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RESUMEN:

Los ultimos acontecimientos en el mundo provocados por la pandemia, ha hecho
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productos o servicios; es evidente la necesidad de ser efectivo y eficiente en el manejo de




recursos, llegar a lograr una mayor competitividad en el mercado y tener un mejor

posicionamiento y objetivos claros que toda empresa persigue.

La distribuidora Bermeo, se ha centrado basicamente en conocer las falencias e
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como objetivo principal el identificar la problematica. Asi también, presentar fundamentos
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cualquier cambio significativo, fue importante conocer la opiniéon de cada uno de los
involucrados; los clientes, proveedores, empleados y gerencia, estas pudieron aportar para

el presente con informacidn relevante para el disefio de esta propuesta.

El disefio de la propuesta de Marketing estratégico para la distribuidora Bermeo,
posiblemente ayudara a mejorar las ventas de la linea de perfume. Se ha tenido en cuenta
las herramientas digitales que mayormente usa el usuario, convirtiéndolo en un potencial
comprador; asi mismo, se ha considerado fortalecer puntos internos de la compafia como

el mejoramiento del ambiente de trabajo y mejorar las competencias de los empleados.
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INTRODUCCION

Los ultimos acontecimientos en el mundo provocados por la pandemia, ha hecho
cambiar la vida cotidiana de las personas, también ha repercutido en los negocios. Tener
nuevas perspectiva y cambios sustanciales es fundamental para poder llegar a los clientes
y consumidores. Ademas, de adaptarse a nuevas formas de producir, comercializar
productos o servicios; es evidente la necesidad de ser efectivo y eficiente en el manejo de
recursos, llegar a lograr una mayor competitividad en el mercado y tener un

posicionamiento son los objetivos que persigue toda empresa.

La distribuidora Bermeo, se ha centrado basicamente en conocer las falencias e
inconveniente que actualmente ha presentado; es decir, que el trabajo de titulacidn tiene
como objetivo principal el identificar la problematica en la que se encuentra sumergido
el negocio. Asi también, presentar fundamentos teéricos y conceptos para elaborar una
propuesta acorde a las necesidades reales. Estos dos puntos permiten establecer un punto

de partida para cambiar la direccion del negocio hacia una mejor proyeccién empresarial.

El disefio de herramientas metodoldgica para recolectar informacion es
fundamental para establecer cualquier cambio significativo, fue importante conocer la
opinidén de cada uno de los involucrados; los clientes, proveedores, empleados y gerencia
pueden aportar en el presente y futuro con informacion relevante para el disefio de esta
propuesta u otra si se diera el caso. Lo importante en la actualidad es dar posibles

soluciones a la problemaética actual.

Por tal razén, la propuesta de disefio de Marketing estratégico para la distribuidora
Bermeo en La Libertad, posiblemente ayudara a mejorar las ventas de la linea de perfume.
Se ha tenido en cuenta las herramientas digitales que mayormente usa el usuario,
convirtiéndolo en un potencial comprador; asi mismo, se ha considerado fortalecer puntos
internos de la comparfiia como el mejoramiento del ambiente de trabajo y mejorar las

competencias de los empleados.

Excitara en el disefio de la propuesta medida preventiva y correctiva para no solo
incrementar las ventas, sino tener un mayor alcance de mercado y lograr un mayor
posicionamiento de la distribuidora, trabajando mancomunadamente a mejorar la

competitividad y tener alternativas diferenciadoras en el mercado.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1 Tema
Marketing estratégico para incrementar las ventas de la linea de perfumes de la marca
Avon de la distribuidora Bermeo en La Libertad.

1.2 Planteamiento del Problema

El mercado ecuatoriano ha presentado una serie de problemas en los Gltimos afios,
la recesion econdmica, desempleo, el estancamiento de la economia, desacuerdo
politicos, y en este Gltimo afio 2020, la crisis provocada por la pandemia COVID-19 ha
sido uno de los factores que afectaron directa o indirectamente a las empresas y a la
ciudadania en general; segun informacion obtenida del Banco central del Ecuador (2020)
menciona que en el afio 2019 se generd un 0.1% de decrecimiento con relacion al afio
anterior, si tomar en cuenta aun los efectos post pandemia, los resultados expuestos son

un reflejo del comportamiento comercial, asi lo demuestra la grafica adjunta.
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La distribuidora Bermeo, se encuentra ubicada en la ciudad de La Libertad, tiene
como representante a la sefiora Rocié Bermeo encargada de las ventas; este negocio tiene
aproximadamente 5 afios en el mercado, su actividad es comercializar una gran variedad

de articulos de la marca Avon; entre los cuales tienen: cosméticos, perfumes o fragancias



y articulos para el aseo personal, dirigido al mercado detallista, teniendo un segmento de

mercado bien definido entre hombres y mujeres.

