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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Helados Gino’s en Tungurahua, se ha dedicado a la
comercializacién de postres frios, en linea peleteria y hogar por mas de 7
afnos, mientras que a nivel nacional tiene alrededor de 20 afios en el mercado,
este periodo ha permitido que la empresa se desarrolle en una etapa de
introduccion al mercado, en la actualidad la empresa se encuentra en una etapa
de crecimiento la misma que se ha visto frenada por las empresas lideres en el
mercado, es por ello que la empresa se ve en la obligacion de sistematizar el
mercadeo de la organizacion, implementando estrategias las que permitan
desarrollar y mantener ventajas competitivas a fin de hacer frente a los lideres

de mercado.

Es por esta razén que la presente investigacion se ha enfocado en realizar un
amplio estudio interno y externo de la organizacion, con el fin de establecer
un mix de marketing orientado a mantener y desarrollar ventajas competitivas

en la empresa.

Los datos arrojados por la investigacion de campo aplicada a los clientes
internos y externos de la organizacion permiten concluir en que los aspectos a
corregir en la organizacion son todos los relacionados a publicidad y
promocion puesto que este es un factor inherente en toda organizacion y en la

empresa Helados Gino’s la misma es escaza.

Asi la propuesta direcciona a la empresa a identificar y disefiar estrategias, las
cuales ayuden a mejor los factores de mercadeo y a su vez mantener y

desarrollar las ventajas competitivas de la organizacion.

Palabras Claves: Sistematizacion, mercadeo, mix de marketing, ventajas

competitivas, factores de mercadeo.
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INTRODUCCION

La presente investigacion efectuada, determina las formas de organizar un
conjunto de acciones a la hora de crear un producto, comunicar y entregar valor
a los clientes, a fin de sistematizar el mercadeo empresarial y destacar las ventajas

competitivas de la empresa Helados Gino’s en Tungurahua.

Capitulo I. El Problema

Determina el ambiente en el cual esta inmerso el problema, a fin de estipular
sus causas Yy efectos, permitiendo justificar por qué darle solucién y
planteando objetivos para erradicar el mismo.

Capitulo 1. Marco Tedrico

Contiene ilustraciones de investigaciones relacionadas a la tematica del
problema, ademas se apoya en fundamentos filosoficos, legales permitiendo
plantear hipétesis y definir variables.

Capitulo I11. Metodologia de la Investigacion

Se define la modalidad con la que se va a llevar a cabo la investigacion, la
poblacion y muestra a estudiar, detallando técnicas e instrumentos para
recolectar la informacion.

Capitulo IV. Analisis e Interpretacion de Resultados

Se tabula y se grafica los resultados obtenidos de las encuestas efectuadas, se

analiza e interpreta los resultados a fin de verificar la hipétesis.
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Capitulo V. Conclusiones y Recomendaciones.

Se emite conclusiones y recomendaciones que permitan validar la hipétesis.

Capitulo VI. Propuesta.

Se plantea y desarrolla la propuesta a fin de erradicar el problema, en este

caso, la concientizacion de la importancia de contar con un seguro apoyada en

un plan de marketing social.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1 TEMA DE INVESTIGACION
“"La Sistematizacion de mercadeo y su relaciéon con las ventajas
competitivas de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato, en la

provincia de Tungurahua.””
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacion

Al realizar un analisis del sector de postres frios, el mismo que esta inmerso
en un sector de suma importancia como es el sector de lacteos que a su vez
corresponde al sector alimenticio, el cual se ubica en el primer lugar de
importancia a nivel mundial por el hecho de satisfacer una necesidad humana
vital, se ha podido determinar que en el mundo empresarial este sector esta
delimitado por un sin nimero de tendencias de Mercado las mismas que se

originan en el cambio en los gustos del consumidor.

A nivel mundial el consumo de postres frios se ha visto afectado por este
cambio en las tendencias de consumo de los clientes potenciales, segun
(Mantello, 2014) para el afio 2006 el consumo per cdpita mundial de helados
bordeaba los 2.3 Its., una vez inmiscuidos los cambios en tendencias por los
cuales ha pasado el sector como son problemas en la salud del consumidor,
niveles de obesidad elevados, altos indices de diabetes, inclinaciones por
productos complementarios a dietas balanceadas, sustitutos de azlcar entre
otros el consumo ha disminuido de manera notable, esto se puede corroborar

en la siguiente tabla de consumo per cépita para el afio 2010.



CONSUMO PER CAPITA DE POSTRES FRIOS 2006-2010

2006 2007 2008 2009 2010
Australia 17.5 17.5 17.5 17.7 17.9
Mueva Zelanda 16.3 16.3 16.1 15.8 15.8
Lsa 15.2 14.7 13.9 14.2 14.2
Finlandia 12.8 12.8 12.7 12.6 12.5
Canada 11.2 11.0 10.9 10.7 10.5
Italia 9.3 9.7 9.4 9.9 10.0
Noruega 2.9 9.2 9.4 9.6 9.8
Inglaterra 8.2 3.0 8.1 2.4 3.6
Dinamarca 8.9 8.7 8.7 8.5 g.4
Chile 7.6 7.8 7.9 7.9 8.0
AMemania 8.2 8.2 8.0 8.0 8.0
Suiza 3.0 7.5 7.6 7.7 7.7
Espafia 7.7 7.7 7.8 7.7 7.6
Portugal 7.5 7.7 7.8 7.6 7.5
Irlanda 7.9 7.6 7.3 7.3 7.2
Japdn 6.8 6.9 7.0 6.9 6.9
Eslovenia 5.7 6.0 6.2 .4 6.5
Bélgica 6.2 5.9 5.8 6.1 6.3
Francia 6.1 6.0 5.9 8.2 6.3
Holanda 5.1 5.2 b.h 5.8 6.1
Corea del Sur 5.5 5.6 5.4 5.4 5.4
Argentina 3.5 3.7 4.0 4.2 4.3
Ucrania 3.7 4.0 3.9 3.3 3.6
Rusia 3.9 3.8 3.6 3.6 3.5
World 2.3 2.4 2.3 2.4 2.4
China 1.9 2.0 2.1 2.1 2.1
Brasil 1.4 1.6 1.7 1.8 1.9
México 1.1 1.1 1.1 1.0 1.0

(Mantello, 2014)

Como se puede observar el consumo de postres frios ha tenido un minimo
crecimiento en los ultimos 6 afos en aproximadamente un 4% a nivel
mundial, de igual manera en paises europeos y medio oriente, por esta razon
en un mundo cada vez més globalizado es de suma importancia para las

organizaciones ir de la mano con los cambios en las tendencias, puesto que es



fundamental el adaptarse a las nuevas necesidades y requerimientos de los

consumidores.

A Nivel de Sur América este sector también se ha visto afectados por

cambios en las tendencias de los consumidores de ciertos paises como son:
Argentina

En la actualidad los consumidores de postres frios en Argentina tiene un
consume per capita de 4.3 litros segin (Mantello, 2014), ademas de esto en lo
referente a cambios de tendencia buscan que el producto destaque mas por su
tamafio que por su calidad, ademas de esto han optado por productos los
cuales mantengan un precio fijo aunque varien sus beneficios de manera

alarmante.
Brasil

En la actualidad los consumidores de postres frios de Brasil tienen un
consumo per capita de 1.3 litros segin (Mantello, 2014), en lo referente a los
cambios en las tendencias de los consumidores en esta region se han orientado
mas a la adquisicion de productos con vitaminas y proteinas los cuales sean
complementarios para el tipo de alimentacion que llevan los consumidores, de
igual manera buscan adquirir producto en tiendas mayoristas a fin de abaratar

los costos de la canasta basica.
Chile

En la actualidad segin (Mantello, 2014), el consume per céapita de postres
frios en Chile bordea los 8 litros, ademas de esto las tendencias de mercado
que estan despuntando es la de la comida saludables, en especial destacan los
productos “free” o “libre de”, esta es una tendencia muy ligada a los postres
frios puesto que en la actualidad las empresas ofertan postres frios libres de

edulcorantes y azucar a fin de cubrir una mayor cuota de mercado.



Perd

En la actualidad el consumo per cépita en Peru es de 0.9 litros, a pesar de ser
el consumo per cépita mas bajo de Sur América este ha crecido un 39% segun
(Alban, 2014), este crecimiento es directamente proporcional a los gustos y
preferencias de los consumidores en Peru, los mismos que estan marcados por
la aceptacion de productos saludables, la incursion del reclamo sin y la
exigencia por productos destacadas en cantidad no calidad, en Perd como en
Argentina los consumidores prefieren mas cantidad de producto o

estandarizacion de precios sin tomar en cuenta la calidad.
Colombia

Este pais es uno de los paises con méas bajo consumo per capita con relacion a
su poblacién, el mismos alcanza los 1.9 litros segin (Broncano, 2013), las
tendencias en Colombia se ligan a productos complementarios, destinados a
mejorar la calidad de vida de los consumidores, a pesar de que la industria de
los helados se reorienta a cumplir estas tendencias su aceptacién y crecimiento

es muy limitado.
Ecuador

Finalmente en Ecuador el consumo per capita de postres frios o helados segun
(ELUNIVERSO, 2011), es de aproximadamente 1.8 litros, de igual manera
este se ha visto sujeto a cambios en tendencias por lo cual el consumo per
capita bajaria, para esto las empresas industriales del sector estan
estableciendo y utilizando estrategias a fin de que el consumo no disminuya y
mas bien tienda a aumentar, teniendo asi para el 2015 un consumo per céapita
esperado de 2.3 0 2.4 litros segun (ELUNIVERSO, 2011).

Las estrategias de marketing que estimulan la globalizacion de las empresas
ponen de manifiesto la necesidad de buscar, identificar y aprovechar las

ventajas competitivas y comparativas de cada organizacion, estas ventajas



competitivas y comparativas se generan y mantienen con una sistematizacion
de mercadeo, la mismas que permite darle un 6ptimo proceso a los factores
controlables por la organizacién los mismos que se detallan en una mezcla de

marketing.

En la actualidad la dindmica econdmica mundial implica que en el Ecuador las
pequefias y medianas empresas productoras y comercializadoras de postres
frios se vean en la obligacion de buscar oportunidades en pequefios segmentos
de mercado mediante adecuadas estrategias de marketing, que direccionen a la
empresa hacia un desplazamiento visionario llevando a la empresa a ocupar

una posicion destacada en el mercado.

Es asi que en Tungurahua el sector de lacteos y especificamente el de los
postres frios tiene un consume per capita de 1.9 litros segun (Navas, 2014),
ademas de esto se puede corroborar que el sector esta en una etapa de cambios
por las preferencias del consumidor, en la actualidad el consumidor
tungurahuense busca productos de mayor calidad, que sean complementarios

para su salud y velen por la misma.

Estas tendencias estan marcando a la region tungurahuense y en si a todo el
pais, el ejemplo mas claro lo podemos encontrar en las empresas industriales
del sector como son Helados Pingliino y su incursién en helados con
abundante calcio, Heladosa-Topsy y su incursion con el mix 4L y finalmente
helados Gino’s y su linea de productos sherber o sorbete, que son helados de

agua bajo en grasas y azucares.

Es por al motive que el contar con una mezcla de marketing sistematizada es
de suma importancia para las empresas, ya que por el hecho de poder
controlar los factores internos de la organizacion se facilita la reorientacion a
las tendencias impuestas por los clientes potenciales, de esta menare la

empresa genera y mantiene ventajas competitivas y comparativas.



Ademaés la sistematizacion de mercadeo es un recurso el cual cada vez mas
empresas lo utilizan a fin de ser mejor categorizadas y respaldandose en la

generacion y mantenimiento de dichas ventajas.

Helados Gino’s es una pequefia empresa la cual se inicid6 en un ambiente
familiar, orientada por méas de 20 afios a la produccién y comercializacion de
helados de peleteria y linea hogar, con el paso del tiempo la empresa pudo
extender su mercado creando distribuidoras a nivel nacional, una de ellas
ubicada en la provincia Tungurahua, esta distribuidora se ha visto afectada por
la irregularidad en sus procesos logisticos, su inexperta fuerza de venta y
sobre todo por empresas mas grandes las cuales de manera rapida han ido
aduefidandose del mercado, teniendo como consecuencia bajos porcentajes de
ventas y una pérdida de mercado acelerado, es por ello que se requiere aplicar
una sistematizacion de mercado a fin de generar ventajas competitivas las
cuales permitan despuntar a la organizacion en el sector en el que se

desenvuelve.



1.2.2 Analisis Critico

Gréfico 1-Arbol de Problema
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En la actualidad uno de los ejes principales de la organizacion para alcanzar el
éxito es la sistematizacion de mercadeo o la implementacién de un sistema
ordenado para el control de los elementos del mix de marketing que permita
generar ventajas competitivas, lo cual se ha determinado como una falencia en

la empresa Helados Gino’s.

Esto se puede corroborar al momento en el cual determinamos que la empresa
no tiene asignado un presupuesto para la realizacion de un mix de marketing,
es por ello que los elementos por los cuales estdn conformado el mix sufren
una serie de dificultades en el intento por cumplir sus objetivos, esto se refleja
de manera clara en la determinacion de canales de distribucion mal
elaborado, la falta de nuevos conocimientos por la fuerza de ventas y sobre

todo la escasez de recursos publicitarios y promocionales.

Estos factores influyen de manera directa para que las ventas de la
organizacion se encuentren estaticas y tiendan a bajar con el paso del tiempo,
esto hace que la empresa Helados Gino’s no genere ningun tipo de valor en
sus productos y de igual manera sea considerada como una empresa no
competitiva, por el inadecuado mantenimiento de sus ventajas competitivas,

asi como el poco desarrollo y explotacion de las mismas.

1.2.3 Prognosis

Como pilar fundamental esta investigacion tiene un objetivo, que es la
sistematizacién de mercadeo, entonces este estudio intensificara la generacion

ventajas competitivas para el desarrollo de la empresa Helados Gino’s.

Si la empresa no aplicaria la sistematizacion de mercadeo que esta
investigacion plantea, los resultados seran negativos debido a que no se podra
controlar los factores inmersos en el mix de marketing, teniendo a si un

decrecimiento organizacional, lo cual repercutiria de manera directa en la



imagen de la empresa, esta al ser considerada una empresa desorganizada con
una imagen negativa en el mercado tendra una repercusién directa en las
ventas de la misma lo cual desembocara en pérdidas economicas

considerables para la organizacion.

Ademas de esto, el hecho de que la empresa no corrija sus procesos de
distribucion, los mismos que estan intrinsecamente ligados a los factores que
componen el mix de marketing, se vera una grave afeccion en la
competitividad en el mercado en el cual la empresa desenvuelve sus
actividades econdémicas, ademas de esto repercutird de manera directa en el

mantenimiento y desarrollo de ventajas competitivas.

Finalmente el hecho de que la empresa no corrija su deficiencia en la fuerza
de ventas y la escases de recursos publicitarios y de apoyo para ejecutar la
misma repercutira de manera directa en la prestacion del servicio que da la
organizacion, ademas esto se reflejara en la experiencia de consumo y no se

generar valor alguno en los procesos de la organizacion.

1.2.4 Formulacion del Problema

¢De qué manera afecta la inadecuada sistematizacion de mercadeo en la
mejora de las ventajas competitivas de la empresa Helados Gino’s de la

ciudad de Ambato?

1.2.5 Interrogantes

¢Qué importancia se le da a la sistematizacion de mercadeo dentro de

la organizacion?



¢Qué comportamiento ocasiona el estancamiento de la mejora en las
ventajas competitivas, para que exista la necesidad de aplicar una

Optima sistematizacion de mercadeo en la empresa Helados Gino“s?

