUNTAN.- 11
¢Através de que medio o medios le gustaria recibir informacion sobre el producto?

Tabla 12: Medios de informacién

Frecuencia | Porcentaje
Vélidos Radio 45 34.60%
Television | 59 45.40%
Periddicos | 16 12.30%
Otros 10 7.70%
Total 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 12: Medios de informacion

7,70%
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Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Del 100% de las personas encuestadas el 45.4% respondieron que les agradaria recibir
informacién de los productos por television ya que estas personas se trataban de amas de
casa el 34.6% manifestaron que les agradaria escuchar informacion de productos por radio
mientras conducen en direccion a sus hogares o sitios de trabajo, el 12.3% manifestaron que

desearian recibir informacion por revistas o periédicos porque son de facil adquisicion.

PREGUNTA N.- 12

¢ Qué tipo de caracteristicas le gustaria que mejore la empresa?

Tabla 13: Sugerencias para la empresa

Frecuencia Porcentaje

Vélidos Publicidad 130 100.00%

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Gréfico 13: Sugerencias para la empresa
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Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Del 100% de los encuestados el 100% manifestaron que la empresa debe mejorar la
publicidad en donde se realice un énfasis en las caracteristicas y beneficios de cada uno de
los productos permitiendo de esta manera llamar la atencion del cliente este siendo un

factor directo para incrementar las ventas.

4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

La prueba o comprobacion de las hipotesis se refiere al modo de presentar los resultados de
una investigacion, las cuales no se realizan al total de la poblacién investigada, sino a las
muestras seleccionadas. Para lo cual se aplica el método del Ji-cuadrado que es una prueba
estadistica que permite relacionar datos observados y esperados. De esta manera para la
verificacion de la hipotesis se aplicé el método del Ji-cuadrado, porque permitio

correlacionar las variables de estudio.

Formulacién de la hipotesis

Ho = Hipotesis nula

H1 = Hipotesis alterna

Ho = La calidad del producto NO incrementard las ventas de la empresa cereales La
Pradera

H1 = La calidad del producto Sl incrementara las ventas de la empresa cereales La Pradera

Definicidn del nivel de significacion

El nivel de significacion escogido para la investigacion fue el 5% (95%)

Eleccion de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipOtesis se escogid la prueba Ji Cuadrado, cuya formula es la

siguiente.
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x?%= 2(0—5)2

Simbologia:

X?=Ji Cuadrado

L= sumatoria
O = Datos observados (Encuestas)

E = Datos esperados (Observacion)

Para la comprobacion de la hipotesis se relacion6 dos (2) preguntas de la encuesta realizada

y se observo las siguientes frecuencias de respuesta.

PREGUNTA N.-2

¢ Como calificaria a los productos La Pradera?

Excelente [ ]
Muy bueno ]
Bueno ]
Regular [ ]

PREGUNTA N.- 10

¢, Considera que la publicidad de la empresa es?

Excelente [ ]
Muy bueno ]
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Bueno ]
Regular [ ]
Tabla 14: FRECUENCIAS OBSERVADAS
POBLACION ALTERNATIVAS TOTAL
Excelente Muy Bueno Regular
bueno

Como calificaria a los 0 31 99 0 130
productos
La publicidad de la 0 0 28 102 130
empresa es

TOTAL 0 31 127 102 260
Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco
FORMULA PARA LA FRECUENCIA ESPERADA
Fe= (Total marginal de renglén) (Total marginal de columna)

n
Tabla 15: FRECUENCIAS ESPERADAS
POBLACION ALTERNATIVAS TOTAL
Excelente Muy Bueno Regular
bueno

Como calificaria a los 0 155 63.5 51 130

74




productos
La publicidad de la 0 155 63.5 51 130
empresa es

TOTAL 260

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

CALCULO DE GRADOS DE LIBERTAD

El grado de libertad es igual a la multiplicacién del namero de las filas menos uno por el

numero de las columnas menos uno asi:

Grados de libertad

Grados de libertad (gl) = (Filas - 1) (Columnas - 1)
(g = (2-1) (4-1)
@h=@10) B
(gh=3

El valor tabular de X2 con 3 grados de libertad y un nivel de significancia de 0.05 es de
7.815

Tabla 16: PRUEBA DE Ji CUADRADO

, (O-E)?
PREGUNTAS (@] E 0-E (O -E) =

Excelente Cémo calificaria a los

productos() 0 0.0 0.00 0.00 0.00
Muy bueno 31 15.5 15.50 240.25 15.50
Bueno 99 63.5 35.50 1260.25 19.85
Regular 0 51.0 -51.00 2601.00 51.00
Excelente(La publicidad de la

empresa es) 0 0.0 0.00 0.00 0.00
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Muy bueno 0 155 -15.50 240.25 15.50
Bueno 28 63.5 -35.50 1260.25 19.85
Regular 102 51.0 51.00 2601.00 51.00

X2 172.69

Fuente: Encuesta Clientes externos
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Conclusién:

Grafico 14: JI CUADRADO
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Elaborado por: Tania Chuquitarco

Como podemos ver el valor de X2 t = 7.815 < X2 ¢ = 172.69 con 3grados de libertad, por

tanto se rechaza la hip6tesis nula o de trabajo y se acepta la hipotesis alterna que indica que

la calidad del producto permitira incrementar las ventas en la empresa La Pradera.
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CAPITULOV

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Una vez concluida la investigacion, la misma que se realizd mediante el andlisis de las
encuestas dirigidas a los clientes externos de la empresa cereales La Pradera de la
provincia de Cotopaxi, lo que permitio llegar a las siguientes conclusiones.

e Con respecto al diagnostico se define que: la calidad del producto que maneja la
empresa en la actualidad es la adecuada y por tanto no es un factor que influya para
que las ventas incrementen.

e Con respecto al diagnéstico se define que: la calidad del producto es la adecuada
por lo que los clientes de la empresa se encuentran satisfechos con las

caracteristicas y beneficios que brinda cada uno de los productos.
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Con respecto al diagnostico se define que: los factores de control de calidad del
producto que se ha estado utilizando en la empresa son los adecuados los mismos
que permiten que un cliente este satisfecho con los productos que adquiere.

Con respecto al diagndstico se define que: los factores de control de calidad son
utilizados correctamente por lo que se puede entregar a los clientes un producto de
calidad, cantidad y a un precio justo, permitiendo de esta manera cubrir con las
necesidades y deseos de los clientes.

Con respecto al diagnéstico se determina que mediante el disefio de un Plan de
Publicidad Comercial, se alcanzaria incrementar el volumen de ventas, y asi la
empresa cereales La Pradera lograria captar nuevos clientes, obteniendo una mejor

rentabilidad y brindando mejor estabilidad laboral a sus trabajadores.

La empresa cereales La Pradera, en la actualidad no cuenta con un Plan de
Publicidad, lo cual ha ocasionado inconvenientes: como disminucion de sus ventas,
no ha captado nuevos clientes y ha reducido su produccion y tiene baja

participacién en el mercado.

Con respecto al diagnostico se define que: la empresa cereales La Pradera, debe
aplicar Estrategias de Publicidad en los medios masivos de comunicacion, para de
esta manera llegar a futuros clientes y asi dar a conocer sus productos, con la

finalidad de lograr entrar en la mente de los consumidores.
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5.2 RECOMENDACIONES

e Es de vital importancia que la empresa mantenga la calidad del producto lo que
permitird mantener siempre satisfecho al cliente, obteniendo mejor rentabilidad

econdémica.

e La empresa debe actualizar constantemente sus NORMAS ISO lo que permitira
mantener satisfecho al cliente y de esta manera evitar que adquieran productos de la

competencia.

e Laempresa debe mantener los factores de calidad del producto para de esta manera
cubrir con las necesidades y deseos del cliente, permitiendo que la empresa tenga
estabilidad econdmica y fuentes de trabajo.

e Se recomienda a la empresa seguir utilizando los factores de calidad como los han
estado utilizando hasta el momento, los mismos que originan satisfaccion en cada

uno de los clientes e incluso lo que lleva al cliente a que recomiende este producto.

e Esde real importancia el disefio de un Plan de Publicidad Comercial, ya que de esta
manera la empresa cereales La Pradera, incrementara sus ventas y ademas se llegara
a tener una mejor estructura en cuanto al direccionamiento comercial, siempre y
cuando los mecanismos de operacion de Marketing sea los adecuados para lograr

sus objetivos.

e Se recomienda aplicar un sistema procedente y profesional, a través de la utilizacion
de medios masivos de comunicacién como la television, la radiodifusion, la prensa
y elaborando afiches, triptico y vallas de ésta manera daremos a conocer al publico

de la presencia de la empresa cereales La Pradera.
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e Se recomienda efectuar un analisis FODA, porque sera de gran utilidad en el
analisis del mercado y en las estrategias de comunicacion que se disefie y que

califiquen para ser incorporadas en el Plan de Publicidad Comercial.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

6.1.1 Titulo

Disefiar un Plan de Publicidad Comercial, utilizando Estrategias de Medios Masivos de
Comunicacion, para incrementar las ventas de la Empresa Cereales la Pradera de la

Provincia de Cotopaxi.