Debido a lo anteriormente expuesto, la distribuidora en ultimos afios ha presentado
varios sucesos que han impactado al negocio de forma desfavorable, entre los cuales
tenemos: los ingresos por debajo de lo presupuestado, perdida de participacion de
mercado, fortalecimiento de la competencia. Ademas, la forma incorrecta de captar
clientes, evidenciado un impacto econdmico negativo a la interna del negocio. Es decir,
que existen varias causas que afectan al entorno del negocio, a los clientes, que ha
ocasionado el nivel actual de consumo, y la selectividad en sus compras; teniendo como

resultado un cambio en las prioridades entre sus consumidores.

A continuacion, se detalla el histérico de la distribuidora Bermeo, donde se
demuestra los efectos existentes actualmente; entre ellos tenemos, el comportamiento de
las ventas y su decrecimiento gradual en la categoria de fragancias, se evidencia en la
figura adjunta. Asi mismo, se corrobra con el indice de confianza del consumidor la
afectacion de las ventas en el mercado, teniendo sus mejores afios entre el periodo 2014
hasta el 2017; sin embargo, en el periodo del afio 2018 comenz6 a presentar un
decrecimiento paulatino con una baja del 2% con relacidn al afio inmediato anterior, pero
en el afio 2019 se sigui6 manteniendo el mismo comportamiento pese a realizar

actividades de comerciales y de marketing, se adjunta la gréafica.

Historico de ventas "Distribuidora Rodriguez"
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La pérdida de participacion de mercado, es otro de los efectos que se ha presentado
en los ultimos afios en la distribuidora, la falta de identificacion de forma efectiva las
oportunidades y amenazas que existen en el mercado pudo haber afectado a la gestion
comercial de la distribuidora. Ademas, del deficiente desempefio area de ventas y la toma
de malas decisiones han afectado a los ingresos. También, la alta proliferacion de nuevas
fragancias de distintas marcas o genéricos ha minimizado su cuota de mercado; asi como,
los nuevos competidores que no han permitido crecer, no existe una ventaja competitiva

y una recuperacion de demanda de los diferentes productos.

Atraer a nuevos clientes, otro de los efectos que la distribuidora se ha visto
imposibilitada de dar una solucion, pueden existir factores directos e indirectos que han
incidido en dicha gestion. Sin embargo, se debe considerar varios puntos importantes que
no existen dentro del negocio; entre ellos tenemos: la pro actividad, la comunicacion con
los clientes, la cobertura, logistica, el nimero de representantes de ventas, asi como la
disponibilidad de informacion actualizada de los productos; por ultimo, la calidad y

eficiencia de los procesos no han ayudado a mejorar y remediar la situacion actual.

Otro aspecto que se ha presentado, es el incremento de la competencia y opciones
de productos para hombre y mujeres, han puesto en riesgo las ventas de la distribuidora
Bermeo. Sin embargo, se considera que es normal, por la libre competencia que existe y

se crea rivalidad. Se deben crear acciones se vuelven eficiente a los procesos de ventas,
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dejar atras viejos mecanismo de ventas y aprovechar los avances tecnoldgicos; esto puede
estar ligado directamente a la recuperacion de las ventas y de repeticion en las compras

de productos, e ir rescatando el posicionamiento en el mercado.

Las causas que se ha evidenciado en la distribuidora “Bermeo”, es el poco impacto
y asertividad de las camparias de promocion y venta que ha generado niveles bajos de
ventas; a pesar, que Avon genera publicidad en medios televisivos, entrega de catalogo
de productos, impresos y utiliza medios digitales sociales, no ha generado el efecto
esperado en la distribuidora, el resultado mensual de ventas de los diferentes productos
esta por debajo de lo esperado; asi como, el ingreso presupuestado en los Gltimos afios no
se ha alcanzado cumplir. Es decir, que no se ha logrado persuadir, influir o cambiar los
habitos de compras, siendo una dificultad provocada por la gestién, se considera que la
estimulacion siempre es importante para el proceso de compra y el comportamiento del

consumidor.