¢Cudl es la alternativa adecuada para sistematizar mejor el mix de
marketing, orientando al mejoramiento de las ventajas competitivas de

la empresa Helados Gino’s?

1.2.6 Delimitacion del objeto de Investigacion

Limite de contenido:
Campo: Mercadotecnia
Area: Mejoramiento de Ventajas Competitivas Empresariales

Aspecto: Sistematizacion de Mercadeo

1.2.6.1 Limite Espacial

La presente investigacion se realizara en la ciudad de Ambato, Provincia de
Tungurahua en la empresa Helados Gino’s la cual se encuentra ubicada en la

Ciudadela Oscus.

1.2.6.2 Limite Temporal

La presente investigacion se llevé acabo en los meses de Mayo 2014 a
Febrero de 2015.
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1.2.6.3 Unidades de Observacion

Clientes Internos y Externos de la empresa Helados Gino’s

1.3 JUSTIFICACION

La investigacion es de suma importancia debido a que las empresas en un
mundo globalizado como en el que se vive deben estar preparadas, tener
planes que respalden su gestion y sobretodo enfocar sus esfuerzos a la
creacion y mejoramiento de ventajas competitivas dirigidas a la satisfaccion
de las necesidades de los clientes, tomando en cuenta que el mix de
marketing es fundamental para alcanzar objetivos y sobre todo la satisfaccion
de clientes, se propone la sistematizacion de mercadeo basada en el control de
los elementos inmersos en una mezcla de marketing buscando como finalidad
de que la empresa mejore sus ventajas competitivas a fin de que se pueda

desarrollar de mejor manera en el mercado.

Desde el punto de vista tedrico-practico a través de la investigacion detallada
sobre la sistematizacion de mercadeo encaminada al desarrollo de ventajas
competitivas se puede enriquecer el conocimiento, incrementando el intelecto
y brindando la oportunidad de analizar los mejores mecanismos de solucién al

problema de objeto estudiado.

Ademas de esto la sistematizacién es de gran impacto en la organizacion , esto
se puede corroborar parafraseando a (Real, 2007), quien dice que “la
sistematizacién es un proceso de suma importancia puesto que el mismo
permite dar un orden ldgico a una serie de actividades o factores a fin de

obtener mejores resultados™. Es por este motivo que al darle un orden Idgico a
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las actividades de mercadeo se obtendra un resultado eficiente y optimizado

para la organizacion.

Otra pauta importante es el avance tecnoldgico (internet), este permite que un
sin nimero de empresas se desarrollen mediante un rol significativo en su
operatividad, ademas este es fundamental al momento de fomentar una éptima
sistematizacion de mercadeo en la organizacion y sirve como una ventaja

competitiva reflejada en el mix de marketing.

La presente investigacion es beneficiaria a través de dos grandes
componentes: primeramente la sistematizacion de mercadeo, que no es otra
cosa que la ejecucién ordenada a la hora de combinar factores, los cuales
buscan la satisfaccion de los clientes y a su vez la satisfaccion empresarial
basada en el mejoramiento de las ventajas competitivas, las mismas que seran

fundamentales en el desarrollo éptimo organizacional en el mercado.

Ademas se puede acotar que la sistematizacion de mercadeo es factible debido
a que es un proceso el cual se encamina al alcance de objetivos y metas, por
otra parte esta estd inmersa en todas las organizaciones, como una herramienta
gerencial que se adapta facilmente a la empresa moderna asediada por

cambios estructurales y coyunturales.

Por otra parte la investigacion realizada es novedosa generando un alto
impacto a nivel empresarial porque no se ha realizado una investigacion de
este tipo en la misma, es por tal motivo que la aplicacion de una
sistematizacién de mercadeo en la organizacidn podra reorientar sus objetivos,
enfocandolos en la satisfaccion del cliente y buscando una mejora en las

ventajas competitivas de la organizacion.

Finalmente este tema se justifica por los beneficios que genera para los
propietarios, clientes, proveedores y empleados, en la medida que la empresa

podra contar con una sistematizacion de mercadeo la cual le permitird tener un
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sin nimero de ventajas competitivas con las cuales se fomentara el

crecimiento de la organizacion
1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

e Determinar como se relaciona la sistematizacion de mercadeo en el
mejoramiento de las ventajas competitivas de la empresa Helados

Gino’s de la ciudad de Ambato, en la provincia de Tungurahua.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar qué importancia tiene la sistematizacion de mercadeo
para el mejoramiento de ventajas competitivas de la empresa Helados
Gino’s.

e Establecer los elementos que permitan realizar una sistematizacion de
mercadeo Optima para direccionar a la empresa Helados Gino’s hacia
el mejoramiento de las ventajas competitivas de la empresa Helados
Gino’s.

e Proponer un analisis de mercadeo adecuado para alcanzar el

mejoramiento de las ventajas competitivas de la organizacion.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

En el presente trabajo de investigacion es Unico a nivel empresarial, ya que en
la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato, no existen otras
investigaciones de ninguna indole y menos relacionadas con el tema
propuesto, es por ello que se afirma que en los archivos de la organizacion no

reposa informacion relacionada al tema.

En el contexto externo a la empresa tenemos un trabajo similar a nivel de
América Latina, el mismo que es en México ejecutado por la Asociacion
Tikonel acerca de la sistematizacion de experiencia de mercadeo.

Asociacion Tikonel, Sistematizacion de Experiencia de Mercadeo de un
Producto, (2009).

El objetivo central de la investigacion era, Sistematizar una experiencia
exitosa de mercadeo de productos forestales, encadenamiento productivo y
cadena de valor, sobre las MIPYMES forestales de un miembro de la
Asociacion de Foresteria Comunitaria de Guatemala y que sea capaz de poder

replicar a las demas organizaciones forestales comunitarias a nivel nacional
Conclusion

e El ingreso de este producto en el mercado se inicié aproximadamente
en el 2001 a traves de Kiej de los Bosqgues, que en principio el acceso a
mercado la realizo Kiej, esto de alguna manera carecié el desarrollo de
las capacidades locales para la realizacion de la labor empresarial

mercadoldgicamente. Al momento de consultar a los lideres actuales o
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al responsable de ventas por no contar con informacion estadistica de
las ventas del 2,005 hacia atrds mucho menos documentos donde se
pueda verificar, se resume que la informacién no se manejé en
Tikonel.

El ciclo de vida del producto “Caja para Té¢&” segun esta
sistematizacién continla en crecimiento y el estudio de mercado
realizado en noviembre del 2,007 indica una potencialidad fuerte de
mercado nacional que se podria aprovechar para este producto, mas
aun si se innova cada vez y lograr la gestion de financiamiento blando
para disponer de producto en Stock que permitiria surtir a los clientes a
tiempo.

En el apartado de lecciones aprendidas se hace ver las implicaciones
que se tiene para poder posicionar cualquier producto en el mercado;
este es parte del analisis del ciclo de vida que se debe hacer para todo
producto, tal es el caso de la “Caja para T¢”, en principio se tuvo que
invertir  bastante dinero desde el desarrollo del prototipo
(muestra),luego promocionar: es decir regalar varias unidades a varias
personas o clientes como estrategia de posicionamiento luego se inicia
su produccion definitiva, como se menciona anteriormente, la clave
esta el disefio del producto, la calidad y la flexibilidad del costo, al
tener estos 3 elementos, la labor de promocion comercial es clave para
lograr el posicionamiento del producto, participar en ferias, buscar
clientes distribuidores, hasta que se consiga un cliente fijo, en cuanto a
tiempo va depender de lo innovador que es el producto, sin embargo es
dificil lograrlo antes delos 6 meses.

En esta sistematizacidn se nota la necesidad de considerar el poder de
negociacién de los competidores potenciales que en algin momento

podrian afectar y decaer el nivel de ventas del producto, lo cual es
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recomendable continuar con el desarrollo de nuevas lineas de

productos y diversificar la cartera de clientes para el producto.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para el siguiente perfil investigativo, se utilizara el paradigma Critico-
propositivo, puesto que el mundo empresarial y su contexto, estan en
constante movimiento, es por ello que dicha investigacion no debe limitarse a
observar los hecho, si no centrarse en un analisis, interpretacion, comprension
y busqueda de alternativas las mismas que permitan dar solucion al problema

planteado.

Se forja en la actualidad una realidad cambiante, que esta permanentemente
innovandose, teniendo como responsable de dicho cambio a los estudiantes y
su relacion con la investigacion, la misma que se muestra comprometida e
influida por valores e interés, empleando y aplicando una metodologia
adecuada al objeto de estudio, es decir, el investigador, no se detiene en una
simple observacion sino en buscar un abanico de alternativas, las que den
solucidn a partir del andlisis del contexto en el que se desenvuelve la empresa

Helados Gino’s.

2.3 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Para construir una conceptualizacion adecuada de las principales categorias
influyentes en la investigacion, se consultaron tanto definiciones comunes
como textos especializados y se las consolido procurando que se relacionen

con el tema que es *~ La Sistematizacion de mercadeo y su relacién con las
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ventajas competitivas de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato,

en la provincia de Tungurahua.”

17



CATEGORIAS FUNDAMENTALES-VARIABLE INDEPENDIENTE

Grafico 2-Grafico 2-Variable Independiente
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Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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CATEGORIAS FUNDAMENTALES-VARIABLE DEPENDIENTE

Grafico 3-Variable Dependiente
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2.4 CONCEPTUALIZACION DE VARIABLES

2.4.1 Variable Independiente

COMERCIALIZACION

Parafraseando a (REID, 2006, p. 29), “La comercializacion es la manera de
promover un intercambio de productos y servicios”, mientras que para
(ROMERO, 2007, p. 73), “La comercializacion o venta es la cesion de una
mercancia por un precio convenido”, por otra parte (FISCCHER, 2007, p.
113) nos dice que, “la comercializacion es una funcion que forma parte del
proceso sistematico de la mercadotecnia y en si es toda actividad que genere

en los clientes el ultimo impulso al intercambio.”

Es por este motivo que se puede afirmar que la comercializacion es la venta o
cesion de una mercaderia, generada por impulsos de intercambio mediante un

valor acordado.
DEFINICION DE MARKETING

Segin (McCARTHY, 2006, pag. 72), ~"Marketing es el uso de un conjunto de
herramientas encaminadas a la satisfaccion del cliente mediante las cuales
pretende disefar el producto, establecer precios, elegir los canales de
distribucion y las técnicas de comunicacion mas adecuada para presentar un
producto que realmente satisfaga las necesidades de los clientes™, por otra
parte segin (Moeller, 2012, pag. 33), *~ El marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan
y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con su
semejante”’, finalmente para (FORSYTH, 2010, pag. 12), ""El marketing es la

funcion de negocio que identifica los deseos y necesidades actuales

20



insatisfechos, define y calcula su magnitud, determina para que mercado
objetivo puede ser mejor la organizacién y decide sobre los productos,

servicios y programas apropiados para servir a esos mercados.”

Una vez analizados los criterios de varios autores se puede decir que el
marketing o mercadotecnia es la actividad encargada de determinar las
necesidades de un segmento determinado de individuos a fin de satisfacerlos

mediante el intercambio por un valor acordado.
DEFICION DE PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING

Segln (ROJAS, 2013, pag. 49), “estructuracion detallada de las estrategias
de marketing escogidas, que incluye un sin nimero de acciones coordinadas
las que tienen como fin alcanzar un objetivo comercial™”, mientras que segun
(SYRETT, 2010), “Es un documento compuesto por un analisis de la
situacion de mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades y
amenazas, los objetivos de mercadotecnia, los programas de accion y los

ingresos proyectados.”

Para el autor la planificacion estratégica de marketing es un conglomerado de
estrategias las mismas que permiten que la empresa alcance un objetivo

planteado.
Etapas del Plan de Marketing

Un plan de marketing debe seguir un proceso exacto ya que de lo contrario la

informacion que este nos otorga no seria relevante para la organizacion.

Andlisis de la Situacion

Se debe identificar:

e Competidores
e Matriz FODA
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e Precios, productos, descuentos, facturacion, disefio, ubicacion, etc.
e Politicas de ventas, canales de distribucion, publicidad y promocion.
e Entorno situacional del mercado.

e Comportamiento del Consumidor

e Tendencias y Evoluciones

Pronostico-Objetivos

e Objetivos Generales del Plan

e Objetivos de venta por producto

e Objetivo de participacion de mercado
e Objetivos de Calidad

e Objetivos de precios y costos

e Obijetivos de publicidad y promocion

e Determinacion de target

Tacticas a Utilizar

Las tacticas son estrategias de orden mas bajo las cuales estan encaminadas a

cumplir objetivos en menor tiempo, son tareas especificas y no tan globales.

e Funcidn concreta de cada persona
e Cuando lo debe hacer

e Como lo debe hacer

e Quien lo debe hacer

e Que recursos debe usar

e Planificacion de trabajo y tareas

e Organizacién

Controles a Emplear
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Se deberan delinear procesos de control de tal manera que permitan medir la
eficacia de cada accion, asi como determinar que las tareas se cumplan en el

tiempo, método y forma prevista.
Existen tres tipos de control:

e Preventivos (Se dan de manera anticipada )
e Correctivos (Se realizan cuando el problema ha sucedido)

e Tardios (Se dan cuando es demasiado tarde para corregirlos)
Feedback

Un plan de marketing debe ser flexible debido a que hay situaciones extra
empresariales las cuales la organizacion y los planes que esta plante deben
estar dispuesta a adaptar, es por ello que se sugiere incluir en el plan procesos
de retroalimentacion con lo cual el mismo pueda adaptarse de manera facil y

descomplicada.

Planificacion Financiera

Se basa netamente en costes y presupuestos del plan de marketing.
Los costes més relevantes son:

e Publicidad y Promocién

e Ingresos y Egresos por Ventas

e Investigacién

e Desarrollo de Productos

e Logisticos y de Distribucién

e Margenes y Puntos de Equilibrio

e Presupuestos Departamentales
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Dificultades

Existen un sin niimero de infinidades las cuales afectan de manera directa la

implementacion de un plan de marketing, las mas comunes son:

e Objetivos mal definidos o desmesurados
e Falta de Recursos

e Ignorar a la competencia

e No disponer de planes alternativos

e Falta de organizacion al ejecutar acciones
e No establecer controles 6ptimos

e Target Inadecuado

e Analisis precario de la informacion

e Tramites Burocraticos

e Falta de comunicacion empresarial.

SISTEMATIZACION DE MERCADEO

Segun (ROJAS P. E., 2008, p. 56), “La sistematizacion es el establecimiento
de un orden de diferentes elementos bajo una regla o pardmetro similar”,
mientras que para (JARA, 1998, p. 24), “Es la interpretacion critica de una o
varias experiencias que, a partir de su ordenamiento o reconstruccion,
descubre o explica la légica del proceso vivido, los factores que intervienen en
ese proceso, su relacion y por qué lo han hecho de ese modo”, finalmente para
(MARTINIC, 1984), “Es un proceso de reflexion el cual pretende reordenar u
organizar lo que ha sido la marcha, los procesos, los resultados de un
proyecto, buscando en tal dindmica las dimensiones que pueden explicar el

curso que asumio el trabajo realizado”
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Ademas se considera que es fundamental extender conceptos sobre mercadeo
a fin de que se pueda consolidar un concepto preciso sobre lo que es la

sistematizacion de mercadeo.