6.1.2 Institucién Ejecutora

Esta investigacion seré realizada en la Empresa Cereales la Pradera de la Provincia de

Cotopaxi.
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6.1.3 Beneficiarios

Mediante los resultados de esta investigacion se lograra que la empresa Cereales La Pradera
mejore sus condiciones de mercado, en aspectos como captacion de clientes, crecimiento
econdmico y posicionamiento de mercado permitiendo con ello mejorar sus condiciones

econdmicas y de competitividad dentro del mercado.

6.1.4 Ubicacion

La empresa Cereales La Pradera se encuentra ubicada en la provincia de Cotopaxi, cantén

Latacunga, parroquia Belisario Quevedo, Panamericana Sur Km. 6.

6.1.5 Tiempo estimado para la ejecucion: 2 meses

Inicio: Diciembre 2012
Fin: Enero 2013

6.1.6 Equipo técnico responsable
Departamento de Ventas

6.1.7 Costo

$ 6740.00

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

En la actualidad no existe dentro de la empresa Cereales la Pradera de la Provincia de
Cotopaxi, un Plan de Publicidad, que permita incrementar el volumen de ventas, por lo
tanto la presente propuesta estara enfocada en Disefiar un Plan de Publicidad Comercial,

utilizando Estrategias de Medios Masivos de Comunicacion, para fortalecer el crecimiento
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de la organizacion, basandose en criterios de sustentabilidad empresarial para asi lograr ser
competitivos y llegar a captar clientes futuros, lo cual ayudard a tener una mayor
rentabilidad a la empresa.

Es muy cierto que en las empresas modernas, la Publicidad ocupa un lugar importante, por
ser considerada como una inversion. Basado en este principio, se establece la necesidad de
formular un procedimiento adecuado de las Estrategias de los Medios Masivos de
Comunicacion, para la empresa Cereales la Pradera; puesto que luego de haber realizado un
trabajo investigativo, que permitid detectar los principales defectos y falencias por la falta
de un Plan de Publicidad Comercial, entre las cuales se puntualizan, que la mayoria de
clientes no conocen a ciencia cierta de la existencia de la marca y logotipo de la empresa en
el mercado, y ademas no todos los clientes gozan del beneficio de obtener descuentos y
promociones en sus compras por lo que se ha diagnosticado que la empresa carece, de la

utilizacion adecuada de esta herramienta del Marketing Moderno.

Todos estos antecedentes conllevaron a determinar que lo mas importante, es solucionar la
débil y escasa Publicidad existente en la empresa. En base a estas referencias, se plantea la

propuesta de instituir en la empresa, un Plan de Publicidad Comercial.

Realizando una revision y analisis del material bibliografico existente en la Biblioteca de la
Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad 1Técnica de Ambato, con
Propuestas relacionadas con el tema de estudio, de sus conclusiones y recomendaciones, se
obtiene informacidn, la que constituye en el aporte de los antecedentes investigativos, y que

se detalla a continuacion:

CRUZ, M. (2010). Implementar un Mix Promocional para incrementar la cartera de socios
en la Cooperativa de Ahorro y Crédito Andina Ltda. Se concluy6 que el uso adecuado de
las herramientas de la promocidn si influye en las personas a convertirse 0 no en socios, por

lo tanto la institucion tuvo que realizar y mejorar cada uno de los elementos de este
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instrumento, por lo que se debera aplicar la promocién en ventas para lograr captar socios

motivandoles a ser parte de la Cooperativa.

Ing. Jordan J. (2008). “Estrategias Publicitarias y su Impacto en las Ventas de la Empresa
Metalmecanica Su Cocina de la Ciudad de Ambato”. Este trabajo nos da a conocer que en
los afios cincuenta, los publicitarios fijaban su atencién en las caracteristicas de los
productos y en los beneficios que obtenia el cliente con su uso y consumo. Dandonos
cuenta que a los finales de los afios cincuenta la tecnologia era una herramienta importante
para la realizacién de algln producto o servicio ya que era en este tiempo una avalancha de
articulos que se posicionaba en el mercado igual al que se hace en esta empresa o similar al

producto.

6.3 JUSTIFICACION

Cereales la Pradera de la Provincia de Cotopaxi necesita del Disefio de un Plan de
Publicidad Comercia, para esto, se requieren proyectos a corto plazo que se conviertan en
una alternativa, para incrementar las ventas de la empresa.

Se considera que la propuesta, permitird a la empresa orientar adecuadamente sobre las
Estrategias de Medios Masivos de Comunicacion que debe utilizar, centrando su atencion
en los segmentos de mercado adecuados, en funcion del entorno y recursos con que cuenta
la empresa, aprovechando asi los canales de comercializacion mas adecuados, que faciliten

llegar a ellos de forma eficaz y eficiente.

A continuacion se justifica la realizacion del presente estudio, mencionando diferentes
beneficios que se recibiran.

Dentro de los beneficios econdmicos para la empresa, se podria destacar el real incremento
del volumen de ventas, y el positivo aumento de los clientes, mejorando de esta forma la

competitividad dentro del mercado.

84



Mediante la comunicacion, se lograra tener una vision a futuro de lo que quiere lograr la

empresa con el tiempo.

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Publicidad Comercial, utilizando Estrategias de Medios Masivos de
Comunicacion, para incrementar las ventas de la empresa cereales La Pradera de la
provincia de Cotopaxi.

6.4.2 Objetivos Especificos

> Diagnosticarla situacion actual a través del analisis del macro y microambiente.

> Ejecutar el FODA vy las matrices de impacto interna para explotar sus fuerzas y

oportunidades
> Disefar Estrategias Publicitarias, utilizando medios masivos de comunicacion,

como la television, para dar a conocer los atributos del producto, que permitan

fidelizar al cliente en la decisién de compra.
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6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Factibilidad Socio-Cultural

La aplicacion de un plan de publicidad comercial beneficiara en gran medida el desarrollo
de la empresa “Cereales La Pradera”, no solo en el aspecto econdmico sino también en el
marco social, ya que al incrementar las ventas, la empresa crecerd de forma progresiva
convirtiéndose en un ente de desarrollo para todos sus empleados y la comunidad en la que
se encuentra, razon por la cual existe el apoyo necesario de todas las personas involucradas
en el mismo.

Factibilidad Ambiental

La empresa cumple con la ordenanza para la prevencion y control de la contaminacién
ambiental ocasionada por las actividades industriales y artesanales, preocupada e interesada
de preservar el medio ambiente, por tanto manejar adecuadamente la Responsabilidad

Social.

Factibilidad Econémica

El presente plan de publicidad comercial sera factible, por cuanto se cuenta con los
diferentes recursos econdmicos, financieros, humanos, y por el conocimiento del mercado
por parte del investigador, desde todo punto de vista la implementacion de este plan es
realizable porque existe la predisposicion de los propietarios para invertir en la ejecucion

del mismo.
Factibilidad Politico

En el aspecto politico la empresa “Cereales La Pradera” esta regida a cumplir con todas las
leyes, normas, estatutos, constitucion de la republica establecidas por gobierno nacional
para la aplicacion de lo que tenemos previsto en este caso el plan de publicidad comercial.
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6.6 FUNDAMENTACION

PLAN DE PUBLICIDAD

Un plan de publicidad eficaz es una extension de las metas de marketing de una empresa.
La publicidad se requiere tipicamente para ayudar a desarrollar o mantener conciencia de
producto, crear la imagen de una comparfiia y de una marca y suministrar la informacién de
productos que diferencia a una marca de otra ademas fija los objetivos de la publicidad y
disefia una estrategia especifica a partir de la cual se crean los anuncios y las campafias.
Ronald (2005, p. 66)

ESTRATEGIA PUBLICITARIA

E | proceso de planificacion de la estrategia de comunicacion se plasma en la campafia de
publicidad. Se trata de un proceso complejo que incluye una serie de etapas.

Todo anuncio eficaz pone en practica una estrategia solida.