El deficiente control y seguimiento a los grupos de ventas, también ha influido en
la pérdida y captacion de nuevos clientes; en algunos casos, resulta de los desacuerdos e
intereses entre distribuidora—vendedora. Por otro lado, la desercion de los vendedores,
representantes de ventas, han generado falencias para realizar cobertura del mercado,
visita a clientes. Por ultimo, la resistencia a los cambios administrativos, de politicas de
trabajo, utilizacion de herramientas tecnolégicas y mecanismos promocionales afecta a

generar mayor numero de ventas.

El crecimiento de la competencia indirecta, influye directamente a la pérdida de
clientes, aumento de las ventas de los diferentes productos e ingresos econdmicos
generado por las ventas; el riesgo por el ingreso de nuevo distribuidores, nuevas lineas de
productos ha ido acortando la brecha en el mercado. Otro de los elementos primordiales
para que el impacto sea mas fuerte, son las pocas recompensas y beneficios que los han
involucrados y que no han ayudado a cumplir los objetivos finales, causando malestar y

limitaciones al momento de incrementar las ventas.

Se ha determinado que la distribuidora Bermeo, hace un mal uso del marketing, de
las tacticas y herramientas estratégicas que han generado niveles bajo de ventas. El seguir
con las malas decisiones y no mejorar la profesionalizacion de los involucrados se iran
creando desventajas frente a sus competidores, perdiendo las oportunidades de mejora y

realizar cambios oportunos en la gestion del negocio. De continuar con la problematica
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que se ha detallado anteriormente, podria seguir decreciendo las ventas a niveles que no
genera ingresos econdmicos; que llevaria al cierre de la distribuidora Bermeo. Es decir,

que no existen beneficios ni competitividad.

Por lo tanto, es importante realizar las correcciones necesarias que ayuden a mejorar
la situacion; es decir, que se recomienda utilizar estrategias y herramientas que brinda el
marketing. El objetivo es mejorar los resultados que hasta ahora se han obtenido; la
implementacién de un plan de marketing estratégico podria brindar un soporte méas
eficiente al negocio; se debe disefiar una nueva propuesta de solucion que ayude al
desarrollo de una alternativa que permita el incremento de las ventas, aumento de la
demanda, mejorar la comunicacién con su grupo de ventas, clientes actuales y clientes
potenciales. Asi también, crear una forma eficiente de combinar el marketing tradicional

y convencional que satisfaga lo intereses econémicos y financieros de la propietaria.
1.3 Formulacién del problema

¢Como el marketing estratégico permitira el incremento de las ventas de la linea de

perfumeria de la marca Avon de la distribuidora Bermeo en La Libertad?

1.4 Sistematizacién del Problema

e (Qué factores han incidido en la empresa para lograr el decrecimiento de las
ventas en los ultimos afios?

e Cudles han sido las preferencias del cliente al momento de realizar la compra en
la distribuidora Bermeo?

e (Cudles han sido los medios utilizados para la gestion de ventas de los diferentes
productos que ofrece la distribuidora Bermeo?

e ;Qué herramientas de marketing no han permitido a la distribuidora Bermeo el

incremento de las ventas?

1.5 Objetivo General

Desarrollar estrategias de marketing estratégico para el incremento de las ventas de

la linea de perfumeria de la marca Avon de la distribuidora Bermeo en La Libertad.



1.6 Objetivos Especificos

e Determinar los factores externos o internos que han incidido en las ventas de la
linea de perfumeria de la marca Avon en la distribuidora Bermeo en La Libertad.

o ldentificar las preferencias de los clientes al momento que se realiza una compra
en la distribuidora Bermeo de los productos de la marca Avon.

o Definir los medios utilizados para la gestion de venta en la distribuidora Bermeo
en La libertad.

e Establecer las herramientas de marketing estratégico que permita a la distribuidora

Bermeo el incremento de las ventas.

1.7 Justificacion

Desde el punto de vista de la distribuidora Bermeo, se expone a continuacion varias

razones que justifica hacer la investigacion.

El proyecto se centra en La Libertad, lugar donde se desarrollan las actividades
comerciales y de ventas, es importante determinar las herramientas estratégicas utilizadas
actualmente; el objetivo es determinar las causas que estan afectando las ventas de la linea
de perfumeria, la poca rotacion de producto y sobre todo los bajos niveles de ingresos en
el mercado. Se tomara en cuenta percepciones, actitudes del grupo de ventas e incluyendo
a los potenciales compradores; este aportarad con resultados significativos para contribuir
a un mejor disefio de la propuesta.