Segun (Vergara, 2012), “El mercadeo consiste en un proceso administrativo
social gracias al cual determinamos grupos o individuos obteniendo lo que
necesitan a raves del intercambio”, mientras que para (McCARTHY, 2006),
se conoce como mercadeo A la forma de organizar un conjunto de acciones
a la hora de crear un producto, para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes, y para manejar las relaciones, y su finalidad es beneficiar a la

organizacion satisfaciendo a los clientes.”

Al referirse a sistematizacion de mercadeo entendemos que se establece un
sistema ordenado, delimitado por reglas o pardmetros, el cual permitira
controlar de mejor manera las variables manejadas por la empresa, como son:
producto, precio, plaza, promocion o también denominadas como mezcla de

marketing, a fin de alcanzar los objetivos propuestos por la organizacion.
MIX DE MARKETNG

Segin (KOTLER PHILIP, 2008, pag. 53), la mezcla de marketing es un
““Conjunto de herramientas tacticas que la empresa utiliza para establecer un
posicionamiento firme en los mercado meta”, por otra parte (McCARTHY,
2006, pag. 33), acota que “"El marketing mix son las herramientas que utiliza
la empresa para implantar las estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos
establecidos.””, Mientras que (ARMSTRONG, 1998, pp. 49-53) dice que,
“Conjunto de herramientas tacticas de la mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta, esta
conlleva todo lo que la empresa pude hacer para influir en la demanda de su
producto”, ademas de esto segin (McCARTHY, 2006, pp. 104-106), “El

marketing mix son las herramientas que usa la empresa para implementar las
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estrategias de marketing y alcanzar los objetivos establecidos, estas también

son conocidas como las cuatro p”.

Es por ello que se define a la mezcla de marketing como el conjunto de
instrumentos técticos controlables el cual involucra de manera directa a las 4
ps, producto, precio, plaza, promocion, las mismas que la empresa combina

para generar la respuesta deseada sobre su producto.
ELEMENTOS DEL MARKETING MIX

El mix de marketing siempre debe tener en su centro al cliente pues se podria

decir que el cliente es la razén de ser de toda organizacion.
Cliente

Segin (AMA, 2009) “El cliente es el comprador potencial o real de los
productos o servicios”, por otra parte segin (IVANOVIC, 2004, p. 49) dice
que ‘“cliente es una palabra que viene de prefijos griegos que significa
depende de, por ello él toma a los clientes como individuos que dependen de

un bien o servicio prestado por nuestra empresa”

Es por ello que se puede definir como cliente a la persona que realiza una

compra ya sea de un bien o servicio para su satisfaccion propia o de terceros
Producto

Segin (FARBER, 2003, p. 116) dice que un producto es, “un conjunto de
atributos que el consumidor considera que tiene un determinado bien para
satisfacer sus necesidades o deseos”, mientras que para (STATON, 2008, pp.
89-91), “Producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que
abarcan empaque, calidad, precio, color, marca, mas los servicios y la

reputacion del vendedor”.

Ademas de esto los productos se afirma que experimentan un proceso de

nacimiento, crecimiento, madurez y muerte, el mismo se mide netamente en el
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porcentaje de ventas del producto, en si esta vida del producto se va dando
segun el desarrollo evolutivo que este tenga para poder satisfacer las
necesidades expuestas por los consumidores. En este proceso evolutivo el
producto se puede determinar 4 fases: Introduccion, madurez, saturacion y

declive.

Es por este motivo que una empresa siempre debe estar en constante revision
y renovacion de su portafolio de productos a fin de alcanzar los objetivos

propuestos.
CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

El ciclo de vida del producto es una parte fundamental para los ingenieros en
marketing, puesto que es un indicador sumamente referencial al momento de
tomar decisiones, es por ello que se debe determinar de la manera mas
acertada en qué etapa del ciclo de vida se encuentra el producto ya que de esta
manera las decisiones que se toman pueden ser vitales para el producto y la
organizacion, hay que tomar en cuenta que muchas veces el producto no esta
en la etapa del ciclo que creemos si no que se ha regido a una mala

administracion por parte del recurso humano de la organizacion.

Se debe considerar que en la actualidad un sin nimero de productos tienen
ciclos de vida més cortos y esto se da por la acelerada evolucién tanto de los

productos como de las necesidades del target.

Un ejemplo claro de este fendmeno se refleja en las cdmaras fotograficas, en
sus inicios eran instantdneas polaroid y en la actualidad en cuestion de
segundos la foto puede estar en diferentes dispositivos o redes sociales, debido
a los avances tecnologicos las empresas se ven obligadas a de manera

inmediata sacar productos con mejores beneficios para el consumidor.

Un reto en el ciclo de vida del producto es que el gerente de producto asegure

la recuperacion de los costes incluido campafias de lanzamiento vy
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mercadotecnia antes de la fase de declive caso contrario el producto no podra

alcanzar el éxito y nunca reflejara el esfuerzo realizado por la organizacion.

Plaza-Distribucion

Segin (AMA, 2009), “La distribucion es la comercializacion y entrega d los
productos a los consumidores”, mientras que para (Torres, 2007, p. 87), “Un
canal de distribucion es la ruta o el medio tomado por la propiedad de las
mercancias a medida que estas se mueven del productor al consumidor final”,
por otra parte (FLEITMAN, 2001, p. 94), dice que la distribucion “Son las
estrategias y procesos por los cuales una organizacion mueve un producto

desde el punto de fabricacion hasta el punto de venta”.

En si se define plaza-distribucion como un conjunto de organizaciones
independientes las cuales forman parte de un proceso el que permite que un

producto esté al alcance de los consumidores.

Ademas de esto existen varios tipos de canales de distribucion entre los que

tenemos:

Canal de Distribucion Directo, segun (Borrero, 2009, p. 157),” Este tipo de
canal no tiene ningln nivel de intermediarios, por lo tanto el productor o
fabricante desarrolla la mayoria de las funciones de mercadotecnia”, mientras
que para (FISCCHER, 2007), se conoce como canal de distribucion directo a
“La accion que realiza el productor o fabricante de vender de manera directa

el producto a los consumidores sin intermediarios”.

Canal de Distribucion Indirecto, segin (ENRIQUE, 2001, p. 31) “Este tipo de
canal se caracteriza por que se inmiscuye en el proceso de entrega del

producto minimo un intermediario”.
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Una vez determinado esto se puede concluir que los canales son directos e
indirectos y se diferencian porque en el uno existe la actividad de

intermediarios.
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Precio

Segun (FISCCHER, 2007, p. 62), el precio es “es solo una oferta para probar
el pulso de mercado. Si los clientes aceptan la oferta el precio se dice que es

correcto, si lo rechazan este debe cambiarse con rapidez”.

Es por este motivo que los autores de un sin nimero de libros aseguran que la
fijacion de precio es una de las tareas mas dificiles a las cuales un ingeniero
en marketing debe afrontarse.

Por otra parte (CAMARA, 2009), afirma que “el precio es la cantidad de

dinero que debe pagar el cliente para obtener un producto.”

Ademas de esto se dice que el precio es de suma importancia para los

ingenieros en marketing por las siguientes razones:

e El precio es un instrumento a corto plazo

e Esun poderoso instrumento competitivo

e Esel Unico que proporciona ingresos

e Tiene repercusiones psicoldgicas sobre el usuario 0 consumidor de un
producto o servicio

e Es un factor de reaccion inmediata por parte del mercado al momento
de subir o bajar el mismo.

e Enocasiones es el Unico dato informativo antes de comprar algo.

Promocién

La definicion de promocién segin (CAMARA, 2009, p. 73) “es la accion y
efecto de comunicar algo a un publico objetivo™, es por ello que se hace
referencia a un proceso el cual permite emitir de manera adecuada el mensaje,

este proceso consta de:
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e Se codifica el mensaje puede ser simbolico o fisico
e Seelige los medios o los canales para transmitir el mensaje
e El receptor recibe el mensaje lo decodifica y lo interpreta

e El receptor da una respuesta la cual es tomada como retroalimentacion

La importancia de la promocion radica en que esta desempefia un papel clave
en la organizacion y de sus productos en el mercado. Esta permite entre lo
mas relevante persuadir al cliente y darle un abanico de soluciones sus

problemas.

La mezcla de comunicacién es un subconjunto del mix de marketing, se puede
afirmar que esta se compone de varis maneras de comunicacion y de un sin

namero de herramientas estratégicas.

2.4.2 Variable Dependiente

PROCESO ADMINISTRATIVO

Es primordial conocer primeramente lo que es administracion para poder

definir de manera acorde lo que es un proceso administrativo

Segun (KOTLER, 2002, pag. 36). “Es el proceso de planear, dirigir controlar
y evaluar las actividades de la empresa, mejorando su productividad y
desarrollo”, mientras que (MASSIE, 2006, pag. 73), ~"La administracion es la
actividad por la cual se obtienen determinados resultado a través del esfuerzo

y la cooperacion de otros.”

En si se puede decir que la Administracion es un método el cual permite que
un grupo de cooperacion dirija sus acciones hacia metas comunes, este
método implica técnicas mediantes las cuales un grupo principal dirige las

acciones de otro.
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IMPORTANCIA DE LA ADMINISTRACION

Su importancia se genera por la trascendencia que tiene en la vida del ser
humano, esta permite el adecuado funcionamiento de cualquier organismo
social, pues esta permite simplificar el trabajo para tener una mayor

productividad, rapidez y efectividad.
PRINCIPIOS ADMINISTRATIVOS DE FAYOL

Fayol planteo 14 principios administrativos los cuales son flexibles y

adaptables a la situacion por la cual este pasando la organizacion.

1.- Division de Trabajo, se debe dividir el trabajo de la organizacion segin la

especializacion de los recursos a fin de producir mas con menos esfuerzo.

2.- Autoridad y Responsabilidad, Un buen jefe debe tener responsabilidades

ya que es la inica manera de respaldar su autoridad

3.- Disciplina, se refiere a la obediencia entre miembros de la organizacion y
en al acatamiento de disposiciones, de esta manera se da un funcionamiento

Optimo en toda organizacion.

4.- Unidad de Mando, un colaborador debe recibir drdenes de un jefe, puesto
que si recibe 6rdenes de mas de un jefe puede haber conflictos en relacion a

las 6rdenes dictadas.

5.- Unidad de Direccion, se refiere a que en la organizacién debe haber un jefe

y un plan de direccion encaminado a alcanzar un fin comun.

6.- Subordinacion del Interés Individual al General, debe predominar el
interés grupal ya que de esta manera se trabaja en conjunto para alcanzar un

objetivo.

7.- Remuneracion al personal, el trabajo de los colaboradores debe ser

recompensado con un pago y el mismo debe sr justo.
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8.- Descentralizacion vs Centralizacion, se debe delegar funciones a la medida
de lo posible, un jefe centraliza las actividades cuando prefiere ejecutarlas por
si mismo, mientras que cuando delega funciones a colaboradores se habla de

descentralizacion.

9.- Jerarquia, debe existir una cadena de mando a fin de tener una

comunicacion estable, fluida y basada en el respeto.

10.- Orden, debe existir un lugar para cada colaborador y un colaborador para

cada lugar.
11.- Equidad, todo superior debe ser justo y equitativo.

12.- Estabilidad del personal, debe existir estabilidad para que asi se desarrolle

el empleado de una manera adecuada.

13.- Iniciativa, la creatividad es fundamental para el 6ptimo desarrollo de la

organizacion.

14.- Espiritu de grupo, debe existir una buena relacion entre los miembros de
la organizacion a fin de que se pueda ejecutar acciones de manera adecuada y
sin dificultades, (Zelaya, 2004, pags. 39-46).

Por ultimo (AGULAR, 2004, pp. 4-5), considera que, “la administracion es un
proceso el cual esta compuesto por diferentes sub procesos o actividades, las

que forman un proceso administrativo tinico.”

Este proceso administrativo estd compuesto por 4 funciones fundamentales:

planeacion, organizacion, ejecucion y control.

La Planeacion, Permiten determinar los objetivos en los cursos de accion que

van a seguirse.
Actividades Importantes en la Planeacion

e Aclarar, amplificar y determinar los objetivos
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e Pronosticar

e Establecer aspectos bajo los que se trabajara

e Seleccionar las tareas para alcanzar objetivos propuestos
e Establecer politicas y procedimientos

e Anticipar problemas

La organizacién, permite distribuir el trabajo de manera equitativa en el

equipo buscando alcanzar los objetivos.
Actividades Importantes en la Organizacion

e Delegar el trabajo

e Agrupar las obligaciones operativas

e Aclarar los requisitos y funciones del puesto
e Seleccionar al personal idoneo

e Proporcionar recursos para un desarrollo adecuado

La ejecucion, consiste en realizar las tareas planificadas por parte de los

miembros de la organizacion.
Actividades Importantes en la Ejecucion

e Impartir la filosofia de participacion

e Conducir a los miembros a fin de que den su mejor esfuerzo

e Motivar al personal

e Comunicar de manera transparente

e Satisfacer las necesidades del equipo de trabajo

e Revisar los esfuerzos de manera abierta y con conocimiento de todos

los miembros de la organizacion.

El control, permite comparar los resultados que hemos obtenido con los que

deseabamos obtener e implementar cambios en beneficio de la organizacion.
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e Comparar los resultados con los estandares de desempefio

e Idear medios para medir operaciones

e Determinar y ejecutar acciones correctivas

e Informar de manera abierta las interpretaciones de los resultados
obtenidos

e Comunicar los medios de medicion a usarse

Es por este motivo que se dice que el proceso administrativo esta conformado
por actividades fundamentales las mismas que se relacionan entre si, es por
ello que se dice que el éxito de las organizaciones depende de su proceso

administrativo.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Segun (ARMSTRONG, 1998) las estrategias de marketing son “la logica con
la cual la unidad de negocios espera alcanzar los objetivos de mercadotecnia
propuestos, son estrategias especificas para mercados definidos o metas”, por
otra parte (PERREAULT, 2009, pp. 47-49), precisa que las estrategias de
marketing son “un tipo de estrategias que determina un mercado meta con la
relacion de mercadotecnia definida para él. En si es un panorama general de la
manera en la que la empresa actla dentro de un mercado”, mientras que
(FISCCHER, 2007, pp. 73-76) acota que las estrategias de marketing es “el
analisis y la seleccién del mercado en combinacion intrinseca con la creacion

y permanencia de la mezcla de marketing que satisface al mismo.”

Ademas de esto se dice que las estrategias de marketing don importantes para

la organizacion ya que:

e Aclaran la vision estratégica que tiene planteada la organizacion

e Permite adaptarse a ambientes cambiantes y competitivos
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e Permite adoptar una conducta proactiva en relacion a los elementos
externos de la organizacion.

e Permite que la organizacion se caracterice por tener un ambiente
holistico y sistémico.

e Esinterdependiente del ambiente externo.

e Permite que la organizacion tenga procesos flexibles e integrales.

e Encamina a que la organizacion se administre de manera estratégica

Es por este motivo que se afirma que las estrategias de marketing son
fundamentales para la organizacion por el hecho de que encaminan a la

organizacion a cumplir sus objetivos trazados con anterioridad.

ANALISIS SITUACIONAL

Segun (DIMITRI, 2009, p. 7), El analisis situacional es “cl entendimiento de
entorno y la capacidad de crear valor, este se da por un estudio de las
condiciones internas de la organizacion, fuerzas y debilidades”, mientras que
para (CHIAVENATO, 2011, pp. 85-91) el analisis situacional es “el conjunto
de dos vertientes, el primero que consiste en un analisis de interno de la

organizacion y el segundo que es el ambiente que rodea a la organizacion.”