Gréfico 15: Elementos Fundamentales de la Publicidad
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Fuente: Publicidad Estratégica (Townsley, 2008)
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Es el medio por el que la empresa logra sus objetivos, se compone de dos grandes
elementos; la creacion de mensajes publicitarios y la seleccion de los medios publicitarios.
Creacion de mensajes publicitarios

La publicidad solo puede tener éxito si los anuncios acaparan la atencién y comunican bien.
Los buenos mensajes publicitarios son especialmente importantes en el actual entorno tan

caro y saturado de publicidad.

PASOS

Planificar una estrategia del mensaje; decidir cual es el mensaje general que se quiere
comunicar a los consumidores. El fin es conseguir que los consumidores piensen y
reaccionen ante el producto o la empresa de determinada manera. Asi pues el desarrollo de
una estrategia eficaz del mensaje parte de identificar los beneficios para el cliente que se

pueden utilizar como reclamos publicitarios.

Los reclamos publicitarios deben tener tres caracteristicas: en primer lugar deber ser
significativos, destacando los beneficios que hacen que el producto sea mas deseable o
interesante para los consumidores; en segundo lugar los reclamos deben ser creibles: los
consumidores deben creer que el producto o servicio proporcionarad los beneficios
prometidos. Y por ultimo los reclamos deben ser distintivos, ya que deben comunicar de
qué manera es mejor el producto que el de las marcas competidoras.

Desarrollar el concepto creativo, este debe ser atrayente, es la gran idea que dara vida a la
estrategia del mensaje de forma distintiva y memorable. En esta etapa, las sencillas ideas
sobre el mensaje se convierten en grandes campafias publicitarias.

Ejecucion del mensaje, la gran idea debe convertirse en la ejecucion real de un anuncio que
captura la atencién y el interés del mercado objetivo. Es importante encontrar el mejor
estilo, enfoque, tono, palabras y formato para ejecutar el mensaje.

Philip K., Armstrong G. (2005, p. 25)

88



PUBLICIDAD

La publicidad se puede definir como un proceso de comunicacion unilateral en que un
emisor identificado dirige un mensaje a través de diferentes medios masivos a un grupo
heterogéneo de receptores anonimos, con el objeto de influir en su compra o en la

aceptacion de las condiciones propuestas.

La publicidad es tambien una parte fundamental del proceso de marketing de una
compafiia. Este proceso incluye investigacion, fijacion de precios, promocion, venta y
distribucion de un producto o servicio la publicidad se relaciona con cuatro

responsabilidades del marketing.

1. Disefiar una estrategia de marketing.

2. Hacer que el producto sobresalga y determinar el segmento de mercado.
3. Contribuir a los ingresos y a la obtencidn de utilidades.

4. Mejorar la satisfaccion del cliente.

La publicidad se relaciona con la elaboracion de anuncios publicos pagados por una
compafiia para persuadir a los consumidores de que compren sus articulos o servicios. En

resumen, un anuncio publicitario debe cumplir con tres criterios.

La publicidad se relaciona con la elaboracion de anuncios publicos pagados por una
compafiia para persuadir a los consumidores de que compren sus articulos o servicios. En

resumen un anuncio publicitario debe cumplir con tres criterios.

1. Debe pagarse por el mensaje

2. El mensaje debe llegar a la audiencia mediante un medio de comunicacién masiva.

3. El mensaje debe tratar de persuadir a la audiencia de que haga o crea algo.
Townsley,(2008, p. 17-18)
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TIPOS DE PUBLICIDAD
PUBLICIDAD DEL PRODUCTO

Se trata de la clasificacién mas importante, puesto que es la mas utilizada por las empresas,
ya que crean sus productos y la publicidad de éstos teniendo en cuenta los gustos y
necesidades de sus consumidores. Con este tipo de publicidad, la empresa se dirige a sus
compradores para anunciarles un nuevo producto y las cualidades y mejoras del mismo, de

manera que influya en el comportamiento de compra.

PUBLICIDAD DE MARCA

Por lo que en términos generales podemos decir que la marca constituye una garantia de
responsabilidad, calidad, exclusividad y originalidad del producto, aumentando asi su valor
con respecto a aquellos productos que no tienen una marca, 0 no es conocida. Lopez &
Rivera, (2012, p. 361-363)

PUBLICIDAD INSTITUCIONAL

La publicidad institucional o corporativa, promueve a la compafiia como un todo y esta
disefiada para establecer, cambiar o mantener la identidad de la empresa. Por lo general no
invita al publico a que haga algo, pero mantiene una actitud favorable hacia el anunciante y
sus productos y servicios. Charles (2006, p. 117)

OBJETIVO DE LA PUBLICIDAD

El objetivo final de la publicidad es vender un producto, pero para alcanzarlo es necesario
alcanzar previamente unos objetivos de comunicacion, que se concretan en disefiar un

mensaje efectivo que capte la atencidn del consumidor. Camino ( 2007, p. 385-386)

e Dar aconocer un producto o marca

e Probar un nuevo producto o servicio
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e Intensificar el consumo

e Informar sobre determinadas caracteristicas del producto o marca
e Mantener la preferencia por la marca

e Atraery favorecer la distribucion comercial

e Aceptar una linea de productos

e Crear, mantener o mejorar la imagen

e Modificar habitos o costumbres

e Contrarrestar las acciones de la competencia

e Localizar nuevos clientes. Fantoni (2008, p. 153)
IDENTIFICACION DEL PUBLICO OBJETIVO

El pablico objetivo o target group o es el segmento o segmento de mercado a alcanzar con
la accion publicitaria. La empresa no se dirige siempre al consumidor final. Sus targets son.

e Internos (salariados, accionistas).
e Institucionales (prensa, banqueros, proveedores).

e Comerciales (clientes, distribuidores).

El publico objetivo seleccionado condicionara la definicion del mensaje y el disefio del
anuncio. El mensaje debe adaptarse al publico objetivo al que se dirige.

Asi mismo, el puablico objetivo también condiciona los medios y soportes que se van a
emplear en la campafia publicitaria. Camino, (2007, p. 385-386)

El publico objetivo es el conjunto de personas y organizaciones que se requiere alcanzar
con las acciones de comunicacion, que generalmente, son considerados consumidores o
usuarios potenciales del producto o servicio promocionado. La empresa debe determinar de
manera precisa las caracteristicas del grupo de personas que van a ser objeto de la
comunicacién a través de variables socioeconémicas, geogréaficas, estilos de vida,

motivaciones y habitos de consumo. Talaya E.( 2008, p. 665)
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MEDIOS O SOPORTES PUBLICITARIOS

Son un factor importante a la hora de comercializar un producto, es aqui en donde el
anunciante hace una inversion significativa de dinero para lograr que sus productos lleguen

al mercado.

Hay varios criterios a seguir a la hora de elegir un medio publicitario:

» El mercado al que se destina los mensajes.
» Lanaturaleza del producto, la audiencia del medio.
> El costo de los soportes, la naturaleza comunicativa del mensaje.

Los medios mas utilizados son:

LA RADIO

Es el unico medio masivo que no tiene caracter visual, por ello es compatible con otras
actividades (tareas domeésticas, cuando se va en el coche, trabajando). La audiencia en radio
se concentra en los programas emitidos en cadena y conducidos por presentadores con
relevante protagonismo. Las emisoras tiene un publico objetivo claramente definido, la
produccién y emision de anuncios es relativamente barata, y la fugosidad de la exposicion

permite una respuesta rapida.

Ventajas
e Es el medio de comunicacion de mayor utilizacion
e Laradiodifusion es el medio de comunicacion de mayor alcance y audiencia.

e Coste reducido.
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Desventajas
e Requiere de atencidn por parte del receptor.
e Solo tiene sonido,

e Exposicion fugaz

PERIODICOS - PRENSA
Es el principal medio publicitario en forma escrita, cuya ventaja principal es que permite
argumentar y reflexionar. La prensa proporciona una gran variedad de técnicas para captar

la atencion del lector en funcién del tamafio.

Ventajas
e Tiene la posibilidad de ser leido en cualquier momento del dia.
e El coste medio de contacto es también bastante bajo.
e Flexibilidad; precision temporal; gran cobertura del mercado local; amplia
aceptabilidad; elevada credibilidad.
Desventajas

e Corta duracién; mala calidad de reproduccion; escasa permanencia en la audiencia.

REVISTAS

Son publicaciones generalmente semanales, quincenales o mensuales, que permiten una
gran selectividad de la audiencia. La prensa de revistas viene clasificada por sus centros
tematicos de interés y por el publico al que se dirige: revistas de informacion general,
revistas de programacion de television, prensa femenina, prensa juvenil y prensa
profesional. Bigné & Alcafiiz,( 2008, p. 677-682)

Ventajas

e Gran selectividad geografica y demografica

e Credibilidad y prestigio
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e Elevada calidad de la produccién

e Largaduracion y gran permanencia para los lectores.