La investigacion tomara en cuenta un periodo de tiempo que se enmarcan a los
meses de marzo a septiembre de afio 2020, el mismo permitira tener un horizonte temporal
para estudiar resultados alcanzado, el objetivo es determinar herramientas e instrumentos
utilizados. La informacion del mercado y los clientes permitira tener una perspectiva real
de la situacion, ademas de conocer la situacion de la empresa y sus falencias. Este sera
un aporte importante en cuanto a informacién, conocimiento del problema lo que ayudara

a mejorar la toma de decisiones de marketing.

En referencia a la especialidad o profesionalismo, el conocimiento es primordial

porque justificara la aplicacion de estrategias y herramientas que ofrece la carrera de
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Marketing, es objetivo es ayudar a desarrollar acciones y tacticas mas eficientes; también
se pretende fortalecer y aportar a cambios empresariales, siendo importante aportar con
experiencia, nuevos conocimientos, mejorando el aprendizaje. La importancia de este
aspecto se basa en aportar con el punto de vista profesional, una eficiente planificacion
estratégica que permitira solucionar la problematica de la empresa; se pretende equilibrar

la gestion de recursos y eficiencia de las acciones dentro de la organizacion.

Por Gltimo, tenemos el area de aplicacion del proyecto donde toma en cuenta el uso
de modelo de gestion de marketing; es importante determinar cuanto ha aportado la actual
gestion. Este estudio pretende profundizar y determinar los puntos mas complejos que
han existido en la distribuidora Bermeo. También se ha considerado aclarar las causas
que no han permitido consolidar su desarrollo empresarial, tomando en cuenta a los
involucrados y su entorno; asi mismo, se pretende determinar las necesidades inmediatas

y acciones correctivas que ayuden a mejorar la situacion.

El realizar el proyecto puede beneficiar al sector del comercio del Ecuador, siendo
este el segundo grupo de microempresas mas grande a nivel econdmico; ademas de
beneficiar indirectamente al desarrollo de emprendimiento. Este permite crear trabajo
para los socios principales y también a familias ecuatorianas que deseen generar ingresos

de forma continua.
1.8 Delimitacion del Problema

La investigacion presenta algunos puntos, considerados como delimitaciones de la

investigacion entre los cuales tenemos:

Como parte geografica tenemos a La libertad, este permite identificar en el campo
el tipo de gestion de clientes que se ha realizado por parte de la distribuidora Bermeo; asi
como determinar las variables que afectan las ventas y al entono. Es fundamental
determinar las complicaciones que han surgido y seleccionar factores claves que puedan
ayudar a explotar y aportar a mejorar la organizacion; el determinar la frecuencia de

compra, comportamiento del cliente serd importante en el estudio.

La delimitacion en cuanto al tiempo, se determina que la investigacion tendra un
periodo aproximado de seis meses, considerandose desde el mes marzo a septiembre del
afio 2020; tiempo en el cual se distribuird adecuadamente para la recoleccion de
informacion y datos en el campo. Asi como, la revision de bibliogréafica para acceder a
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informacidn histdrica sea esta comercial, financiera, administrativas; el objetivo de la
investigacion es formar un criterio valido sobre estrategias y acciones realizada, el tiempo
de evaluacion de informacion de la distribuidora Bermeo sera por lo menos de los ultimos

tres afios de gestion.

En cuanto a la delimitacion de especialidad tenemos involucrada al marketing, este
permitira no solo realizar consultar a profesionales de &rea sino también revision
bibliogréfica; el fin es conocer distintos puntos de vista de los profesionales y conocer el
tipo de correcciones y acciones que se puede realizar en el corto y mediano plazo para
corregir la situacion de la organizacion. El proyecto busca proporcionar informacion
necesaria para realizar correctivos en las estrategias utilizadas actualmente y seleccionar

las estrategias de marketing estratégico de forma idonea.

Por ultimo, la delimitacion del area de ventas, se ha observado varias falencias en
los ultimos afios, se pretende corregir el rumbo actual de la empresa a través del
incremento de las ventas; es importante conocer las necesidades del mercado y de los
clientes, para seleccionar adecuadamente las estrategias de marketing. Estas van enfocada
a buscar la innovacién, diferenciacion que permita recuperar a la empresa; por tal motivo,
se usard cada uno de los conocimientos del mercado para buscar el equilibrio entre

eficiencia y eficacia del marketing.

Espacial: Provincia de Santa Elena — La Libertad

e Temporal: Afio 2020

e Sectorial: Comercial

e Especialidad: Marketing Estratico

e ldentificacion de las Variables

o Variable Independiente: Estrategias de marketing estratégico.

o Variable Dependiente: Incrementardn las ventas de la distribuidora

Bermeo en la linea de perfumeria.