Finalmente se puede concluir en que el andlisis situacional es la composicion
entre dos aspectos fundamentales de la organizacion, los mismos que se puede
investigar a fondo mediante una matriz FODA, por otra parte es de suma
importancia conocer dichos aspectos de la organizacién puesto a que mediante
estos se puede tomar decisiones asi como aprovechar las ventajas de la

organizacion y menguar sus falencias.

Por otra parte este analisis situacional es de suma importancia para la

organizacion puesto a que este es considerado como un indice de
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competitividad empresarial debido a que saca a relucir los puntos fuertes de la

organizacion asi como los puntos flacos o débiles.
VENTAJAS COMPETITIVAS

“Las Ventajas Competitivas son un grupo de caracteristicas que posee una
empresa, las mismas que sirven como base para que la empresa goce de un
lugar privilegiado en la mente del consumidor y en el mercado en el que a
organizacion se desarrolla”, esto corrobora (SERRA, 2012, p. 270), por otra
parte (KOTLER, 2010, p. 129), dice que las ventajas competitivas son
“Caracteristicas las cuales posen ciertas organizaciones, estas las diferencian
del resto y permiten que tengan un rendimiento superior al de sus

competidores.”

Ademas de esto se puede decir que las ventajas competitivas se pueden

manifestar de distintas maneras como son:

e Ventaja Competitiva de Liderazgo por Costos, la empresa opera con
los costes mas bajos del sector.

e Ventaja Competitiva en diferenciacion, es cuando la empresa tiene un
sobre precio justificado en un valor agregado exclusivo que esta tiene
en sus productos.

e Ventajas Competitivas de Enfoque, es una combinacion de la ventaja
competitiva de liderazgo en costo y de diferenciacién pero esta se
centra de manera exclusiva en un segmento blanco preestablecido por |

organizacion.

Las ventajas competitivas influyen en factores relevantes para la organizacion

de manera directa y entre estos tenemos:

e Posicionamiento
e Marca

e Imagen
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e Analisis de Ventajas comparativas

Todos estos aspectos tienen una relacion directa con el mercado externo de la
organizacion y los cambios que sufra el mismo es por ello que la alta
direccion debe tener un pensamiento visionario y basarse en la innovacion de

directrices a fin de alcanzar el éxito organizacional.

Para aclara de mejor manera lo propuesto nos basamos en lo que dice
(SERRA, 2012, p. 273), que se debe “ver a la empresa inmersa en un
contexto general, donde actian una serie de variables: competidores,

consumidores, contexto nacional y mundial.”

Ademéas de esto se dice que cada empresa dirige sus esfuerzos a un

determinado segmento buscando posicionarse en el mismo.

Esto quiere decir que se debe buscar un posicionamiento adecuado segun el
segmento el cual se tenga como target, es por ello que el hecho de establecer
una estrategia para toda la demanda no asegura el posicionamiento ya que la
empresa incursiona en un mercado extremadamente grande, es por ello que la
base del desarrollo competitivo empresarial radica en la basqueda de un
mercado particular y definido en el cual la empresa se destaque por ventajas

competitivas las cuales sepa generar, mantener y mejorar.

Segun (PORTER, 2010) “la empresa se encuentra en constante competencia
dentro de un mercado, no solo debemos tomar en cuenta los competidores
actuales sino también a los compradores, proveedores, sustitutos vy

potenciales, en si esto se denomina rivalidad amplificada.”

Una empresa puede afrontar una rivalidad amplificada basandose en el
mejoramiento de ventajas competitivas debido a que estas la facultaran como

una empresa lider en el sector de su desenvolvimiento.
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2.4 HIPOTESIS

Hi: La sistematizacién de mercadeo permite mejorar las ventajas competitivas
de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato en la provincia de

Tungurahua.

Ho: La sistematizacion de mercadeo no permite mejorar las ventajas
competitivas de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato en la

provincia de Tungurahua.

2.5 SENALAMIENTO DE LAS VARIABLES DE LA HIPOTESIS

(X): Sistematizacion de Mercadeo

(Y): Ventajas Competitivas
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CAPITULO I

3. MARCO METODOLOGICO

3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se basa en datos reales recolectados de la empresa
Helados Gino’s de la ciudad de Ambato y el entorno en la que la misma se
desempefia, ademas de esto se respalda en datos bibliograficos, con enfoques
cualitativos y cuantitativos, aplicadas para la exploracién, conocimiento y

entendimiento del problema el mismo que es el objeto de estudio.

La metodologia cualitativa esta encaminada a la descripcion de las cualidades
del problema, esta busca describir la mayor cantidad de cualidades posibles y

de la manera més profunda.

Este tipo de investigacion se caracteriza por ser inductiva, tener una
perspectiva holistica, lo que hace referencia a que el fendmeno es un todo, por
lo cual la investigacion es flexible, evolucionaria y recursiva, en si esta se

basa en la interaccion con los sujetos que estudian.

Por otra parte la metodologia cuantitativa es aquella que analiza los datos de
manera numérica a fin de poder da solucion al problema basandose en analisis
principalmente estadisticos, esta recoleccion de informacién se basa en
cuestionarios aplicados a una muestra de la poblacion inmiscuida en el

problema, la misma tiene un cierto nivel de error y de confianza.

Para que este tipo de investigacion sea factible debe existir en el problema una

relacion lineal, esto quiere decir que exista claridad entre los elementos
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involucrados en el problema, de ser posible definir el problema, limitarlo y

saber su origen, direccion y las incidencias que existen entre sus elementos.

La aplicacion de ambas metodologias serd necesaria para el estudio, debido a
que la investigacion cualitativa nos permite identificar la naturaleza profunda
de las realidades del problema, mientras que con la investigacion cuantitativa
se busca determinar las fuerzas de asociacion entre variables, la generalizacion
y objetivacién de resultados a través de una muestra para hacer inferencia a la
poblacion y a su vez encontrar una explicacion fundamentada de porque

suceden las cosas de una determinada manera.

3.2 MODELOS DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo del presente proyecto se usara dos tipos de investigacion las

mismas que se exponen a continuacion:

3.2.1 Investigacion Bibliogréafica

Este tipo de investigacion nos permite obtener informacion secundaria en
concordancia al problema, la misma que se convertird en una herramienta

fundamental para el desarrollo del presente proyecto.

Por lo que la lectura cientifica y la extraccion de fragmentos relevantes para la
investigacion originarios de libros, revistas cientificas, tesis de grado, entre
otros, permitiran relacionar el pasado con la situacién actual, buscando

interpretar, comprender y explicar el problema objeto de estudio.
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3.2.2 Investigacién de Campo

Este tipo de investigacion permite recolectar informacion primaria o de
primera mano, esta es de mayor importancia debido a que el investigador tiene
un contacto directo con los sujetos involucrados en el problema y a su vez
pueda palpar la realidad, conociendo asi de mejor manera la problematica por

la cual esta pasando la organizacion.

Para la obtencion de este tipo de informacidn se usara herramientas como la
encuesta, la misma sera aplicada a la muestra obtenida, con la finalidad de

identificar sus necesidades y expectativas.

3.3. Nivel o Tipo de Investigacion

Para el desarrollo del trabajo se realizaron los siguientes tipos de

investigacion:

3.3.1 Investigacion Exploratoria

Se disefia con la finalidad de obtener informacion preliminar de la situacion,
este tipo de investigacion no da una explicacion al problema maés bien se
orienta a la recoleccion e identificacion de antecedentes, numeros vy
cuantificaciones, respecto del problema investigado asi como sugerencias que

deben ser exploradas de manera mas profunda a futuro.

La necesidad de este tipo de investigacion surge cuando se requiere
informacion de que tan posible es llevar a cabo una investigacion mas

completa sobre un contexto real.
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Esta investigacion se uso a fin de determinar todo lo concerniente al problema
de estudio, para tener una idea clara de la realidad y en consecuencia proponer

alternativas.

3.3.2 Investigacion Descriptiva

Esta también es conocida como investigacion estadistica y se basa en la
descripcion de datos y el impacto de estos sobre el desarrollo cotidiano de las
personas que se involucran con el objeto de estudio, en si esta busca conocer
las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la

descripcidn exacta de actividades, objetos, procesos y personas.

Esta investigacion se realizara debido a que no podemos limitarnos a la
observacion, si no a la prediccion y relacion que existe entre variables, aqui el
investigador recolecta informacion sobre una hipotesis, expone y resume la
misma y la somete a un minucioso analisis de resultados con la finalidad de

extraer generalizaciones que favorezcan al conocimiento.

Con esta investigacion se describira las caracteristicas mas importantes y

sobresalientes del tema de objeto.

3.3.3 Investigacion Correlacional o de Asociacion de Variables

Esta perite determinar la relacion entre dos o0 mas variables. Esta se caracteriza

porque:

e Permite predicciones estructurales

e Valor explicativo parcial
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e Analisis de correlacion
e Medicion de relaciones entre variables (en los mismos sujetos de un

contexto determinado).

Esta investigacion permite evaluar el grado de relacion e influencia que tiene

entre si, para la cual se utilizara Chi-Cuadrado

3.4 POBLACION Y MUESTRA

La poblacion es el total de todos los elementos que comparten un grupo de
caracteristicas comunes y que comprenden el universo del propoésito del

problema.

La presente investigacion tendra como poblacion 270557 clientes,

conformados de la siguiente manera:

Tabla 1-POBLACION HELADOS GINO’S AMBATO-TUNGURAHUA

POBLACION HELADOS GINO’S AMBATO-TUNGURAHUA

POBLACION HELADOS GINO’S AMBATO-TUNGURAHUA
Personal Administrativo 9
Fuerzas de Ventas 2
Puntos de Venta al Publico/Puntos 148
Blancos
Consumidores 270400
TOTAL POBLACION 270559

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

44



3.4.1 Calculo de la muestra

En el desarrollo de un proyecto experimental, por razones econémicas el
investigador usualmente reune los datos acerca de un grupo de sujetos de

menor tamafio que la poblacion, a este grupo se lo conoce como muestra.

Debido a que la poblacion es relativamente pequefia se utilizara la formula de
poblaciones finitas.

Formula para poblaciones finitas: (BEJAR, 2010, p. 36)

*+Pq
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Aplicacion de la Formula:

Tabla 2-Calculo Muestra

CALCULO MUESTREO

POBLACION CANTIDAD
Tamafo poblacién objetivo a la que aplico el

estudio mercado 270559
ESTIMACION TAMANO DE MUESTRA

PROBABILISTICA UNIFORME

DETERMINACION TAMANO MUESTRA

Asignacion Error 5%
asignacion % Nivel de confianza 95%
p= Proporcién elementos total acuerdo 1/2
g= Proporcion Elementos Total desacuerdo 1/2
Busqueda Alfa medios en tabla de la normal 0,025 1,96
Calculo No 384
Calculo Tamafio de Muestra 384

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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3.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Independiente

Tabla 3- Operacionalizacién Variable Independiente

VARIABLE INDEPENDIENTE "LA SISTEMATIZACION DE MERCADEQ"
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
La Sistematizacion de Mercadeo, es la optimizacion y el  |Producto Oferta Usted conoce los productos que oferta Helados Gino's?
uso selectivode los elementos de marketing para la De gue calidad considera gue son los productos?
consecucion de los objetivos de venta de un producto
concreto, los elementos son variados y numerosos pero  |Precio Economicos, Competitivos. |Considera usted que los precios de los productos son?
ventajosamente se han podido categorizar bajo cuatro Con gue frecuencia usted adguiere los productos?
apartados conocidos como las cuatro "p", las mismas que
son producto, precio, plaza y promocion, las mismas que se |Plaza Canales de Distribucion En que lugar usted adquiere dichos productos?
aplican en torno al consumidor. Le gustaria comprar los productos en otro lugar?
ENCUESTA
Promocion Promocion de Ventas Cual de estos tipos de promociones le gustaria?
Cliente/Consumidor Satisfaccion Cree usted que los productos de marca Gino's son satisfactorios
con relacion a sus necesidad?

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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Variable Dependiente

Tabla 4-Operacionalizacion Variable Dependiente

VARIABLE DEPENDIENTE "VENTAJAS COMPETITIVAS"

COMNCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
Es un conjunto de caracteristicas las cuales destacan en una Posicionamiento Usted compra postres frios ?
organizacion y a su vez permiten incrementar la capacidad de Que marca de postres frios es de su preferencia?
la organizacion y su capacidad fisica teniendo como -Pinguino -Topsy -Gino's -Swee Kiss -Otros
objetivo optimizar la formulacion y la implementacion de
la estrategia compeitiva de una organizacion de cualquier Marca Porque prefiere esta marca?
sector. -Calidad -Precio -Variedad -Rendimiento
Capacidad de desarrollo
de la organizacion.
ENCUESTA
Imagen Conoce la marca de postres frios Gino's ?

Ventajas Comparativas

Como califica los productos de la marca Gino's ?
-Excelentes -Muy Buenos -Buenos -Regulares

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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3.6 RECOLECCION DE INFORMACION

El proceso de recoleccion de informacion es fundamental para la investigacion
y de este depende la confiablidad y la validez del mismo, es por eso que se
tendra cuidado al momento de realizarlo. La técnica a utilizar es la encuesta la
misma que se da mediante un cuestionario. Ademas la informacion de fuentes
secundarias es fundamental y la misma se obtiene de tesis de grados, folletos,

libros, entre otros, con la finalidad de que la informacion sea autentica y

valedera.
Tabla 5- Fuentes Primarias Y Secundarias
Empresa
PRIMARIAS - _

Clientes

Tesis de grado

FUENTES SECUNDARIAS Folletos

Libros

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

3.7 PROCSAIENTO Y ANALISIS

Luego de aplicar las encuestas a la muestra seleccionada para el estudio, es
necesario procesar y analizar la informacion obtenida, y determinar si cumplen
con las directrices que permitan conocer a fondo el problema objeto de
estudio, ademas es fundamental comprobar la adecuada contestacion de las
respuestas obtenidas. Se procedera a codificar de manera coherente las

respuestas para de esta manera realizar el analisis adecuado.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

A continuacién se presenta los resultados obtenidos en el trabajo de campo, a
través de la técnica de la encuesta, basdndose en el cuestionario como
instrumento, el mismo que busca determinar los requerimientos y la
apreciacion de los clientes con respecto a los productos para desarrollar una
sistematizacién de mercadeo optima la que fomente las ventajas competitivas

de la empresa.

El cuestionario fue aplicado a 384 personas, el mismo consta de 11 preguntas

cerradas y su aplicacién se da en un tiempo de 2 a 3 minutos.
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4.2 INTERPRETACION DE LOS DATOS

e 1 ;Usted consume postres frios?

Tabla 6-Consumo De Postres Frios Pregunta 1

CONSUMO DE POSTRES FRIiOS
OPCIONES | FRECUENCIA %
Sl 384 100%
NO 0 0%
Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Gréfico 4-Pregunta 1

CONSUMO DE POSTRES FRIOS

0%

=S| =NO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Anélisis e Interpretacion.

Con respecto a la primera pregunta se pudo comprobar que el 100% de los

encuestados consumen postres frios.

Se afirma que los datos son relevantes para el estudio puesto que si los
encuestados no consumieran postres frios no podrian aportar con la

informacién solicitada a cada uno de ellos.
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e 2 ;Qué marca de postres frios es de su preferencia?

Tabla 7- Pregunta 2

MARCA DE POSTRES FRIOS
OPCIONES | FRECUENCIA %
PINGUINO 154 40%
TOPSY 84 22%
GINO'S 85 22%
OTROS 61 16%
Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Védsquez, (2014)

Grafico 5-Pregunta 2

MARCA DE POSTRES FRIOS

-~y
-

= PINGUINO = TOPSY = GINO'S = OTROS

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)

Anélisis e Interpretacion.