Desventajas

e Requiere mucho tiempo para comprar el espacio para el anuncio
e Coste elevado

e No se garantiza la ubicacién.

TELEVISION

La publicidad de television esta enclavada en la programacion de televisién, por lo que la
mayoria de la atencién en la compra de medios, asi como en la medicion de la eficacia de la
publicidad en television, se concentra en la realizacion de varios programas y en cOmo
comprometen a sus audiencias. Algunos programas son estrellas de medios y alcanzan
grandes audiencias. Burnett (2007, p 12)

Ventajas

Buena cobertura de marketing de masas; combina la imagen, el sonido y el movimiento;

resulta atractivo a los sentidos.

Desventajas
Costes absolutos elevados; gran saturacién de anunciantes; exposicion fugaz; menor

posibilidad de eleccién de la audiencia.
VALLAS

Son posters o carteles impresos en gran formato tienen la virtud de lograr un gran impacto

fijando su marca, producto o servicio de una manera mas efectiva.
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Ventajas
Flexibilidad; exposicién elevada y repetida; coste reducido; escasa competencia del

mensaje; buena selectividad de la posicion.

Desventajas

Escasa selectividad de la audiencia; limitaciones creativas.

INTERNET
Es un conjunto descentralizado de redes de comunicacion interconectadas que utilizan la
familia de protocolos TCP/IP, garantizando que las redes fisicas heterogéneas que la

componen funcionen como una red ldgica Unica, de alcance mundial.

Ventajas
Elevada selectividad; coste reducido; inmediatez; capacidades interactivas.

Desventajas
Audiencia demograficamente sesgada; impacto relativamente reducido; la audiencia

controla la exposicion.

AFICHES

La palabra afiche proviene en su etimologiadel latin “affictum” que se refiere a algo

pegado o adherido. De alli paso al francés “affiche” con el mismo significado.

El afiche es un cartel, hecho en papel ya sea que esté manuscrito o impreso, con dibujos y/o
palabras, aunque se sugiere que las palabras sean pocas, y mas las ilustraciones, para
provocar mayor impacto visual. La finalidad del afiche es anunciar algo, colocado en un
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lugar publico, frecuentemente usado en las ciudades, o en sitios con gran afluencia de

publico.

PUBLICIDAD EN AUTOBUS

La publicidad de transito es una forma de publicidad eminentemente urbana, que utiliza
vehiculos para llevar mensajes a la gente. Tiene espacios con gran poder de convocatoria e
impacto. EI mensaje va sobre ruedas y circula a través de la comunidad. Es frecuente ver
camiones en las carreteras que llevan mensajes. Muchos camiones llevan graficos para
identificar la compafiia a la que pertenecen. Algunos de estos graficos estan simplificados.
Ademas de esta identificacion de la corporacion, también pueden alquilarse los costados de
los camiones para mensajes nacionales mas generales. Los camiones se convierten en vallas

rodantes en las carreteras nacionales.

LAVENTA

La venta, consiste en el acto de convencer a una persona respecto de las bondades,
cualidades, caracteristicas y beneficios de un producto o servicio, de forma tal que esa
persona acceda a realizar, voluntariamente, la entrega de una determinada cantidad de
dinero con el propdsito de lograr la posesion, uso o consumo de dicho producto o servicio
y, de esa manera, satisfacer determinadas necesidades personales, familiares, de la empresa

u organizacion en la que trabaja. Godoy (2007, p.10-11)

TIPOS DE VENTA
Si bien el proceso de venta descrito es general, existen variantes importantes a la hora de

aplicarlo a cada una de las situaciones posibles. Tradicionalmente se distinguen estos tipos

de venta:
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> Venta en tienda: el cliente visita el establecimiento donde esta el vendedor.

> Venta a domicilio: el vendedor visita al cliente en su establecimiento o casa.

> Venta ambulante: el cliente asiste a un lugar donde el vendedor realiza su venta,
pero este no es un lugar permanente y usualmente ha sido elegido por el vendedor,

para aproximarse a un perfil concreto de cliente

» Call center o televenta: el vendedor aborda al cliente via teléfono habitualmente y

no media un contacto fisico entre ambos.

En las fases iniciales (preparacion y prospeccion) se produce una profunda variacion, segin
la manera de encontrarse el vendedor y el cliente. En los tres Gltimos tipos de venta, existe
un tiempo de preparacién para el vendedor y al ser éste, el que aborda al comprador en
mayor o menor medida se puede centrar el objeto de venta. En el caso de la venta en tienda,
existe un catalogo mas amplio y debe ser la perspicacia del vendedor, la que encuentre qué

articulo se adapta mejor a los requerimientos del cliente.

También se observan variantes en las fases de objeciones y cierre, si la venta se centra en
un cliente concreto o va dirigida a un auditorio. En el primer caso se podra centrar el objeto
de las argumentaciones y se podra optar por distintos tipos de cierre, y en el segundo caso,
se habran de suponer las objeciones de la sala y optar por un cierre de oportunidad o un

cierre genérico.

6.7 METODOLOGIA - MODELO OPERATIVO

Un Plan de Publicidad Comercial, utilizando Estrategias de Medios Masivos de

Comunicacion, para incrementar las ventas de la empresa Cereales La Pradera.
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El siguiente Plan que se presenta a continuacion, describe las acciones que me permitira
solucionar el problema objeto de estudio, asi logrando incrementar las ventas en la empresa

Cereales La Pradera.

6.7.1 Resefia Historica

Cereales La Pradera Cia. Ltda. inicia sus actividades econdmicas en el afio de 1985, se
encuentra ubicada en la Panamericana Sur Km 6 en la Parroquia Belisario Quevedo de la
Provincia de Cotopaxi- Latacunga, siendo una empresa agro - industrial dedicada al
procesamiento, transformacion, empaque y distribucion de cereales y granos utilizando
materia prima de calidad y produccién nacional, liderando en innovacion y voliumenes
dentro de la industria harinera y de cereales secos en el Ecuador, cuenta con maquinaria de
alta tecnologia, a la vez se preocupa de que sus productos cumplan con las necesidades de
los clientes con una mision y vision enfocada al mejoramiento de sus productos y

crecimiento de la misma con la ensefianza de valores, objetivos y metas claras.

6.7.2 Misién
La empresa Cereales La Pradera es una industria molinera y empacadora de cereales, que
busca un desarrollo armoénico, social y economico de la empresa y de sus colaboradores. Es

reconocida por la calidad de sus productos lo que implica una constante preocupacion por

la satisfaccion de sus clientes, colaboradores y proveedores.

6.7.3 Vision

Cereales La Pradera, busca ser lider en el mercado nacional de cereales, empacados, harinas

y mas productos alimenticios, a través de garantizar satisfaccion del cliente, proveedores y
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colaboradores; asi como fomentar el cultivo agricola de las materias primas necesarias para
nuestra industria, que permitiran incursionar en el mercado internacional con un nivel alto

de competitividad en calidad y precios.

Principios y Valores

En la empresa existe un ambiente de trabajo que se dirige por los siguientes principios y

valores ademas de la honestidad y solidaridad.

6.7.4 Principios

a) Divisién de Trabajo
La especializacion es necesaria para lograr la eficiencia en al utilizacion de la mano de obra
que se aplica en el trabajo administrativo y técnico en LA PRADERA (se contratan
personas especializadas en la ambito de la agricultura, alimentos ya que se considera
esencial en este negocio).

b) Disciplina
La empresa debe contar con ejecutivos competentes que tengan como responsabilidad
realizar acuerdos y razonables, que de no cumplirse aplicaran de una forma juiciosa las

sanciones correspondientes.
c) Autoridad y responsabilidad

Para que una persona desempefie determinada funcion debe poseer autoridad personal,

inteligencia, experiencia, valor moral y esencialmente responsabilidad.
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d) Equidad
Dentro de esta institucion debe existir una combinacion de gentilezas y justicia en los tratos
de la Gerencia con el personal que tienen como objetivo atraer la devocion y lealtad por

parte del personal.

e) Estabilidad del personal
Los directivos estan convencidos que la inestabilidad del personal es causa y efecto de la
mala administracion, lo que traeria como consecuencia que la organizacion enfrente

peligros y costos de una capacitacion innecesaria.

f) Espiritu de grupo
“La union hace la fuerza”. Es una necesidad del trabajo en grupo que se logra mediante

comunicaciones adecuadas”.

g) Elcliente es el guia del negocio
La empresa debe basarse en que la organizacion que no satisfaga plenamente o supere las
expectativas de sus clientes no sobrevivird y no se diga que existen clientes caprichosos

sino empresas 0 procesos incapaces de satisfacer sus requerimientos.