1.9 Hipotesis o Idea a Defender

Si se desarrollan las estrategias de marketing estratégico mas adecuadas, entonces se
incrementaran las ventas de la distribuidora Bermeo en la linea de perfumeria de la marca

Avon en La Libertad

1.10 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.

El desarrollo de la investigacién tomaré en cuenta la linea de investigacion No. 4 donde
se alinea al “Desarrollo estratégico empresarial y emprendimiento sustentables”; se
propone estrategias de marketing estratégico que ayuden a mejorar la gestion e
incremento de las ventas. Al final es tener un mejor direccionamiento y la gestion
empresarial en la distribuidora Bermeo, ademas de mejorar las oportunidades que
permitan un incremento en los ingresos y rotacion de productos de la linea de perfumeria
de la marca Avon. También se centrara en cuenta el dominio No. 1, que trata de
“emprendimientos sustentables y sostenibles con atencion a sectores excluidos en la
economia social y solidaria”, dando con el cumplimiento de la facultad de marketing,

comercio y negocios locales.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 Marco Tedrico

2.1.1 Antecedentes Referenciales

La investigacidén tomé en cuenta varios trabajos efectuados con anterioridad, el fin
es formar un conocimiento previo de la problemética de otras empresas y aportar con un
panorama mas claro sobre las causas que han afectado a su gestion. En especial si existen
casos similares que ayuden a determinar las posibles soluciones a las problematicas
presentadas. Las referencias y antecedentes seran analizadas de manera objetiva dentro

del desarrollo de una propuesta para la distribuidora Bermeo.

En el articulo cientifico que se titula “Modelo préactico de plan estratégico de
mercadotecnia para micro y pequefias empresas de transformacion en Lagos de

Moreno ”, Jalisco que propone Isaac Cruz Estrada, (2017) menciona que:

El plan de marketing estratégico tiene como propo6sito fundamental expresar clara
y sistematicamente las variables elegidas por la empresa, dichas variantes deben
traducirse en decisiones y programas de acciones. EI modelo que se disefié es un modelo
pragmatico, sencillo y adaptable para micro y pequefias empresas de transformacion que
inician en la planeacion estratégica de mercadotecnia, con la finalidad de habituarlos en
la planeacion y aumentar la capacidad de reaccion que favorezca la vida comercial de la
misma. Dicho modelo esta realizado, con base a una investigacion documental que recaba
y analiza los diferentes procesos de planeacion estratégica de mercadotecnia, de
diferentes autores, para el cual se desarrollé una metodologia propia, para el micro y

pequefio empresario. (pag. 45)

El interés inicial fue plasmar de forma asertiva la problematica de la empresa, el
analisis a fondo tuvo la finalidad de adaptarse a un modelo de cambios interno; los
procesos, metodologia ayudaran a recuperar la competitividad en el mercado. De acuerdo
a lo expuesto en la investigacion llegaron a la conclusidn de siempre deben actualizar sus
acciones y estrategias, el fin es medir impacto, beneficios y capacidad de respuesta ante

un mercado con altos niveles de consumo.
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Asi también tenemos otro articulo cientifico que titula “Internet y su potencial en el
marketing estratégico de precios: Una aproximacion teorica y empirica” propuesto por
los sefiores Dario Quiroga-Parra, Claudia Patricia Murcia-Zorrilla, John Felipe Ramirez-

Bolafios (2016) menciona lo siguiente:

“La segmentacion del mercado y la personalizacion de los precios estan
conduciendo a cambios empresariales trascendentales. Cambios como la necesidad de
una fuerte infraestructura tecnoldgica TIC, asi como competencias y habilidades
gerenciales y del capital humano de la empresa sobre las estrategias del marketing
electronico; acciones que conducen a una dinamica innovadora de fidelizacion de los
consumidores, haciendo uso de la informacion en bases de datos de clientes y al concepto

de marketing relacional” (p. 133).

Dentro del articulo anterior destaca cambios estratégicos relevantes como la
utilizacion de los canales para promocionar, comercializar y vender productos, donde se
destaca la personalizacion e interrelacion con los clientes y usuarios. Los medios digitales
pueden acelerar distintos procesos entre los cuales destacan la decision de compra,
logistica, comercializacién y comunicacion; lo que significa que se puede aplicar modelos
de negocios basado en social media para mejorar la forma de aplicar marketing estratégico

e incrementar la competitividad de las empresas.