Para determinar el posicionamiento de las marcas que ofertan postres frios se
procedié a preguntar a los encuestados que marca de postres frios prefieren
teniendo como resultado que, Pinguino es preferido por un 40% de los
encuestados, Topsy es preferido por un 22% de los encuestados, Gino’s es
preferido por un 22% de los encuestados, mientras que un 16% prefiere otras

marcas de postres frios.

Se puede decir que Helados Pinglino es un marca solida en el mercado, la

misma que tiene su segmento definido, mientras que Helados Gino’s y Topsy



son empresas en maduracién las cuales pueden seguir ganando espacio en el

mercado.
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e 3 ;Por qué usted prefiere esta marca?

Tabla 8- Pregunta 3

PORQUE PREFIERE ESTA MARCA

OPCIONES | FRECUENCIA %
CALIDAD 118 31%
PRECIO 174 45%
VARIEDAD 41 11%
RENDIMIENTO 51 13%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)

Grafico 6-Pregunta 3

PORQUE PREFIERE ESTA MARCA

g

= CALIDAD = PRECIO VARIEDAD = RENDIMIENTO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Andlisis e Interpretacion.

Los consumidores prefieren una marca por diversas razones, en este estudio se
ha podido determinar que el 45% eligen los productos por el precio que estos
tienen, el 31% eligen por la calidad del mismo, un 13% afirma que eligen los
productos basédndose en el rendimiento de ellos, mientras que un 11% asegura

que lo eligen por la variedad que presta el ofertante.

Es por este motivo que se afirma que la preferencia de una marca es el
resultado de la combinacién entre la calidad y el precio del producto, esta
combinacién es fundamental para que una organizacion entre 0 se mantenga en

un determinado mercado.



e 4 ;Conoce usted los productos que oferta la empresa Helados Gino’s?

Tabla 9-Pregunta 4

CONOCE LOS PRODUCTOS MARCA GINO'S
OPCIONES | FRECUENCIA %
S| 317 83%
NO 67 17%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)

Graéfico 7- Pregunta 4

CONOCE LOS PRODUCTOS MARCA GINO'S

—

=S| = NO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Analisis e Interpretacion.

Luego de realizar el estudio se ha podido comprobar que un 83% conoce la
empresa Helados Gino’s y sabe la actividad comercial a la cual esta se dedica,

mientras que un 17% desconoce de la existencia de la misma

Se puede decir que Helados Gino’s es una empresa conocida en cierto
segmento de mercado, por este motivo se debe poner énfasis en dar a conocer

la empresa ya que esto permitira que se posesione de mejor manera y aumente

su cuota de mercado.
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e 5 ;De qué calidad considera usted que son los productos ofertados por la

empresa en relacion a sus competidores directos?

Tabla 10- Pregunta 5

CALIDAD PRODUCTOS GINO'S FRENTE A SUS COMPETIDORES
OPCIONES | FRECUENCIA %
EXCELENTE 198 52%
ACEPTABLE 146 38%
MALA 40 10%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 8-Pregunta 5

CALIDAD PRODUCTOS GINO'S FRENTE A SUS
COMPETIDORES

= EXCELENTE = ACEPTABLE MALA

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Analisis e Interpretacion.

Segun los encuestados se ha podido determinar que un 52% piensa que la
calidad de los productos de Helados Gino’s son excelentes con relacién a los
de sus competidores, mientras que un 38% piensa que la calidad de sus
productos son aceptables en comparacion a sus competidores, finalmente un
10% piensa que los productos son de mala calidad en comparacion a sus
competidores.
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Se puede decir que los productos de Helados Gino’s son de una buena calidad
y estan aptos para entrar y mantenerse en los diferentes mercados, a pesar de

eso la empresa debe poner énfasis en ir mejorando la calidad de los productos.
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e 6 (En relacion a los precios establecidos por los competidores, usted
considera que los precios de los productos ofertados por Helados Gino’s

son?

Tabla 11-Pregunta 6

PRECIOS PRODUCTOS GINO'S FRENTE A SUS COMPETIDORES
OPCIONES FRECUENCIA %
BAJOS 217 57%
MEDIOS-ACCESIBLES 167 43%
ALTOS 0 0%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 9-Pregunta 6

PRECIOS PRODUCTOS GINO'S FRENTE A SUS
COMPETIDORES

0%

= BAJOS = MEDIOS-ACCESIBLES ALTOS

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
Andlisis e Interpretacion.
Segln los encuestados se ha podido determinar que un 57% piensa que los
precios de los productos de Helados Gino’s son bajos con relacion a los de sus

competidores, mientras que un 43% piensa que los precios de sus productos

son aceptables en comparacion a sus competidores.

Se puede decir que los productos de Helados Gino’s tiene excelentes precios

con los cuales pueden entrar con facilidad a un mercado, ademas esto puede
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ser aprovechado como una ventaja competitiva de la cual la empresa debe

sacar el maximo provecho a fin de ganar una mayor cuota de mercado.
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e 7 ¢Con que frecuencia usted adquiere productos de marca Gino’s?

Tabla 12-Pregunta 7

CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE PRODUTOS DE MARCA GINO'S
OPCIONES FRECUENCIA %
UNA VEZ AL MES 41 11%
DOS VECES AL MES 124 32%
TRES VECES AL MES 219 57%
Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 10-Pregunta 7

CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE
PRODUTOS DE MARCA GINO'S

= UNA VEZ AL MES = DOS VECES AL MES = TRES VECES AL MES

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez. (2014)

Analisis e Interpretacion.

Segln los encuestados se ha podido determinar que un 57% adquiere
productos Gino’s tres veces al mes, mientras que un 32% adquiere productos
de marca Gino’s dos veces al mes por ultimo un 11% adquiere productos de

marca Gino’s una vez al mes.

Se puede decir que los productos de Helados Gino’s tiene una excelente
acogida en el mercado en el cual la empresa desarrolla sus actividades, ademas
de esto segun el estudio la empresa puede tener una buena acogida en otros

mercados.
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8 ¢En qué lugar usted adquiere los productos?

Tabla 13-Pregunta 8

LUGAR DONDE ADQUIERE LOS PRODUCTOS MARCA GINO'S

OPCIONES FRECUENCIA %
TIENDAS DE BARRIO 317 83%
VENDEDORES AMBULANTES 16 4%
SUPERMERCADOS 51 13%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 11- Pregunta 8

LUGAR DONDE ADQUIERE LOS PRODUCTOS
MARCA GINO'S

4%

<

= TIENDAS DE BARRIO = VENDEDORES AMBULANTES SUPERMERCADOS

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Andlisis e Interpretacion.

Este estudio también nos permitié determinar que el 83% de las personas
prefiere adquirir los productos de marca Gino’s en tiendas de barrio, el 13% de

los encuestados prefiere adquirirlos en supermercados mientras que un 4%

prefiere adquirir los productos vendedores ambulantes.

Se puede decir que todos los sectores de preferencia de compra son
importantes debido a que son diferentes mercados los cuales se debe

aprovechar, ademas la empresa debe poner énfasis en las tiendas de barrio que

es el punto de mayor adquisicién para los consumidores.
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e 9 ;Cree usted que las promociones que lleva a cabo la empresa Helados

Gino’s son mas atractivas que las de sus competidores?

Tabla 14- Pregunta 9

LAS PROMOCIONES DE GINO'S SON MAS ATRACTIVAS
OPCIONES | FRECUENCIA %
S| 273 71%
NO 111 29%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 12-Pregunta 9

LAS PROMOCIONES DE GINO'S SON MAS
ATRACTIVAS

=S| =NO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Andlisis e Interpretacion.

Este estudio también nos permitié determinar que el 71% de las personas
encuestadas aseguran que las promociones de Helados Gino’s son mas
atractivas que las de sus consumidores mientras que un 29% afirma que las

empresas competidoras tiene promociones mas llamativas.

La empresa Helados Gino’s debe enfocarse en sacar promociones de manera
mas continua, puesto que esto llama la atencion de los clientes y ademas es un

punto fundamental para agrandar su cuota de mercado.
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e 10;Qué tipo de promociones le gustaria que se realicen en la empresa?

Tabla 15-Pregunta 10

QUE PROMOCIONES LE GUSTARIA QUE SE REALIZEN
OPCIONES FRECUENCIA %
VALE OTRO 219 57%
PALITOS PREMIADOS 99 26%
OTROS 66 17%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Grafico 13- Pregunta 10

QUE PROMOCIONES LE GUSTARIA QUE SE
REALIZEN

= VALE OTRO = PALITOS PREMIADOS OTROS

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Anélisis e Interpretacion.

Segun los encuestados las promocion mas llamativa con un 57% son las de
palitos con vale otro helado, debido a que esta es real y se puede canjear el
premio, un 26% dice que la promocion mas idénea seria la de palitos
premiados con premios sorpresas pero que en esta promocién se perdido
credibilidad, mientras que un 17% opta por otro tipo de promociones como

stickers, articulos coleccionables, etc.

La empresa debe poner énfasis en las promociones mas aceptadas por los
consumidores ya que de esta manera se atrae a un mayor numero de clientes y
los costos que estas requieren son sustentables y recuperables para la

organizacion.
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e 11 ;Cree usted que los productos de marca Helados Gino’s satisfacen sus
necesidades de mejor manera que los productos de sus principales

competidores?

Tabla 16- Pregunta 11

LOS PRODUCTOS GINOQ'S SATISFACEN DE MEJOR MANERA SUS
NECESIDADES QUE SUS COMPETIDORES

OPCIONES | FRECUENCIA %
S| 273 71%
NO 111 29%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Gréfico 14-Pregunta 11

LOS PRODUCTOS GINO'S SATISFACEN DE
MEJOR MANERA SUS NECESIDADES QUE SUS
COMPETIDORES

=S| = NO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Andlisis e Interpretacion.

Este estudio también nos permitid determinar que el 71% de los encuestados
afirma que los productos de la empresa Helados Gino’s por su calidad y precio
estan en capacidad de satisfacer las necesidades de los consumidores, mientras
que un 29% piensa que los productos de marca Helados Gino’s no estan en
capacidad de satisfacer las necesidades de mejor manera que los productos de

sus competidores.
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El mayor nimero de encuestados piensa que los productos de la marca Gino’s
son de buena calidad y tienen un precio accesible, esto debe ser aprovechado
por la empresa para ingresar a otros mercados mas competitivos que se
diferencia por estratos de mercado mas exigente y de esta manera ganar una
cuota de mercado mayor basandose en las ventajas competitivas que la

empresa ha desarrollado.
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4.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Para la verificacion de las hipotesis planteadas en esta investigacion se tomara

como referencia las siguientes preguntas:

e ;Conoce usted los productos que oferta la empresa Helados Gino’s?
e /Cree usted que los productos de marca Helados Gino’s satisfacen sus
necesidades de mejor manera que los productos de sus principales

competidores?

Del cuestionario aplicado a las 384 personas, este resultado demostrara si el

estudio es valido o no.

Hi: La sistematizacion de mercadeo permite mejorar las ventajas competitivas
de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato en la provincia de

Tungurahua.

Ho: La sistematizacion de mercadeo no permite mejorar las ventajas
competitivas de la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato en la

provincia de Tungurahua.

4.3.1 Nivel de Significancia

El nivel de significancia elegido para la investigacion es de 5%.
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4.3.2 Prueba Estadistica.

Como prueba estadistica se ha elegido CHI-CUADRADO:

. 0 —E)?
xioy ¢ E)

o)

X* = Chi cuadrado
Y. = Sumatoria
O = Frecuencia observada

E = Frecuencia esperada tedrica

4.3.3 Frecuencias Observadas

Tabla 17-Combinacion de Frecuencias Observadas

COMBINACION DE FRECUENCIAS
PREGUNTA 4 TOTAL
S| NO
S|
PREGUNTA 11 201 116 31/
NO 32 35 67
TOTAL 233 151 384

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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4.3.4 Frecuencias Esperadas

Tabla 18-Combinacion de Frecuencias Esperadas

FRECUENCIAS ESPERADAS
PREGUNTA 4
Sl NO
Sl
PREGUNTA 11 192,3 124,7
NO 40,7 26,3

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

4.3.5 Grados de Libertad

gl=(c-1) (f-1)

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

gl=1

Donde:

gl= Grados de libertad

c= Columnas de la tabla

h= Filas o hileras de la tabla

Entonces el valor tabulado de X2, con un grado de libertad y un nivel de
significancia de 5% es de 3.84

X2t=3.84
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4.3.6 Célculo Matematico

Tabla 19-Calculo Matematico

CALCULO MATEATICO
0 E O-E (0 -E)A2 ((O - E)A2)/E
201 192,3 8,65 74,89 0,39
116 124,7 -8,65 74,89 0,60
32 40,7 -8,65 74,89 1,84
35 26,3 8,65 74,89 2,84
Fuente: Propia Xoc 5,67

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)

Entonces el valor calculado de X2 relacionado las frecuencias observadas y

esperadas es de 5.67
X2c=5.67

4.3.7 Decision Final

El valor de Xat = 3.84 < Xac = 5.67, por lo cual se acepta la hipétesis alternativa,
“La sistematizacion de mercadeo permite mejorar las ventajas competitivas de
la empresa Helados Gino’s de la ciudad de Ambato en la provincia de

Tungurahua.”, mientras que se procede a rechazar la hipdtesis nula.

Grafico 15-Célculo Matematico- Regla de Decision

Zona de Zonade Rechazo

Aceptacidn

HI-.-.---.-.---

3,841
5,67 Y

X2.=567 X2=3.84

Fuente: Propia
Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Luego de haber realizado una amplia y minuciosa investigacion se puede

concluir en que:

e La marca Helados Gino’s es reconocida en el mercado, no de manera
absoluta pero despunta en ciertos sectores debido a su precio y calidad, es
por ello que sus productos son considerados como competitivos tanto para
hombres como mujeres, los mismos que conforman su mercado meta, este
dato es relevante para la organizacién al momento de definir su target.

e Ademas de esto se puede concluir que los consumidores prefieren adquirir
los productos de marca Gino’s por las promociones que la organizacion
tiene y lo prefieren hacer en tiendas de barrio por lo cual la empresa debe
poner énfasis en estos a fin de poner obtener una mayor cuota de mercado.

e Por otra parte se puede concluir en que la empresa Helados Gino’s debo
corregir y optimizar su mezcla de marketing a fin de llegar a mas
consumidores y penetrar en mercados potenciales a los cuales no han sido
aprovechados por la empresa.

e Finalmente se puede concluir que la empresa Helados Gino’s ha
desarrollado ventajas competitivas frente a sus competidores en lo
referente a precios lo cual debe ser aprovechado de la mejor manera para
que esta puede penetrar en nuevos mercados y satisfacer a clientes
potenciales.
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5.2 RECOMENDACIONES

Tomando como base los resultados obtenidos en la investigacion realizada se

pude aportar con las siguientes recomendaciones:

e Se debe realizar una dptima sistematizacién de mercadeo a fin de mantener
las ventajas competitivas existentes y desarrollar nuevas ventajas
competitivas con las cuales la empresa serd& mas competitiva y podra
desarrollar su actividad en nuevos mercados.

e Se recomienda que la empresa realice promociones de palitos premiados a
fin de atraer a un mayor namero de consumidores, se recomienda este tipo
de promocidon puesto a que es una de las mas atractivas para los
consumidores.

e Se recomienda poner especial cuidado en lo referente a la linea de frio de
la distribucién de los productos, puesto a que es fundamental entregar el
producto en Gptimas condiciones.