6.7.5 Valores

a) Etica
Todos los miembros de esta organizacion deben poseer valores, puesto que se ha contratado
personas capaces de cumplir con todas las politicas y reglamentos de la empresa. Ademas

de sus principios.
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b) Compromiso con la organizacién
Por el trato gentil y justo por parte de los directivos hacia los empleados, todos los
miembros se sienten comprometidos con la empresa y asi colaboran incondicionalmente

para lograr los objetivos organizacionales.

c) Competitividad
Una de las prioridades de la empresa debe ser siempre mantener una ventaja competitiva y
asi lograr sobrevivir en el complicado y cambiante mercado nacional. Su ventaja
competitiva sera “Proporcionar a sus clientes atencion personalizada, cordial y honesta,
productos de calidad, precios competitivos, ademas de diferentes formas de pago para
nuestros distribuidores, siempre pensando en la buena nutricion y alimentacién de los

consumidores”.

d) Responsabilidad social
Una de las maneras en que la empresa cumple con la sociedad debe ser: convirtiéndose en
fuente de empleo que proporciona un acogedor ambiente de trabajo y buenas

remuneraciones con relacion a otras empresas nacionales.

6.7.6 Politicas

a) Politicas Internas

e Todos los sistemas y procedimientos se disefiaran y se haran funcionar en la medida

de lo posible, con el fin de cumplir con las necesidades de los clientes.

e Los pedidos, reclamos deben ser tratados de una forma eficaz, rapida, e imparcial en

caso de surgir problemas se debe facilitar toda la informacidn respectiva.
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b)

En las relaciones con los clientes actuales y potenciales, todos los empleados de la
empresa deben tener como presente la adopcién permanente de una actitud positiva,

atenta y amable.

El jefe de ventas debe llevar una base de altas, bajas, cambio y reportes de los

clientes.

Toda negociacion sera realizada con una proforma, la misma que tendré una copia

de respaldo para evita cruces de clientes.
La proforma que se envié al cliente serd firmada por el jefe de ventas como
representante de la empresa y por el vendedor que haya abordado en primera

instancia al cliente.

El Jefe de ventas debe llevar dia a dia lo vendido e ingresado.

Bodega es el responsable re verificar existencia del producto.

Contabilidad presentara un informe semanal de lo ingresado por ventas, asi como de

los gastos realizados por ventas.

Cada inicio de semana se reuniran los vendedores con el Jefe de Ventas y el Gerente

General para planificar y evaluar.

El Jefe de Ventas semanalmente debe presentar su informe como departamento.

Politicas para los clientes que deseen descuentos o trabajar con cheques
posfechados.
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e Cuando el cliente es constante y responde a tiempo a sus responsabilidades, el Jefe
de Ventas autoriza que se trabaje con cheques posfechados con un plazo de 15 dias

sea cliente antiguo o nuevo.

e Se extenderda un plazo de 30 dias solo en casos justificados, previo referencias,

anteriores compras y el caracter para asumir dificultades que muestre el cliente.

e Si algun cliente no cancela a tiempo su deuda se suspenden los despachos en caso
de no tenerlos se le cobrara el 20% por su retraso.

e Si el cliente vuelve a reincidir se da paso a la parte legal.

e Anualmente se realizara una evaluacién de nuestros clientes al mas constante y buen
pagador se le realizara el descuento del 25% por el lapso de tres meses a partir del

Gltimo mes del afio.

e La peticion de trabajar con cheques posfechados solo se realizaran personalmente.

6.8 DIAGNOSTICO SITUACIONAL

6.8.1 Macroambiente

a) Entorno Politico
La empresa cereales “La Pradera” siempre debe estar pendiente del entorno politico debido
que debe sujetarse a leyes, normas y reglamentos que acrediten el desarrollo de sus
actividades comerciales es por ello que la empresa se encuentra afiliada a la

Superintendencia de Compafiias.
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b) Entorno Cultural y Social
Los diferentes productos que ofrece la empresa a su mercado no tienen distincion para los
que lo adquieran, no se toma en cuenta las formas de ser, expectativas, grados de
inteligencia y educacion, creencias y costumbres de las personas ya que nuestro producto
estd encaminado a satisfacer las necesidades de nuestros clientes es por ello que toda

persona puede adquirir nuestro producto.

c) Entorno Tecnoldgico
La empresa cereales “La Pradera” se maneja con tecnologia de punta adecuada a la
produccién para dar un producto de calidad y asi la empresa cumple los objetivos, metas de
venta cubriendo la demanda del mercado.

d) Entorno Econémico

La empresa cereales “La Pradera” al contar con un presupuesto establecido para realizar sus
diferentes actividades comerciales ayuda a que se analice varios indices como son: la
inflacion, Riesgo pais y debe tomar muy encuentra la globalizacién debido a que estos
factores cambian de forma esporadica en el transcurso del tiempo es por ello que la
empresa debe estar pendiente para actuar de manera inmediata ante los cambios
econdémicos.

La economia de Cotopaxi estd en crecimiento. La provincia ocupa el cuarto lugar en
produccién de Productos y Cereales, constituyéndose en los sectores mas relevantes de la

economia nacional.

En Cotopaxi a hay empresas con certificaciones de Normas ISO, pero falta aprender a
vendernos como provincia y aprovechar la posicion geografica. Por avanzar en ese proceso,
esta en marcha la propuesta de elaborar la Agenda de Competitividad a cargo del Gobierno
Provincial, el Ministerio de Industrias y las Camaras de la Produccion.
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6.8.2 Microambiente

Grafico 16: LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Competidores
Potenciales

Amenaza de nuevas entradas

Poder negociador del
comprador Poder negociador del

cliente

Proveedores Competidores del Sector
: ﬂ Rivalidad existente entre las U<: Compradores

empresas

Amenaza del producto o servicio
sustituto

Sustitutos

Fuente: Guia Préactica para mejorar un plan de negocios. Mufiis, (2010)
Elaborado por: Tania Chuquitarco

a) Competencias

La Empresa Cereales La Pradera ofrece a sus clientes productos de 6ptima calidad, pero a
su vez en el entorno en el que se desenvuelve, se ha notado que existen empresas que

ofrecen los mismos productos, que a continuacién mencionamos.

Actualmente en el Ecuador existen varios productores y comercializadores de harinas,
cereales y granos bajo una marca registrada y que estan destinados para el consumo
masivo, ya que son alimentos de primera necesidad, son distribuidos a nivel nacional e
internacional por lo que han logrado posicionarse en el mercado a través de técnicas y
herramientas que han utilizado para llegar hacia los consumidores, entre los mas

importantes se destacan los siguientes: Fideos Paca, Industria Alimenticia Oriental, Sumesa
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S.A, Prodicereal S.A. entre otros. Y que a través de la publicidad que ellos han realizado en
sus empresas han logrado liderar el mercado, al satisfacer las necesidades y exigencias de
sus clientes logrando a través de diferentes tipos de estrategias gran demanda de sus

productos.

b) Sustitutos

Los productos sustitutos son elaborados por la competencia como Fideos Paca,
Industria Alimenticia Oriental, Sumesa S.A, Prodicereal S.A. entre otros, estos productos
son adquiridos ya sea por su precio o calidad.

Otros productos sustitutos, son las ropas que ingresan al pais de forma ilegal (contrabando)
por ejemplo: Pert, Colombia y Estados Unidos, que afecta drasticamente a la economia de
las empresas ya establecidas u otras que pretenden incursionar en el rubro, ya que estos

productos son vendidos a bajos precios.

c) Clientes
La Empresa Productos Cereales la Pradera ofrece un servicio de excelencia logrando
satisfacer de manera oportuna las diversas necesidades y expectativas de sus clientes, es por
ello que detallamos a continuacion algunos de sus clientes:
Clientes Mayoristas

v AKI

v' MEGAMAXI
v TIA
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d) Proveedores

La Empresa Productos Cereales la Pradera cuenta con proveedores los mismos que proveen
de todos los insumos necesarios para la elaboracion de su producto.

PROVEEDOR PRODUCTO

Patricio Acosta Latacunga Granos importados lenteja, canguil, arbeja
verde y rosada, garbanzo, fréjol blanco,

panamito y quinua.

Salomén Vargas Ambato Todo tipo de granos nacional e importada.
Don Chicho Granos importados canguil, lenteja y
Ambato garbanzo.
Carlos Losada Ambato Toso tipo de granos importados y nacionales
René Martinez. Granos peruanos: Fréjol blanco, panamito,
Quito quinua y mote
Luis Navarro. Morochillo, fréjol canario, cebada y trigo.
Latacunga.