¢ Finalmente se recomienda realizar una mezcla de marketing basado en las
necesidades de los productos de marca Gino’s, con el objetivo de mejorar
su desarrollo competitivo en el mercado, aprovechando las ventajas
competitivas que la empresa ha desarrollado y aprovechando las que el

mercado permite que esta desarrolle.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

TITULO: Disefio de una mezcla de marketing basada en las necesidades del
mercado para el desarrollo de ventajas competitivas en la empresa Helados
Gino’s de la ciudad de Ambato.

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Institucion Ejecutora: Helados Gino’s Tungurahua

Localizacién Geogréfica: Ambato-Tungurahua-Ecuador
Beneficiarios: Directivos, clientes internos y externos de la empresa.
Fecha de inicio: Mayo 2014

Fecha estimada de culminacion: Diciembre 2014

Equipo Técnico Responsable: Gerente, vendedores.

Costo de la propuesta: $20744.78

Financiamiento: Recursos propios de la empresa.

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

El siguiente trabajo se lo realiza con base en el conocimiento del problema que
esta afectando negativamente a la linea de producto de la marca Gino’s, debido
a que no cuenta con una adecuada mezcla de marketing que contribuya a dar a
conocer los beneficios tangibles e intangibles de los productos de marca

Gino’s.
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La investigacién realizada dentro de la empresa demuestra que los productos
de la misma son de excelente calidad, adecuado a las necesidades y exigencias

del consumidor, por ello se dice que la marca es competitiva en el mercado.

Asi también la investigacion demostré la importancia de la mezcla de
marketing para el desarrollo competitivo de las marcas de productos de postres
frios, es por este motivo que para la empresa es indispensable desarrollar un
mix de marketing que permita posicionarse de mejor manera en la mente del

consumidor y a su vez seguir siendo competitivo en el mercado.
Ademas de esto la investigacion se ha basado en trabajos similares como son:

GOMEZ M. y LALON L. Escuela Superior Politécnica del Chimborazo. 2009.

“Estrategias de Marketing para la expo feria de construccion, decoracion y

vivienda del cantén Riobamba provincia del Chimborazo 2009-2010”

“Las estrategias de marketing es una valiosa herramienta que permitird a la
Expo feria determinar anticipadamente donde quiere ir, donde se encuentra y
cuanto le falta para llegar a la meta fijada mediante dichas estrategia se podran
abrir grandes oportunidades de expansion en los mercados en corto, mediano y
largo plazo ya que mediante estas se lograra no solo alcanzar el

posicionamiento si no también lograr fidelizar a los clientes”.

PAZMINO M. y URRIOLA J. Escuela Superior Politécnica del Chimborazo.
2009. “Elaboracion de un Plan de Marketing para la Cémara de Ia

Construccion de Riobamba, Provincia del Chimborazo para el afio 2010

“Este Plan de Marketing se ha propuesto con el fin de alcanzar objetivamente
un mejor posicionamiento en el sector industrial a fin de que todas las areas
relacionadas a la construccién, decoracion y vivienda sepan a cabalidad cuéles
son sus funciones y responsabilidades, otorgando a la Camara confiabilidad en

sus actividades diarias”.

La mezcla de marketing es una herramienta muy importante para todo tipo de

entidad comercial, es por esto que empresas nacionales asi como
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internacionales ya han implementado este tipo de planes, obteniendo

resultados muy favorables reflejados en las preferencias del consumidor.

Una mezcla de marketing permitird no solo permitird informar, recordar y
persuadir al cliente si n también a mejorar el volumen de ventas de la empresa
y a su vez optimizar el desarrollo competitivo en el mercado en la cual se

desenvuelve la misma.

6.3 JUSTIFICACION

La mezcla de marketing en la actualidad es una actividad inherente para toda
organizacion, la proliferacion de la competencia es cada dia mas frecuente y
por ende los esfuerzos realizados para ser mas competitivo, es por ello que
cada dia se observa diferentes e innovadoras formas de llegar al consumidor,
todo esto con el fin de mantenerse en el mercado como una empresa

competitiva, despuntando por las ventajas de la misma.

Es por este motivo que el desarrollo y ejecucion de una mezcla de marketing
es vital para la empresa, ademas de esto el desarrollo y ejecucion de una
mezcla de marketing se basa en un minucioso estudio de las necesidades
empresariales y de la realidad de su entorno, y por ende beneficiara de manera
directa a la organizacion ya que es un elemento de gestion el mismo que

permitird la consecucion de objetivos planteados en un determinado tiempo.

Ademas de esto los minoristas (tiendas de barrio, vendedores ambulantes)
también se veran beneficiados debido a que la demanda de los productos
aumentara y por ende su venta serd més facil y rapida, a la vez la rotacién de

inventarios mejorara y con esto las utilidades.

Estas propuesta también beneficiara a los clientes potenciales ya que tendran
una nueva opcion de compra, de igual manera los consumidores que conocen

de la marca y no la adquieren podran informarse sobre la misma y adquirirla.
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6.4 OBJETIVOS

6.4.1 GENERAL

e Diseflar una mezcla de marketing que permita mejorar el desarrollo
competitivo basado en ventajas de los productos de la empresa Helados

Gino’s en Tungurahua.

6.4.2 ESPECIFICOS

e Determinar la situacion actual interna y externa de los productos Gino’s
mediante la elaboracion de un FODA.

e Analizar la segmentacién de clientes y determinar el mercado meta para la
empresa Helados Gino’s.

e Establecer estrategias de publicidad y promocién para dar a conocer y

motivar la compra de los productos de la empresa.

6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Con el proposito de determinar si la propuesta es factible se a realizado el

siguiente analisis:
Factibilidad Organizacional

Helados Gino’s Tungurahua es una empresa familiar dirigida por el Sr. Juan
Carlos Vasquez Cedefio, cuenta con 5 personas en el area administrativa, 4 en
la fuerza de ventas y 148 puntos de venta al publico, este grupo humano
trabaja por el mismo objetivo ya que tienen presente que si la empresa va bien
enrumbada sera de beneficio para cada uno de ellos por lo cual la propuesta se

podria aplicar sin ningun inconveniente.
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Factibilidad Econémica

Helados Gino’s Tungurahua es una empresa que mensualmente factura
alrededor de $30000,00 teniendo que anualmente esta vende $360,000 en la
provincia de Tungurahua en la cual se desea aplicar la propuesta, concluyendo

asi que la empresa cuenta con los recursos necesarios para costear la misma.
Factibilidad Tecnoldgica

La empresa no cuenta con el personal para realizar la mezcla pero cuenta con
los recursos econdmicos necesarios para contratar un equipo idéneo que la

realice.

6.6 FUNDAMENTACION TEORICA

Los especialistas en marketing usamos varias herramientas las cuales nos
permiten alcanzar las metas trazadas a través de la mezcla de marketing, es por
ello que se dice que esta es el uso selectivo de las diferentes variables de

marketing a fin de lograr los objetivos empresariales.
McCarthy fue quien fundamento esto con la teoria de las 4P’S.

Producto, precio, plaza y promocion, sobre la combinacion y clasificacion de
estas cuatro variables en la decision comercial se genera las estrategias del

marketing dentro de una organizacion.

Sin embargo la evolucion del mercado ha hecho que del marketing en masas
pasemos al marketing relacional o también conocido como 4C’S, este se
caracteriza porque el futuro comprador es el centro de todas las acciones del

marketing como es tendencia en el siglo XXI.
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Grafico 16-Evolucion del Marketing

EVOLUCION DEL MARKETING

MARKETING DE MASAS

|

Producto
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Promocion
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Caracteristicas

Comunicacion

Comercializacion I

MARKETING RELACIONAL |

MONOLOGO

1

DIALOGO |

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

MARKETING DE PRODUCTO/SERVICIO

Procedimiento para definirlos:

e Trilogia del Balance

e Concepto de producto total de Levitt

Por lo general se vincula al producto a su concepcion fisica, tanto para bienes
como para servicios. El puente natural para aprender del producto son los

sentidos y uno se ve tentado de insistir sobre esto para dar a conocer al mismo.

Sin embargo esto solo es una pequefia parte para que se perciba en si la oferta

empresarial.

A fin de dar herramientas practicas para que los responsables del producto

tengan la posibilidad de desagregar el mismo y entender que es lo que un

consumidor valora en este se describe dos procedimientos:
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TRILOGIA DE BALANCE

Grafico 17-Trilogia del Balance

TRILOGIA DEL BALANCE

PRODUCTO
FISICO

PRODUCTO PRODUCTO
IMAGINARIO ECONOMICO

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Producto Fisico, es al que usualmente el consumidor se aferra, por la misma

condicion humana de apelar a los estimulos sensoriales de nuestro sentido.

Producto Imaginario, es la percepcion que se forma del mismo en la mente de

los consumidores va relacionado a lo que es marca y sefial de valor.

Producto Econémico, también llamado de intercambio en este resalta aspectos
valorativos, es la relacion entre producto sus competidores y el dinero
necesario para compararlos. Este se relaciona de manera directa con la relacion

del valor percibido de la marca
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ESQUEMA DE LEVITT

Grafico 18-Esquema de Levitt

ESQUEMA DE LEVITT

Producto genérico
Producto esperad
Producto anumentado ™
Producto potencia

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
En si el producto es una mezcla de caracteristicas tangibles e intangibles.

Producto genérico, es la cosa sustantiva lo indispensable para entrar al juego

del mercado.
Producto Esperado, representa las expectativas minimas del cliente.

Producto Aumentado, es la necesidad de diferenciacién competitiva a través de

ofrecer al mercado mas de lo que espera recibir.

Producto Potencial, consiste en todo aquello que puede ser imaginado por la
empresa como factible de ser realizado a fin de mantener y atraer clientes.

Tanto la trilogia de balance como el producto total son esquemas de los cuales
se puede analizar nuestros productos y desprender de alli el porqué de la
conducta de compra de los diferentes clientes de nuestra empresa, (Soto, 2011,
pp. 41-63).
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PRECIO

Todas las organizaciones ya sean con o sin fines de lucro ponen precios a sus
productos o servicios estos pueden tener distintos nombres pero el concepto es
el mismo, es por ello que es de suma importancia conocer la definicion de

precio desde la perspectiva del marketing.

Recopilando informacién de varios autores se puede concluir que el precio
desde la perspectiva del Marketing es: “La cantidad de dinero u otro elemento

de utilidad que se requiere para adquirir un producto”.
ESTRATEGIAS Y POLITICAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS

Estas deben dar origen a precios establecidos de forma consiente, de tal

manera gque sean un aporte para los objetivos de la empresa.
El desarrollo de la estrategia de fijacion de precios comienza con:

e Identificacion de los objetivos de los precios
e Estimar la demanda, costos y utilidades
e Seleccionar la estrategia de precios a utilizar

e Establecimiento de tacticas para afinar el precio base.
Las estrategias y politicas para fijar precios mas comunes son:

e Sobrevaloracion del Precio o Descremado, el producto se lanza al
mercado con un precio alto y de inicio se vende solo al mercado
principal de esta manera se genera mayor utilidad y se recupera costos,
lo malo de esta estrategia es que se puede atraer a los competidores.

e Politica de Penetracién, se ingresa al mercado con un precio bajo de
esta manera se alcanza a cubrir todo el mercado y las ganancias se ven
en la venta por volumen.

e Politica de Precios en Linea, consiste en solucionar un nimero limitado
de precios a los cuales una tienda puede vender sus productos, esta es

comun en la venta de menudeo.
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Politica de Fijacién de Precios por Prestigio, se toma al precio como
medio para comunicar el prestigio del producto.

Politica de Liderazgo en Precios, esta politica usan empresas lideres
las mismas que al fijar su precio obligan al resto de empresas a ubicar
el suyo en el mismo precio.

Politica de Fijacién de Precios por Costumbre, El precio es tradicional
en el mercado se relaciona de manera directa al tamafio y el contenido.
Politica de Precios de Supervivencia, se fija el precio de tal manera que
el producto pueda sobrevivir en el mercado.

Politica de Precios siguiendo al Consumidor, también llamado Statu
Quo, se lanza al mercado el producto al mismo precio del lider y se
sigue sus estrategias, la desventaja de este es los costos que se incurre

en el producto puesto a que no son iguales entre empresas.

TACTICAS PARA DIFINIR EL PRECIO BASE

Después de que se ha fijado el precio base hay una serie de factores que hacen

que el mismo se modifique para ello se usa una serie de tacticas como son:

Precios por area geogréfica, en esta se considera el pago del flete el
mismo que puede ser asumido por una de las dos partes o puede ser
compartido.

Politica de un solo precio, la empresa carga el mismo precio a todos los
tipos similares de clientes, relacionandolos por su volumen de compra,
esto permite crear un vinculo de confianza en la relacién cliente-
vendedor.

Politica de Precios Variables, los precios varian segun el cliente y

factores relevantes para la organizacion.

DESCUENTO Y BONIFICACIONES

Ambas hacen referencia a un descuento en el precio de lista oficial ya sea

monetario o alguna otra accesion.

Descuentos por cantidad, a mayor volumen de compra existe un

descuento mas significativo para los clientes.
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e Descuentos por cantidad acumulativa, se acumula el volumen de
compra a fin de alcanzar un objetivo que sea canjeable por una
accesion.

e Descuentos por patrocinios, se da por exclusividad de productos p
vendedores.

e Descuentos en efectivo, a los acreedores que cancelen su factura de
manera inmediata se les hace un descuento significativo.

e Descuentos Estacionales, en los periodos de ventas bajas por alcanzar
un volumen de venta establecido se realiza un descuento, (Soto, 2011,
pp. 69-83).

PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION)

Los canales de distribucién so el conjunto de empresas o individuos los cuales
intervienen para la transferencia del producto a medida de que este se desplaza

hacia el consumidor.

Esta es una decision sumamente importante la misma que se debe tomar de

forma correcta ya que afecta directamente a las funciones de mercadotecnia.

La intervencion de intermediarios se justifica en el hecho de que estos ayudan
a que el producto llegue al mercado meta de manera mas eficiente, ademés de
esto se encargan de la venta al menudeo lo cual permite tener un mayor surtido

y hacer que el producto se ubique en todos los merado deseados.

En si un canal de distribucion es todo medio del cual se vale la mercadotecnia
para que el producto llegue al consumidor, se dice que los mismos son

infinitos al igual que la manera de distribuir los productos.
TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION
Existen dos canales de distribucion:

e Canal Directo, no existen intermediarios, el fabricante entrega el

producto al consumidor.
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e Canal Indirecto, existe la intervencion de intermediarios, los
intermediarios pueden ser : mayorista, minorista, distribuidor, almacén

y revendedor
PRINCIPALES FUNCIONES D ELOS INTERMEDIARIOS

e Reduccion del nimero de transacciones, Simplifican los intercambios
ademas de facilitarlos.

e Adecuacion de la oferta a la demanda, Al comprar grandes cantidades
y venderlas a minoristas en pequefias hacen que todo lo que tenga sea
distribuido adecuadamente en los minoristas.

e Creacion de Surtidos, al comprar grandes cantidades a vario fabricantes
y venderlas en pequefias cantidades varias marcas dejan y crean un
surtido competitivo en el mercado.

e Realizacién de Actividades de Marketing, Los intermediarios llevan a
cabo funciones de publicidad y venta personal.

e Asuncion de Riesgos, al adquirir producto de fabricantes ellos e hacen

carga si los venden o no pueden hacerlo, (Soto, 2011, pp. 89-95).