Mote.
Hugo Vasquez. Bolivar
Manuel Murillo Chifle.
El Carmen.
Giovanni Vega. Chifle.
El Carmen
Javier Veloz Mani.
Manabi.
Jorge Mora Mani.
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Manabi

Ing. Esteban Borja

Mani. Morocho Blanco.

“Falcén” Panela.
El Corazon.
Luis Pacheco Panela.

Importadores
Ambato

La arveja verde y rosada, garbanzo

Marco Torres

Saquisili.

Fréjoles, mote.

Victor Gallardo
Zona Lasso.

Cebada, morochillo, centeno, habas, trigo,
fréjol.

Pedro Altamirano
Latacunga.

Toda clase de cereales nacional e

importados (Mote-Quinua.)

Arcesio Martinez

Saquisili.

Maiz para tostado, maiz para harina,

fréjoles.

Oswaldo Maya

Salcedo.

Maiz para tostado, maiz para harina,

fréjoles, mote.

Lucila Aguirre

Maiz para harina.

Quito
N. N. Panela.
Loja.
N. N. Panela.
Puyo

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Proveedores Publicos

Para el funcionamiento de la Empresa Productos Cereales la Pradera depende de la
prestacion de diferentes empresas mismas que con su servicio aportan indirectamente a la
productividad y desarrollo de la empresa.
EMPRESAS PUBLICAS

Tabla 17: Empresa Publicas

v SRI (Servicio de Rentas Internas)
v" EMAPA(Empresa de Agua Potable)
v' ELEPCOSA(Empresa Eléctrica)

v CNT(Corporacién Nacional de Telecomunicaciones)

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Mediante la prestacion de los servicios basicos antes mencionados la empresa puede
realizar sus actividades tanto operativas en el area de produccion y administrativas en lo
que se refiere a control de informacion, gestion y procesos es por ello que se tiene contacto
directo con estas empresas ya que dependemos de ellas para el funcionamiento y
disponibilidad en todas las actividades a realizarse.

6.8.3 Ciclo de Vida del Producto

La etapa que vive actualmente el ciclo de vida de la produccién de cereales es una etapa de
madurez, se caracteriza por la saturacion del mercado, la reduccion de las utilidades y la

lucha por el mercado se hace intensa.
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Gréafico 17: Ciclo de Vida del Producto

Ventasy
Utilidades $
N\
HARINAS GRANOS
Arroz de ceba
Almiddn de
yuca Avena Ventas
Harina de ) Utilidades .
M FreJoI Tlempo
Introduccion Crecimiento Madurez Declinacion

Fuente: Principios y estrategias de Marketing. Rodriguez (2006)
Elaborado por: Tania Chuquitarco

La representacion de los productos que actualmente la empresa cereales La Pradera
comercializa van en un porcentaje del 100%, representado el 85% por los especiales que
posee tales como: avena, arroz de cebada, chulpi entre otros estos productos son los que
actualmente se encuentran en la etapa de madurez , esto hasta que cumplan su ciclo de vida
y lleguen a la etapa de declinacion.

La venta de granos representa un 10% de las ventas, estos productos son vendidos con
frecuencia lo que permitird seguir manteniendo un crecimiento en el mercado y el 5%
restante de las ventas son las harinas, estos productos se utilizaron para adentrarse dentro

del mercado de cereales.

6.8.4 Anélisis FODA

Andlisis de la Situacion Interna

Permite conocer la situacion actual de la institucion, por tanto incluye las principales
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas a las que se enfrenta la empresa cereales
La Pradera. Las fortalezas (factores internos positivos) son fuerzas impulsadoras que
contribuyen positivamente a la gestion de la empresa, y las debilidades (factor interno

negativo) son fuerzas que obstaculizan o impiden mejorar el desempefio laboral.
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FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

e Ofertar al mercado productos de éptima calidad.

e Cuenta con tecnologia adecuada para la produccién
e Politica de Precios.

e Agilidad en la produccidn.

e Capital propio para su funcionamiento.

e Poder de negociacion con proveedores
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DEBILIDADES

e Poca difusion del negocio.

e Desperdicio de la materia prima

e Falta de campafias publicitarias para dar a conocer sus productos

e Falta de control en los procesos productivos

e Falta de capacitacion al personal para el manejo adecuado de la maquinaria

e Laempresano cuenta con politicas actualizadas para la utilizacion de los diferentes

medios de comunicacidn, para dar a conocer el producto que oferta al mercado.

FACTORES EXTERNO
AMENAZAS

e Bajo poder adquisitivo del consumidor.

e Ingreso de productos importados

e Escasez de mano de obra calificada

e Ingreso de productos sustitutos a bajo costo
e Poca afluencia de clientes

e Poca captacion de la publicidad por parte de los clientes

OPORTUNIDADES

e Tener buena demanda en el mercado nacional

e Cubrir nichos de mercado

e Liderar el mercado

e Incrementar la cartera de clientes

e Aprovechar alianzas comerciales dentro y fuera del pais.

e Trato comercial personalizado y dindmico con los clientes.
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Tabla 18: Matriz De Impacto Interna (FORTALEZAS - DEBILIDADES)

FORTALEZAS

Ofertar al mercado productos de éptima calidad.

Cuenta con tecnologia adecuada para la produccién

Politica de Precios.

Agilidad en la produccion.

Capital propio para su funcionamiento.

Poder de negociacion con proveedores

DEBILIDADES

Poca difusion del negocio.

Desperdicio de la materia prima

Falta de campafias publicitarias para dar a conocer sus productos

Falta de control en los procesos productivos

Falta de capacitacion al personal para el manejo adecuado de la maquinaria

La empresa no cuenta con politicas actualizadas para la utilizacién de los
diferentes medios de comunicacion, para dar a conocer el producto que oferta al

mercado

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Tabla 19: Matriz de Impacto Externa (AMENAZAS - OPORTUNIDADES)

AMENAZAS AlM
Bajo poder adquisitivo del consumidor. X
Ingreso de productos importados X
Escasez de mano de obra calificada X
Ingreso de productos sustitutos a bajo costo X
Poca afluencia de clientes X

Poca captacion de la publicidad por parte de los clientes

OPORTUNIDADES

Tener buena demanda en el mercado nacional X
Cubrir nichos de mercado X
Liderar el mercado X
Incrementar la cartera de clientes X
Aprovechar alianzas comerciales dentro y fuera del pais. X
Trato comercial personalizado y dinamico con los clientes. X

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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6.8.5 Diagnostico Interno

Matriz de Evaluacion Perfil Competitivo Interno (PCI)

El PCI es un medio para evaluar las fortalezas y debilidades de la institucién en las areas
funcionales de la empresa. EI PCI evalua, resumen y examina aspectos fundamentales sobre
la capacidad directiva, capacidad competitivo o de mercado, capacidad financiera,
capacidad tecnoldgica y la capacidad del talento humano.

PONDERACION
Sin importancia 0.01

Muy importante 1.0

CALIFICACION

1 = Debilidad importante
2 = Debilidad menor

3 = Fortaleza mayor

4 = Fortaleza importante
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Tabla 20: Matriz (PCI)

Matriz de evaluacién Competitivo Interno (PCIl) FORTALEZAS - DEBILIDADES

FORTALEZAS
FACTORES PESO CALIFICACION | PONDERADO
Ofertar al mercado productos de 0.25 3 0.75
Optima calidad.
Cuenta con tecnologia adecuada para | 0.12 2 0.24
la produccion
Agilidad en la produccidn. 0.10 2 0.20
Poder de negociacion con proveedores | 0.15 3 0.45
DEBILIDADES
Poca difusion del negocio. 0.15 3 0.45
Falta de campafas publicitarias para 0.12 3 0.36
dar a conocer sus productos
Falta de capacitacion al personal para | 0.05 2 0.10
el manejo adecuado de la maquinaria
La empresa no cuenta con politicas 0.06 2 0.12
actualizadas para la utilizacion de los
diferentes medios de comunicacién,
para dar a conocer el producto que
oferta al mercado
TOTAL 1 2.67

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco

Resultado promedio de 2,67 este es un valor por encima de la media, esto significa que la

Empresa “La Pradera” necesita trabajar es sus estrategias para aprovechar sus Fortalezas y

responder a sus Debilidades.
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6.8.6 Andlisis Externo

Matriz de Evaluacion Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Este analisis le permite a la empresa conocer las oportunidades y amenazas del entorno y
prepararse para los impactos que pueden produccirse por los factores que rodean a la
empresa ya sea beneficiando o perjudicando a la empresa.

Mientras mas competitiva sea la empresa en comparacion con otras de la misma rama se

tendra mayor aseguramiento del éxito.

Permite identificar y evaluar las amenazas y oportunidades potenciales de la empresa.
Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar si un

factor dado en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la empresa.