PROMOCION

COMUNICACION NTEGRAL MERCADOTECNICA CONCEPTO E
IMPORTANCIA

Comunicar es dar a conocer a una o varias personas lo que uno es y tiene, €s
por ello que la empresa comunica a todos los organismos que se relacionan
con ellos como son: proveedores, intermediario, consumidores, clientes

internos.
LA MERCADOTECNIA Y LA COMUNICACION

En si la mercadotecnia no s desarrollar un producto, ponerle un precio y
lanzarlo a la venta, esta va mas alla de lo que se aprecia a simple vista, los
clientes tienen la necesidad de conocer el producto antes de adquirirlo y este es

trabajo de la comunicacion, ademas por el hecho de que la compafiia esta en
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constante comunicacion es que no s deja nada al azar en lo referente a la

comunicacion de un producto.

El sistema de comunicacion o también llamado mezcla de promocion usa
varios instrumentos para el cumplimiento de metas y objetivos de la

comunicacion del marketing:

e Publicidad
Es cualquier forma pagada de presentacion no personal y
promocion de ideas, bienes o servicios de un patrocinador
identificado.

e Venta personal
Es la presentacion personal que hace la fuerza de venta de la
empresa con el propésito de hacer ventas y desarrollar
relaciones laborales con posibles clientes.

e Promocion de Ventas
Son incentivos a corto plazo para fomentar la compra o la venta
de un producto o servicio.

¢ Relaciones Publicas
Es la creacion de relaciones positivas con os diversos publicos
de la compafiia, mediante la obtencion de una publicidad
favorable, la creacidén de una imagen corporativa positiva y la

eliminacion de rumores desfavorables.

La comunicacion es fundamental para toda organizacion debido a que de esta
manera la empresa se da a conocer y también da a conocer los productos que
oferta.

Atreves del proceso de comunicacion se puede determinar quién comunica,

gue comunica, mediante que canal, a quien se dirige y cual es el propdsito.

La promocion es el elemento de la mezcla que se encarga de persuadir a los

clientes sobre los productos o servicios que la organizacién ofrece.

La mezcla promocional se define como el conjunto de actividades que

comunican los méritos del producto y convencen a los clientes de comprarlo.
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Al desarrollar la mezcla se debe considerar:

e Al cliente sus necesidades y sus anhelos
e El costo para el cliente
e La Conveniencia

e La Comunicacion
ELEMENTOS DE LA MEZCLA PROMOCIONAL

PUBLICIDAD, definida como cualquier forma de pago no personal vy

promocidn de servicios a través de un individuo u organizacion determinada

PUBLICIDAD NO PAGADA, es una forma impersonal de estimular la
demanda del producto y no es pagada por persona u organizacion alguna, se da

por presentaciones en noticias que favorecen un producto servicio o empresa.

VENTA PERSONAL, es la presentacién personal de un servicio a uno o

varios clientes potenciales a fin de generar ventas.

PROMOCION DE VENTAS, esta es una actividad de marketing complemente
diferente estimulan las compras de los clientes y el uso y mejora de efectividad

del distribuidor. Refuerza las ventas personales mediante publicidad.

RELACIONES PUBLICAS, en si es dar una imagen positiva de la empresa y
sus productos, bienes o servicios sin incurrir en gasto alguno, en si es la
manera en la que la organizacion influye sobre un grupo de manera positiva,
esta parte de la organizacion se puede encargar de la imagen de toda la
organizacion o de un producto hacia cualquier mercado en el que se vea

inmersa.

Ademas de esto existe un grupo de estrategias de mercadotecnia que permiten

que la organizacion cree y mejore sus ventajas competitivas como son:

e Diferenciacion del Producto
e Segmentacion del Mercado
e Precios altos y bajos

e Fortaleza de Marca
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Estas estrategias aliadas a los elementos pueden construir una manera muy

solidad de comunicacién con los clientes.

Se puede concluir indicando que cualquier esfuerzo promocional es vender el
producto o servicio a través de informacion, persuasion y recuerdo.

6.7METODOLOGIA-MODELO OPERATIVO PARA EL DISERiO DE
UNA MEZCLA DE MARKETING EN LA EMPRESA HELADOS
GINO’S DE LA CIUDAD DE AMBATO EN LA PROVINCIA DE

TUNGURAHUA.
PRODUCTO PRECIO

ESTRATEGIAS

Grafico 19-Modelo Operativo

DIAGNOSTICO MATRIZ BCG PROMOCION

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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PLAN DE MARKETING
Situacion Actual Helados Gino’s Tungurahua
VISION

Helados Gino’s Tungurahua para el 2018 se propone llegar a ser la empresa
lider a nivel provincial en abastecimiento y comercializacion de postres frios

de consumo inmediato, destacando por sus precios y excelente calidad.
MISION

Abastecer y Comercializar postre frios de consumo inmediato que permitan
satisfacer las necesidades de los consumidores, a través de productos de
calidad y procesos eficientes, generando fuentes de ingreso en post del

beneficio del pais.

PRINCIPIOS FUNDAMENTALES

e Mantener el reconocimiento y prestigio de los productos que la
empresa comercializa.

e Velar por el cumplimiento de ideales como: honestidad, justicia, ética,
solidaridad, lealtad y honorabilidad.

e Valorar a todos los miembros de la organizacién y fomentar su
desarrollo.

e Cumplir las obligaciones legales, fiscales, sociales y financieros con
los stakeholders de la empresa.

e Utilizar el dialogo como medio de solucion.

e Hacer que el cliente sea la razon de ser de la empresa, enfocando las

acciones hacia la generacion del valor.

MACROENTORNO

La Economia del pais.

El poder adquisitivo de nuestro mercado meta depende directamente del nivel
de ingresos de los consumidores, este ademas tiene relacion directa con la

canasta basica familiar, la economia del pais en si afecta o beneficio
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directamente a la empresa ya que al no ser un producto de primera necesidad el
que comercializa la empresa las ventas del mismo no esta aseguradas, en este
ambito también influye la inflacion ya que la materia prima tiende a encarecer

y con ello subiria el costo de los productos.

Tecnologia

El area tecnoldgica es vital en la organizacion directamente en lo referente a la
cadena de frio de la misma, esta cadena de frio estd en constante remodelacion
por los avances tecnoldgicos que se presentan a diario, la empresa debe acatar
cambios tecnolégicos de manera progresiva ya que estos son beneficiosos para

la organizacidén y su entrega en 6ptimas condiciones del producto.

Demografia

La empresa Helados Gino’s Tungurahua se encuentra ubicada en la
Cdla.Oscus, la misma que queda a 5 minutos del centro de la ciudad cuenta
con espacios de aparcamiento de vehiculos por lo cual facilita la optimizacion

en lo referente al tiempo de abastecimiento.

Competencia

Analisis del Macroentorno de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

La atraccion del sector se da segun las barreras de entrada que tiene el mismo,
nuevos participantes pueden llegar con nuevos recursos y capacidades para

apoderarse de una porcion del mercado.

En la actualidad las pequefias empresas que comercializan postres frios han ido
proliferando por las facilidades de su fabricacion y su rentabilidad, es por ello
que la organizacion debe tener altos estandares de calidad y desarrollar

ventajas competitivas que permitan liderar el mercado.

En si las barreras de entrada no son considerables, por lo cual una
organizacion o empresa con el capital econdmico necesario puede emprender

este negocio.
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Rivalidad Entre Competidores

Para una organizacion siempre sera complicado competir en un mercado con
lideres posicionados, puesto que los costos para desarrollarse en el mimo son

muy elevados.
Los principales competidores de la empresa Helados Gino’s Tungurahua son:

e Helados Topsy

e Helados Pinguino

Las comparaciones se realizaran en base a un producto similar que

comercializa cada una de las empresas.

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVD
HELADOS GIND'S HELADDS PINGUING HELADOS TORSY
FACTORES IMPORTNTES
PONBIRACIOH CALIF WAL AL vaLoR AL VALOR
CALIDAD DEL PRODUCTD 0,25 3 0,75 4 1 3 0,75
PRECIO 0,2 4 0.8 1 0,2 Fl 04
INMNOWVACION 0,05 2 0,1 4 0,2 2 d,1
PUBLICIDAD 0,15 Fl 0.3 A 0,6 Fl 0,3
PROMOCIONES 0,1 2 0,2 3 0,3 1 0,1
CADEMA DE FRIO 0,25 3 0,75 3 0,75 2 0,5
1 29 3,05 2,15
Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Poder de Negociacion de los Proveedores

El mercado pierde su atractivo cuando los proveedores son gremiales y estan
unidos puesto que no hay manera de quebrantar las barreras del mismo, es por
ello que en este sentido se busca crear gremios y ayuda mutua entre

organizaciones a fin de fortalecer el sector y monopolizarlo.
Poder de Negociacion de los Compradores

Cuando los compradores estan bien organizados el sector no es muy atractivo

ya que buscan productos sustitutos, diferenciados o de bajo costo.

La empresa Helados Gino’s tiene productos que suplen sus necesidades en la

misma linea como son helados Pingliino y Helados Topsy.
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Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

Por lo general un mercado no es atractivo cuando tiene productos sustitutos, ya
que de entrada se percibe que este puede decaer y ser muy poco rentable, en
esto influye la tecnologia del producto sustituto, en el caso de este mercado los
productos son limitados pero la gama de productos de linea aumentan cada vez

mas.
EMPRESA

Helados Gino’s es una pequefia empresa la cual se inici6 en un ambiente
familiar, orientada por mas de 20 afios a la produccion y comercializacion de
helados de peleteria y linea hogar, con el paso del tiempo la empresa pudo
extender su mercado creando distribuidoras a nivel nacional, una de ellas
ubicada en la provincia Tungurahua, esta distribuidora se ha visto afectada por
la irregularidad en sus procesos logisticos, su inexperta fuerza de venta y sobre
todo por empresas mas grandes las cuales de manera rapida han ido
aduefiandose del mercado, teniendo como consecuencia bajos porcentajes de
ventas y una pérdida de mercado acelerado, es por ello que se requiere aplicar
una sistematizacion de mercado a fin de generar ventajas competitivas las
cuales permitan despuntar a la organizacion en el sector en el que se

desenvuelve.

ANALISIS INTERNO (PCI)

Tabla 21-Matriz de Diagnostico Interno

MATRIZ DE DIAGNOSTICO INTERNO

CAPACIDAD DIRECTIVA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Liderazgo Participativo Estrategias de Posicionamiento
Estabilidad Laboral Falta de un Plan

Actividades Legales
CAPACIDAD TECNOLOGICA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Transporte Moderno No Cuenta con Pagina Web
Cadena de Frio Excelente Falta de Sistema de Facturacion
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CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO
FORTALEZAS DEBILIDADES
Vendedores Experimentados Falta de Capacitacion

Relaciones Interpersonales

Experiencia Laboral
CAPACIDAD FINANCIERA
FORTALEZAS DEBILIDADES
Liquidez Limitada Inversion

Pagos Cumplidos

Recuperacion de Cartera 12 Dias
CAPACIDAD COMPETITIVA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Productos de Calidad Escaza Promocién y Publicidad
Conocimiento de Mercado Materia Prima Nacional

Restriccién de Importaciones

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

MATRIZ DE IMPACTO DE ANALISIS INTERNO

Tabla 22-Matriz de Impacto de Analisis Interno

DEBILIDAD FORTALEZA IMPACTO
CAPACIDAD DIRECTIVA
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Liderazgo Participativo X X
Estabilidad Laboral X
Actividades Legales X
Estrategias de
Posicionamiento X X
Falta de un Plan X X
DEBILIDAD FORTALEZA IMPACTO
CAPACIDAD TECNOLOGICA
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Transporte Moderno X X
Cadena de Frio Excelente X X
No Cuenta con Pagina Web | X X
Falta de Sistema de
Facturacion X X
CAPACIDAD DE TALENTO DEBILIDAD FORTALEZA IMPACTO
HUMANO ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Vendedores
Experimentados X X
Relaciones Interpersonales X X

91




Experiencia Laboral X X

Falta de Capacitacién X X
DEBILIDAD FORTALEZA IMPACTO
CAPACIDAD FINANCIERA
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Liquidez X X
Pagos Cumplidos X X
Recuperacién de Cartera 12
Dias X X
Limitada Inversion X X
DEBILIDAD FORTALEZA IMPACTO
CAPACIDAD COMPETITIVO
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Productos de Calidad X X
Conocimiento de Mercado X X
Escaza Promocidny
Publicidad X X
Materia Prima Nacional X X
Restriccion de
Importaciones X X

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

ANALISIS EXTERNO (POAM)

Tabla 23-Matriz de Diagnostico Interno

MATRIZ DE DIAGNOSTICO EXTERNO

FACTOR COMPETITIVO
OPORTUNIDAD AMENAZA
Productos Extranjeros Mejor
Incentivar el consumo nacional Elaborados
Nuevos Mercados Incremento de Importaciones

Imitaciones que dafian el producto
CAPACIDAD TECNOLOGICA
OPORTUNIDAD AMENAZA
Nuevas Tecnologias Poder adquisitivo de tecnologias
Globalizacién de Informacion
FACTOR POLITICO
OPORTUNIDAD AMENAZA
Apoyo gubernamental Inestabilidad Politica
Normas de apoyo al producto Nacional
FACTOR ECONOMICA
OPORTUNIDAD AMENAZA
Costos bajos del producto Crisis Econdmica
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‘ Subida de precios de insumos

Fuente: Propia

M Elaborado por: Mario Vasquez, (2014) D E ANAL | S | S EXT E R N O

Tabla 24- Matriz de Impacto Andlisis Interno

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR COMPETITIVO
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Incentivar el consumo nacional | X X
Nuevos Mercados X X
Productos Extranjeros Mejor Elaborados X X
Incremento de Importaciones X X
Imitaciones que dafian el
producto X X
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
CAPACIDAD TECNOLOGICA
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Nuevas Tecnologias X X
Globalizacién de Informacion X X
Poder adquisitivo de tecnologias X X
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR POLITICO
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Apoyo gubernamental X X
Normas de apoyo al producto Nacional X X
Inestabilidad Politica X X
OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
FACTOR ECONOMICA
ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Costos bajos del producto X X
Crisis Econdmica X X
Subida de precios de insumos X X

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)
FODA HELADOS GINO’S TUNGURAGUA

FORTALEZAS

e Liderazgo Participativo
e Estabilidad Laboral

e Actividades Legales

e Transporte Moderno

e (Cadena de Frio Excelente
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e Vendedores Experimentados

e Relaciones Interpersonales

e Experiencia Laboral

e Liquidez

e Pagos Cumplidos

e Recuperacion de Cartera 12 Dias
e Productos de Calidad

e Conocimiento de Mercado
OPORTUNIDADES

e Incentivar el consumo nacional

e Nuevos Mercados

e Nuevas Tecnologias

e Globalizacion de Informacion

e Apoyo gubernamental

e Normas de apoyo al producto Nacional

e Costos bajos del producto

DEBILIDADES

Estrategias de Posicionamiento
e Faltade unPlan

e No Cuenta con Pagina Web

e Falta de Sistema de Facturacion
e Falta de Capacitacion

e Limitada Inversion

e Escaza Promocion y Publicidad
e Materia Prima Nacional

e Restriccion de Importaciones
AMENAZAS

e Productos Extranjeros Mejor Elaborados
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Incremento de Importaciones
Imitaciones que dafian el producto
Poder adquisitivo de tecnologias
Inestabilidad Politica

Crisis Econdmica

Subida de precios de insumos
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Tabla 25-FODA

en las nuevas tecnologias [F12-03)