El POAM examina resume y evalta la informacion econémica, politica social, cultural

demografica ambiental legal, tecnolédgica, geografica y competitiva.
PONDERACION
Sin importancia 0.01

Muy importante 1.0

CALIFICACION
Amenaza importante = 1
Amenaza menor = 2
Oportunidad menor = 3

Oportunidad importante = 4
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Tabla 21: Matriz (POAM)

Matriz de Evaluacion Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

AMENAZAS
FACTORES PESO | CALIFICACION | PONDERADO
Bajo poder adquisitivo del consumidor. 015 |2 0.30
Ingreso de productos importados 0.08 2 0.16
Escasez de mano de obra calificada 010 |3 0.30
Poca captacion de la publicidad por parte 0.11 3 0.33

de los clientes

OPORTUNIDADES

Tener buena demanda en el mercado 020 |3 0.60
nacional

Cubrir nichos de mercado 010 |2 0.20
Incrementar la cartera de clientes 012 |3 0.36
Aprovechar alianzas comerciales dentroy | 0.14 |2 0.28

fuera del pais.

TOTAL 1 2.53

Fuente: Empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: Tania Chuquitarco

3=ALTO IMPACTO
2 = MEDIO IMPACTO
1=BAJO IMPACTO

Resultado promedio de 2,53 este es un valor de 0,53 por encima de la media, esto significa
que la Empresa “La Pradera” necesita trabajar es sus estrategias para aprovechar sus

Oportunidades y responder a sus Amenazas.
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Tabla 22: Matriz FODA de la empresa

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

1. Bajo poder adquisitivo del consumidor.
2.Ingreso de productos importados

3.Escasez de mano de obra calificada

4.Poca captacion de la publicidad por parte de los
clientes

1.Tener buena demanda en el mercado nacional
2.Cubrir nichos de mercado

3.Incrementar la cartera de clientes

4. Aprovechar alianzas comerciales dentro y
fuera del pais.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS FO

1. Ofertar al mercado productos de dptima
calidad.

2.Cuenta con tecnologia adecuada para la
produccion

3. Agilidad en la produccion.

4.Poder de negociacidn con proveedores

Aprovechar la tecnologia que cuenta la empresa
para contrarestar los productos sustitutos.(F2,A3)
Resaltar las caracteristicas y los atributos del
producto en las publicidades para de esta manera
captar la atencion del cliente (F1,A4)

Aprovechar la tecnologia con la que cuenta la
empresa para incrementar la produccion y de esta
manera cubrir los nichos de mercado
existentes.(F2,02)

Aplicar charlas de motivacidn a los trabajadores
para cubrir la demanda existente(F3,01)

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS DO

1. Poca difusion del negocio.

2.Falta de campafias publicitarias para dar a
conocer sus productos

3. Falta de capacitacidn al personal para el
manejo adecuado de la maquinaria.

4. La empresa no cuenta con politicas
actualizadas para la utilizacion de los diferentes
medios de comunicacion, para dar a conocer el
producto que oferta al mercado

Implantar Campafias publicitarias en los medios
masivos de comunicacion resaltando la calidad,
precio y garantia del producto

(F2,A4)

Realizar un plan de capacitacion al personal para
de esta manera obtener un producto mejor
elaborado y evitar que los clientes adquieran
productos importados(D3,A2)

Capacitar al personal sobre el uso de las
maquinarias para incrementar la produccion con
el fin de cubrir los nichos de mercado
existentes(F3,02)

Seleccionar los medios de comunicacion
adecuados para dar a conocer los producto de la
empresa con el fin de incrementar la cartera de
clientes(D1,03)

Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Tabla 23: Plan de Accidon

ESTRATE | OBJETIVOS | ACTIVIDA | INICIO FIN | RESPONSAB | RECURS | COSTO | MEDIO RESULTAD
GIAS D LES oS S VERIFICA e}
DOR ESPERADO
Disefar Lograr un Realizar | Diciembre | Enero Gerente Financier | $4550.0 | Television En gran
un plan mayor spots Propietario 0S 0 Ambavisi | reconocimie
de posicionamie | publicitari on nto y alto
publicida nto en la 0S Radio rainting de
d mente del | Television Bonita sintonia por
comercial | consumidor | Radio FM parte de los
Prensa Prensa El clientes
Internet Heraldo
Promocié | Incrementar Hojas Diciembre | Enero Gerente Financier $ Gerente Incremento
n de las ventas volantes 2012 2013 | Propietario 0S 2190.00 aceptable de
ventas Descuento las ventas
S

Elaborado por: Tania Chuquitarco
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6.8.7 Plan Operativo

El presente Plan, permitiran desarrollar una estrategia competitiva de Publicidad, para la
empresa cuyo gerente propietario sera el principal encargado y responsable, de la direccion
y correcta ejecucion de esta propuesta. Disefiar un Plan de Publicidad constara de la
utilizacién de Estrategias de Medios Masivos de Comunicacion, los mismos que seran
factibles y elementales, lo cual permitira llevarlo a cabo de forma practica y realizable. El
aumento de las ventas justificara la inversion, que se destinara al Plan de Publicidad. Con
esto se pretende ganar posicionamiento en la Provincia de Cotopaxi y sus alrededores
obteniendo como resultado una imagen competitiva, sélida y confiable

Tabla 24: Estrategias — Actividades

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES
v' Establecer v" Television
Estrategias de v" Radio
medios masivos de v" Prensa

comunicacion.

v’ Establecer las v Afiches
estrategias de v Tripticos
promocion de ventas v' Vallas
v Publicidad en
vehiculos

Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Se ha establecido la eleccion de medios de comunicacion como: television, radio, prensa.
Ademas de aplicacion de estrategias de promocion de ventas, lo cual permitira dar a
conocer los atributos y los pequerios detalles del producto al cliente.

> Para realizar el disefio de un Plan de Publicidad, se considero6 que tiene el alcance de
los canales de television local, cuya cobertura permite ser observados a nivel de la

provincia de Cotopaxi.

> La estacion radial que se manejard, tiene alcance regional, lo que permitira llegar de

manera selectiva, a los nichos de mercado locales, con mayor fluidez y eficacia.

> La publicacion en la prensa se la realizard en el diario ElI Heraldo, peridédico de
mayor acogida por parte de la localidad.

» Las Estrategias de Promocion de Ventas que se utilizara en el presente Plan, para
promocionar el producto seran: Afiches, Tripticos, Vallas, Publicidad en vehiculos

6.8.8 Estrategias en los Medios Masivos de Comunicacion
a) Medios primarios
Television
Se realizara un contrato con un canal de television de la localidad como TV Color 36 en el

cual se transmitira el comercial de la empresa 5 spots diarios de hasta 40 segundos de lunes

a viernes (3 noticieros).
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Tabla 25: Presupuesto Televisivo

Medios Publicitarios | Costo individual x Costo total mensual
mes

TELEVISION $2240.00 USD

TV Color 36 $1120.00

Total $2240.00 USD

Fuente: TV Color 36
Elaborado por: Tania Chuquitarco

%‘ C PDelicia para tu Loga:...

- Especiales

Radio

Se emitirdn 5 cufias diarias de lunes a viernes mas bonificacién sabados, durante dos meses
en la radio Bonita FM. de la ciudad de Ambato. Esta emisora tiene cobertura en las
Provincias de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo, Bolivar, Pastaza y parte de Morona

Santiago y Napo.

123



Tabla 26: Presupuesto Radial

Medios Publicitarios | Costo individual Costo total mensual
RADIO $ 1299 USD

Bonita FM $ 649,60

Total $ 1299 USD

Fuente: Secretaria de Radio Bonita FM

Elaborado por: Tania Chuquitarco

b) Medios Secundarios

Prensa

Se realizara en el diario EL HERALDO de la ciudad de Latacunga, en la seccion de
Deportes, que seran publicados los dias domingos y lunes, la publicacion tendra un tamafio

de 19 cm en ancho por 22 cm de alto

Tabla 27: Presupuesto de la Prensa

Medio Costo individual | Costo total
publicitario X mes mensual
Prensa $1011.00 USD
EL HERALDO $505.62

TOTAL $1011.00 USD

Fuente: Empresa el Heraldo
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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c) Estrategias de Promocién de Ventas

Las estrategias de promocion de ventas que se utilizard en el presente Plan, para

promocionar el producto y estimular los habitos de compra del cliente son:

e Afiches
e Tripticos
e Vallas

e Publicidad en vehiculos
Afiches
Se contratara un profesional experto en el disefio de afiches. Las mismas seran entregadas

los dias sdbados y domingos, en un punto estratégico de la ciudad de Latacunga. Asi como
también se dispondran de hojas volantes en la Recepcion de la empresa.
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Tabla 28: Presupuesto disefio de afiches

Medios Publicitarios | Cant. | Costo individual | Costo total
AFICHES 1000 | $0.17 $170.00

Total $170.00 USD
Elaborado por: Tania Chuquitarco

CEREALES

@e[in’a para tu ,foyaz".