FORTALEZA-F DEBILIDAD-D
1 Liderazgo Participativo 1 | Estrategiasde Posicionamiento
2 Estabilidad Labaral 2 Falta de un Plan
3 Actividdes Legales 3 | Mo Cuenta con Pagina Web
4 Transporte Moderno 4 |alta de Sistema de Facturacio
5 Cadena de Frio Excelente 5 Falta de Capacitacion
6| Vendedores Experimentados b Limitada Inversion
7| Relaciones Interpersonales 7 Escaza Promocion y Publicidad 3
B Experiencia Laboral B Materia Prima Nacional
9 Liquidez 8 | Restriccion de Importaciones
10 Pagos Cumplidos
11| Recuperacion de Cartera 12 Dias
12 Productos de Calidad
13 Conocimiento de Mercado
OPORTUNIDADES-O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
1 Incentivar el consumo nacional Expandir las rutas aprovechando la Establecer promociones y metodos
2 Nuevos Mercados cadena de frio de la organiacion y de publicitarios para promover el
3 Nusvas Tbmt&lﬂgias de esta manera abrir nuevos mercados consumi de nuestros productos
4 Globalizacion de Informacion (F5-02) [D7-01)
5 Apovo gubernamental
6| Normas de apoyo al producto Nacional Innowvar de manera frecuente los Crear una pagina web de la empresa
7 Costos bajos del producto productos, mejorar su calidad basada [D3-03)

Aumentar la produccion de |la empresa

Prever un sistema de facturacion
[D4-03)

mediante crditos gubernamentales

apoyados en la liguidez y recuperacion

de cartera de la misma [F3-05)

Impartir capacitacones a fin de
mejorar procesos (D5-04)

Productos Extranjeros Major Elaborados

Incremento de Importaciones

Imitaciones que dafian el producto

Resaltar la calidad de productos a fin de
promover |a fidelidad de los clientes

[F12-41)

Posicionar la marca en el mercado

nacional. [D1-A1)

Poder adquisitivo de tecnologias

Inestabilidad Politica

Crisis Economica

Tener un inventario sustancios a fin de

no detener la produccion [F3-A7)

Destinar un mayor presupuesto
para el area de dezarrolo

tecnologico [DE-A4)

Subida de precios de insumos

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Objetivos Estratégicos

e Mantener y desarrollar ventajas competitivas

caracteristicas de nuestros productos.

basandonos de las

e Posicionar la marca Helados Gino’s mediante la optimizacion de

mercadeo Yy los factores inherentes de la misma.
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Estrategias Operacionales

e Establecer estrategias de publicidad y promocion para dar a conocer el
producto y sus beneficiosas caracteristicas e incentivar la compra del
mismao.

e Mantener la cadena de frio en la distribucion de los productos a fin de

entregarlo de manera 6ptima.
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MARKETNG MIX DE LA EMPRESA HELADOS GINO’S

TUNGURAHUA

PRODUCTO

Los productos de la empresa Helados Gino’s se dividen en dos grandes

grupos:

e Postres Frios de Paqueteria

e Postres Frios de Paletearia

Participacion de Mercado

Tabla
Participacion

Mercado PARTICIPACION DE MERCADO POSTRES FRIOS TUNGURAHUA
EMPRESA PORCENTAJE
HELADOS PINGUINO 48%
HELADOS TOPSY 20%
HELADOS GINO'S 19%
OTROS 13%
TOTAL 100%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Véasquez, (2014)

Grafico 20-Participacion de Mercado

PARTICIPACION DE MERCADO

B HELADOS PINGUINO

B HELADOS TOPSY
HELADOS GINO'S

B OTROS

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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Tabla 27- Ventas Anuales Empresas de Postres frios

VENTAS ANUALES DE LAS EMPRESAS QUE COMERCIALIZAN POSTRES FRIOS EN TUNGURAHUA
EMPRESA VENTAS ANUALES
HELADOS PINGUINO $936.000,00
HELADOS TOPSY $396.000,00
HELADOS GINO'S $360.000,00
OTROS $252.000,00

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

Tabla 28-Crecimiento Anual Empresas de Postres Frios

VENTAS ANUALES DE LAS EMPRESAS QUE COMERCIALIZAN POSTRES FRIOS EN
TUNGURAHUA
VENTAS ANUALES VENTAS ANUALES CRECIMIENTO
EMPRESA 2013 2014 ANNUAL
HELADOS
PINGUINO $ 730.080,00 $ 936.000,00 28%
HELADOS TOPSY $352.440,00 $396.000,00 12%
HELADOS GINO'S $291.600,00 $360.000,00 23%
OTROS $234.360,00 $252.000,00 8%

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)

MATRIZ BCG
Gréfico 21-Matriz BCG

MATRIZ BCG

P

ALTO - [ ]
CRECIMIENT .
z HELADOS GINO'S
HELADOS TOPSY

HELADOS PINGUING
OTRAS EMPRESAS

BAID
CRECIMIENT
o

Fuente: Propia ALTA PARTICIPACION BAJA PARTICIPACION

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)
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ANALISIS MATRIZ BCG

Una vez estructurada la matriz BCG se puede determinar que las empresas
inmersas en el mercado de los postres frios se ubican como empresas que
comercializan productos interrogantes, estos tienen un participacién en el

mercado aceptable pero no despuntan del resto de las empresas.
PLAN TACTICO 4P’S
PRODUCTO

e Dar a conocer la cartera de productos que posee la organizacion,
destacando sus caracteristicas y enfatizando las ventajas competitivas
que tiene la organizacion.

e Determinar los productos que han terminado su ciclo de vida y dejar de

ofertarlos en la zona
PRECIO
Precios de Venta al Publico

e Analizar profundamente los precios de la competencia, relacionarlos
con los precios de la organizacion y determinar si los mismos son una
ventaja competitiva de la empresa.

e Reajustar los precios de venta al publico basandose en margenes de
utilidad por volumen para los productos que lo requieran, los mismo

gue nos permiten penetrar nuevos mercados.
PROMOCION

La empresa Helados Gino’s Tungurahua como estrategias de promocién usara

las siguientes:

e Participacion en ferias y eventos para dar a conocer los productos.
e Patrocinio a equipos deportivos de ligas barriales de la provincia
e Promociones de vale otro (palitos premiados) y material pop canjeable

en puntos autorizados.
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DISTRIBUCION

La distribucion de la empresa es fundamental para toda organizacion, mas aun
en las empresas dedicadas a la comercializacion de productos, es muy
importante para toda organizacion la rotacion de productos la misma que
repercute de manera directa en el inventario de toda organizaciéon y a su vez

parte de la distribucion de productos.

En el caso de la empresa Helados Gino’s se ha decidido implementar dos
estrategias fundamentales las cuales permitiran destacar de mejor manera las
ventajas competitivas que la organizacion posee y a su vez as que puede

desarrollar.

e Pedidos Via Internet, medios moviles.

e Cadena de Frio -22 grados.
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PLAN DE ACCION

Tabla 29-Plan de Accion

PLAN DE ACCION

ACTIVIDAD RESPONSIBLE RECURSOS PRESUPUESTO |FEHCAINCIO | FEHCAFIN
* GERENTE
D’E??&:\i'ﬁ\lﬁ?& * JEFE FINANCIERO HUMANOS, 29 DE DIC
FACTORES INTERNOS y |~ EFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $200,00 15 DE DIC. 2014 S01a
EXTERNOS DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE
CONSOLIDICACION MATRIZ|  * JEFE FINANCIERO HUMANOS, 12 DE ENE
EFE Y EFI MATRICES DE | * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 23 DE DIC. 2014 2015
IMPACTO DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE
DETERMINACION * JEFE FINANCIERO HUMANOS,
PARTICIPACION DE * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 12 ZDglESNE' 16 2D§1E5NE'
MERCADO DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE
* JEFE FINANCIERO HUMANOS
DETERMINACION VENTA ’ 19 DE ENE. DE ENE.
v CREC”EI\ng ANUAL > | * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 2 5015 30 5015
DE NEGOCIOS ECONOMICOS

*INVESTIGADOR
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* GERENTE

* JEFE FINANCIERO HUMANOS,
MATEg;EETI?;OEFI{\iZRESA * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $150,00 > DE FEB. 2015 6 DE FEB.
DE NEGOCIOS ECONOMICOS ’ ' 2015
*INVESTIGADOR
* GERENTE
* JEFE FINANCIERO HUMANOS,
DEFEFIJ\(IJISECI\_II_BEL * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 9 DE FEB. 2015 102DO|51;EB
DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE
* JEFE FINANCIERO HUMANOS,
DEFINICION DEL PRECIO * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 1 IZD(;FSEB' 122DOElEEB
DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE
* JEFE FINANCIERO HUMANOS, 16 DE FEB
DEFINICION DE PLAZA * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 13 DE FEB 2015 2015 '
DE NEGOCIOS ECONOMICOS
*INVESTIGADOR
* GERENTE HUMANOS,
DIE;(IJN“LIC!)(S:\(I)?IE * JEFE FINANCIERO TECNOLOGICOS Y $100,00 17 DE FEB 2015 182[2;51;'58
* JEFE DE INTELIGENCIA ECONOMICOS
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DE NEGOCIOS
*INVESTIGADOR

* GERENTE
*
DEFINICION DE PROCESOS DE NEGOCIOS TECNOLOGICOS Y $100,00 19 DE FEB 2015 20 DE FEB
*INVESTIGADOR ECONOMICOS 2015
* GERENTE
* JEFE FINANCIERO HUMANQOS, 24 DE FEB
DEFINICION DE PERSONAL | * JEFE DE INTELIGENCIA TECNOLOGICOS Y $100,00 23 DE FEB 2015 2015
DE NEGOCIOS ECONOMICOS

*INVESTIGADOR

$1.250,00

TOTAL PRESUPUESTO PROPUESTA

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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PRESUPUESTO DE LA INVESTIGACION

RECURSOS MATERIALES

Tabla 30-Recursos Materiales

Resaltador

Cuaderno
2.25 2.25

universitario

Perfil

Copias

Lapiz

22.85

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Véasquez, (2014)
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RECURSOS TECNOLOGICOS

Tabla 31- Recursos Tecnolégicos

Calculadora
HORAS

Computadora
HORAS

Pen drive
HORAS

288.75

Fuente: Prnpla

Elaborado por: Mario Vésquez, (2014)
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RECURSOS HUMANOS

Tabla 32-Recursos Humanos

Encuestador 50
1600
Fumme Propia
Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
OTROS GASTOS

Tabla 33-Otros Gastos

Alimentacion 80 DIAS 160.00

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Véasquez, (2014)

107



GASTOS TOTALES

Tabla 34-Gastos Totales

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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6.8 ADMINISTRACION-ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gréfico 22- Organigrama Estructural

GEREMCIA GENERAL [

SECRETARIA

| DperO.FINANCIERD |

| JEFATURA DEPARTAMENTAL |

|  contaBiLDAD |

| bpTO. DE NEGOCIACION |

| JEFATURA DEPARTAMENTAL |

| STAFF DE NEGOCIACION |

|  DpTO.DEVENTAS |

| JEFATURA DEPARTAMENTAL |

| DPTO. DE RECURS0S HUMANOS |

| JEFATURA DEPARTAMEMNTAL |

BODEGAS

FURZA DE VENTAS

CUADRO DE REFERENCIA

NIVEL

CLAVE

SIMBOLOGIA

DIRECTIVO

AUTORIDAD

ADMINISTRATIVO

ADMINISTRATIVO

L

L —1

OPERATIVO

OPERATIVO

[ ]

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Véasquez, (2014)
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION
FINANCIAMIENTO

El financiamiento se realizara con recursos propio de la organizacion, puesto

gue a misma puede afrontar dichos gastos sin necesidad de endeudarse.

El control de dichos gastos se realizara en relacion al plan de accion

establecido.
g,QUIENES SOLICITAN EVALUAR?

Todos los interesados en los progresos empresariales de la institucion,

encabezado por el gerente general.
¢POR QUE EVALUAR?

Toda propuesta aplicada debe ser evaluada para justificar el uo de los recursos

con el alcance de los objetivos
¢PARA QUE EVALUAR?

Para determinar el cumplimiento de lo planificado y la obtencion de los
objetivos esperado.

¢QUE EVALUAR?

El resultado obtenido y el impacto del mismo, en si se busca el cumplimiento
de las actividades planeadas relacionadas al tiempo y al uso de recursos para el

alcance de las mismas.
.CUANDO EVALUAR?

Los periodos de evaluacion se realizaran de manera semanal, considerando qu

el pan debe estar en constante control para obtener excelentes resultados.
¢.COMO EVALUAR?

La evaluacion de la propuesta se realizara mediante cuestionarios.
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6.10 CRONOGRAMA PARA EL DISERO DE UNA MEZCLA DE MARKETING EN LA EMPRESA HELADOS
GINO’S DE LA CIUDAD DE AMBATO EN LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

Tabla 35-Cronograma

Ne ACTIVIDAD SEP.
MESES MAR.01 | ABR.O1 | ABR.2 | maAv.12 | Jun. 12 UL 12 AGT. 12 2 ocT. 12
1 Elaboracion  del Plan de
Marketing

Presentacién del Plan a

directivos.

b

3 Aprobacion del Plan de

Marketing
4 | Difusién del Plan. —
5 Contratacion de personal -

para ejecutar el Plan

7 Capacitacion a personal R —

3 Informe Técnico

9 Ejecucion del Plan

10 | Control y seguimiento al
Plan

11 Evaluacion

Fuente: Propia

Elaborado por: Mario Vasquez, (2014)
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ANEXOS



)
‘ FACULTAD ® MARKETING
Q) o ovinsmus o
’ deNegocios

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

MARKETING Y GESTION DE NEGOCIOS

OBJETIVO.- Determinar los requerimientos y la apreciacion de los clientes con
respecto a los productos para desarrollar una sistematizacion de mercadeo optima la

que fomente las ventajas competitivas de la empresa.
Instrucciones:

 La presente encuesta tiene fines estrictamente educativos.
* Sirvase leer detenidamente cada pregunta del cuestionario antes de contestar.
* Procure responder con la debida seriedad del caso.

* Marque la respuesta o respuestas con una X.

1. ¢Usted consume postres frios?
Si

No

2. ¢Qué marca de postres frios es de su preferencia?

Pinglino Topsy

Gino’s OtrOS. e oo,
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3. ¢Por qué usted prefiere esta marca?

Calidad Precio

Variedad Rendimiento

4. ;Conoce usted los productos que oferta la empresa Helados Gino’s?

Si

No

5. ¢De qué calidad considera usted que son los productos ofertados por la empresa

en relacion a sus competidores directos?

Excelente

Aceptable

Mala
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6. ¢En relacion a los precios establecidos por los competidores, usted considera que

los precios de los productos ofertados por Helados Gino’s son?

Bajos

Medios-Accesibles

Altos

7. ¢(Con que frecuencia usted adquiere productos de marca Gino’s?

Una vez al mes

Dos veces al mes

Tres veces al mes

8. ¢En qué lugar usted adquiere los productos?

Tiendas de Barrio Supermercados

Vendedores Ambulantes
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9.

10.

11.

.Cree usted que las promociones que lleva a cabo la empresa Helados Gino’s

son mas atractivas que las de sus competidores?

Si

No

¢ Queé tipo de promociones le gustaria que se realicen en la empresa?

Vale Otro Palitos Premiados con regalos

Otro .«

.Cree usted que los productos de marca Helados Gino’s satisfacen sus

necesidades de mejor manera que los productos de sus principales

competidores?

Sl

NO

GRACIAS POR SU COLABORACION
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