G

&)

St

Der. Panamericana Sur k. 6
Contactos 03 226-6222, 03 226-6333
LATACUNGA - ECUADOR

Elaborado por: Tania Chuquitarco

Tripticos
Se contratara personal calificado para el disefio de tripticos, los mismos que seran
entregados al ingreso y salida de los locales de cada uno de nuestros clientes como es TIA,

AKI, MEGAMAXI, con la finalidad de captar mayor nimero de clientes.

Tabla 29: Presupuesto disefio de tripticos

Medios Publicitarios | Cant. | Costo individual | Costo total
TRIPTICOS 200 | $0.60 $120.00

Total $120.00 USD
Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Elaborado por: Tania Chuquitarco

Portada Interior
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Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Vallas

Se colocara vallas publicitarias de 6x3 en la via publica al ingreso y salida de la ciudad se

utilizard un mensaje corto y el logo de la empresa, el mismo que permita captar la atencion
del cliente.

Tabla 30: Presupuesto disefio de vallas

Medios Publicitarios | Cant. | Costo individual | Costo total
+ estructura
VALLAS 2 $ 450 $900.00

Total $900.00 USD
Elaborado por: Tania Chuquitarco

CEREALEg

sy
@e/z’cz’a Para ¢y foyaz

Elaborado por: Tania Chuquitarco
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Publicidad en vehiculos
Se utilizara medios de transporte urbanos lo que permitira difundir la publicidad en menor

tiempo.

Tabla 31: Presupuesto disefio de Publicidad en vehiculos

Medios Publicitarios | Cant. | Costo individual | Costo total

PUBLICIDAD EN 2 $500 $1000.00
VEHICULOS
Total $1000.00 USD

Elaborado por: Tania Chuquitarco

Elaborado por: Tania Chuquitarco

6.9ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

Jerarquizacion
Nivel Directivo

Gerente
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Nivel Asesor Temporal
Contadora

Nivel Operativo
Produccidn, Ventas
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Gréfico 18:
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6.9.1 Presupuesto

Para la ejecucién de esta propuesta se contara con recursos propios de la empresa, los
mismos que se destinarda $ 5000.00, para la aplicacién de Publicidad en Medios Masivos de
Comunicacion.

Tabla 32: Presupuesto de la Propuesta

ESTRATEGIAS FUENTE DE CANTIDAD VALOR TOTAL
FINANCIAMIENTO U.mensual

MEDIOS Empresa cereales La

MASIVOS DE Pradera

COMUNICACION | $6740.00

Television 5 spot $1120.00 $2240.00

Radio 5 cufas diarias | $ 649,60 $1299.20

Prensa 8 $505.62 $1011.00

PROMOCION EN

VENTAS

Afiches 1000 $0.17 $170.00

Tripticos 200 $0.60 $120.00

Vallas 2 $4.50 $900.00

Publicidad en 2 $500 $1000.00

vehiculos

TOTAL $ 6740.00 $2780.00 $6740.00

Elaborado por: Tania Chuquitarco

6.10 PREVISION DE LA EVALUACION

Es necesario disponer de un plan de monitoreo y evaluacion de la propuesta para tomar
decisiones oportunas que permitan mejorarla. Se debe definir periodos en el tiempo
respecto del disefio, ejecucién y resultados de la propuesta. Las decisiones pueden estar
orientadas a: mantener la propuesta de solucién, modificarla, suprimirla definitivamente o

sustituirla por otro.

Para facilitar el Plan de evaluacion se sugiere la siguiente matriz.
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Tabla 33: Plan de Monitoreo

PREGUNTAS

EXPLICACION

1. ¢Quienes solicitan evaluar?

Empresa Cereales La Pradera Cia.
Ltda. y

Departamento de Ventas.

2. ¢Porque evaluar?

Para incrementar las ventas y cartera
de

clientes

3. ¢Para qué evaluar?

Para dar a conocer a la empresa en los

sectores establecidos

4. ¢Que evaluar?

Comportamiento del consumidor y el

volumen de ventas.

5. ¢(Quién evalta?

Departamento de Ventas

6. (Cuéando evaluar?

Una vez implantado el modelo

operativo

7. ¢Como evaluar?

Mediante encuetas a los consumidores

8. ¢Con que evaluar?

Recurso Institucional, humano,

material, econémico.

Elaborado por: Tania Chuquitarco
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CRONOGRAMA

N.- SEMANAS ABR. MAY. JUN. JUL. AGOS. SEP. OCT. NOV. DIC
ACTIVIDADE
S 3 2|3 2|3 1123 2|3 213 213 2|3 2|3
1 Tema de la
propuesta
2 Planteamiento
del problema
3 Justificacion
4 Objetivos
5 Marco tedrico
6 Metodologia
7 Analisis e
interpretacion
de resultados
8 | Conclusionesy
Recomendacio
nes
9 Propuesta
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1. ANEXOS

Insatisfaccion del cliente

A 4
A

Productos de baja
calidad

Pérdida de clientes

Disminucion en las
ventas

Inadecuada calidad del producto
en laempresa Cereales la Pradera

Escasa capacitacion al
personal

Presupuesto limitado

Deficiente
organizacion y control

!

Falta de interés
gerencial

Personal de
produccién
desmotivado

A

Ambientes de trabajo
inadecuado




DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

’@ FACULTAD UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO A
% romak s cnwmdetanr FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Buenos (as) dias / tardes soy estudiante de la Universidad Técnicade Ambato en convenio con la Empresa
Cereales la Pradera. Le solicitamos de la manera mas comedida nos brinde unos 10 min de su valioso tiempo,
para responder a esta encuesta. Se trata de una ENCUESTA ANONIMA con el propésito de Determinar de
qué manera influye la calidad del producto para incrementar las ventas en la empresa Cereales la Pradera. Le
rogamos la méaxima sinceridad, toda la informacion receptada seran tratados con la mas absoluta reserva del
caso. De antemano le agradecemos su jVALIOSA COLABORACION GRACIAS! Sirvase contestar

marcando con una X la alternativa que mejor refleje su opinién / situacién Ejemplo X

1.- ¢ Con qué frecuencia usted adquiere productos la pradera?

Cada semana |:|
Cada dos semanas |:|
Mensualmente |:|

2.- ¢ Como calificaria a los productos la Pradera?

Excelente |:|

Muy Bueno [ ]
Malo [ 1]
Regular [ ]

3.- ¢ El producto satisface sus necesidades?
Si ]
No [ ]
A veces [ ]



4.- ¢ Prefiere comprar productos la pradera por?

Calidad ]
Variedad [ ]
Precios |:|

5.- ¢ En qué lugar usted adquiere sus productos?

Supermercados ]
Mercados Publicos ]
Tiendas de barrio [ ]
Otros [ ]

6.- ¢ Recomendaria a otras personas a adquirir productos la Pradera?

Si ]
No [ ]
7.- ¢ Esta satisfecho con los productos?
Si []
No ]
A veces [ ]

8.- ¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir?
Descuentos

Ofertas

OO

Muestras Gratis



9.- ¢ Esta informado de los nuevos productos y promociones por parte de la empresa?

Si ]
No [ ]
A veces [ ]
Nunca [ ]
10.- ¢ Considera que la publicidad de la empresa es?
Excelente [ ]
Muy bueno [ ]
Bueno [ ]
Regular [ ]

11.- (A través de que medio o medios le gustaria recibir informacién sobre el

producto?
Radio
Television

Periédicos

oo

Otros

12.- ;Qué tipo de caracteristicas le gustaria que mejore la empresa?
Publicidad
Calidad
Precio
Otros

Hjnnn



PAPELERIA BASICA

TARJETAS DE PRESENTACION HOJA MEMBRETADAS
- L ——
& Delicia para tu hoga:... - p g
T CERENTE g - &

-Arinas N 7

- Granos . -~

- Especiales -

>

SOBRES



MENU DE PRODUCTOS DE LA EMPRESACEREALES LA PRADERA

HARINAS

Almidon de Yuca Avena Molida Harina de Alverja

Harina de Platano

S
CIRIALES
/«/ Limbrnr

e P

Harina de Quinua Harina Integral Maicena




GRANOS

Arveja Importada Canguil Americano Cebada Perlada

Chulpi Fréjol Bayo Bolon Fréjol Canario

Garbanzo Habas Superextra