En cambio para el articulo cientifico que titula “Planeacion estratégica de
marketing y su importancia en las empresas” propuesto por Silvia Alexandra Jaramillo
Luzuriaga, Lorena del Cisne Tacuri, Daniela Alexandra Trelles Ordofiez (2018)

menciona lo siguiente:

Se concluyo que en las empresas la planeacion estratégica es la base fundamental,
ya que gracias a ella se puede prever alguna situacion adversa e implementar planes de
accion en caso de contingencias, ademas de que al planear un horizonte empresarial se
puede lograr un objetivo con mas calma ya que al planear se revelan los posibles errores
y las ventajas con las que se cuenta al momento de realizar un proyecto, es decir, la
planeacion estrategica conlleva al logro de los objetivos y metas planteadas, segun la
amplitud y magnitud de las empresas. (pag. 39).

Con la investigacion anteriormente expuesta se llegé a la conclusion que, de existir

errores en el modelo y desarrollo de actividades de marketing seleccionadas, esta puede
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afectar a los objetivos estratégicos y los resultados a corto y largo plazo. Es importante
tener planes de contingencia para apalancar los efectos de su resultado, ademas apoyan
de forma positiva a los cambios estratégicos; por tal motivo es fundamental ser objetivo
al disefar el documento que funciona como plan, ligando la experiencia y conocimiento

que tienen sobre marketing estratégico.

El trabajo de titulacion denominado Plan de marketing estratégico para posicionar
la marca de la empresa Sorimun S. A. (constructora - inmobiliaria), en la ciudad de

Guayaquil que propone Zambrano (2016) menciona lo siguiente:

“El establecer estrategias de marketing es necesario para el sector de la construccion
por encontrarse en constante innovacion. La finalidad de asegurar la estabilidad y
rentabilidad de la empresa Constructora Sorimun S. A., es a largo plazo, captar mas obras
y garantizar eficientemente el uso de los recursos necesarios para un mejoramiento
continuo de calidad en los servicios que brinda para el sector de la construccion, tanto
para obras de infraestructura basica, vial y edificacion puablica, como en el sector

inmobiliario, edificaciones y construccién de viviendas” (p. 30).

En toda organizacion es necesario realizar, innovar, reformulas acciones y tacticas
en momentos adecuados. El marketing es fundamental, pero hay que tener en cuenta que
existe entre el marketing estratégico y marketing operativo para su aplicacion, en la
primera se debe tomar en cuenta el entorno y cada uno de sus componentes. El fin es
determinar los aspectos que puede afectar en este caso a las ventas de los productos de la
linea de perfumeria. Por el otro lado tenemos la operatividad de lo anterior; es decir como
se va a realizar las acciones para enamorar al cliente. Por tal motivo es importante

determinar las ventajas competitivas.

De acuerdo al trabajo de titulacion “Plan Estratégico de Marketing para
incrementar las ventas en el centro comercial bahia en la Ciudad de Babahoyo” que

propone (2017) menciona que:

Las estrategias de marketing o marketing estratégico se constituyen en alternativas
aplicables a todos los sectores donde existe el intercambio de dinero, estas pueden
significar el desarrollo o el declive de una empresa, por eso es muy necesario conocer la
empresa, la industria, la competencia, el mercado y muchos otros factores que influyen

en la decisidn de qué estrategia aplicar. Con lo cual se direcciona para identificar y disefiar
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estrategias de distribucidn, tipos de promociones para mantener la lealtad de los clientes;
por otra parte, se encontraran estrategias elaboradas para su aplicacion en los diferentes
puntos de venta del producto, ademas de la inclusion de herramientas de promocion en
ventas. (pag. 65).

La conclusion de las consultas bibliograficas nos permitié entender que toda
empresa necesita desarrollar, implementar e innovar en determinados momentos; los
mercados cambian constantemente y cada cierto tiempo se van saliendo nuevas
necesidades. Es importante realizar investigacion de mercado y relacionar las estrategias
a los resultados, cada estrategia seleccionada debe ir de la mano con las necesidades del
mercado y su realidad actual; el incremento de las ventas siempre se basard en un modelo

de negocio que lleve a la satisfaccién del cliente.

Describir las cuatro filosofias

de gerencia de marketing

Orientacién Enfoque

oo 2Qué hacemos
Venta 5Cémo podemos vender
SHIES de forma mas agresiva?
Nemeaile 3Qué c,uieren Y necesitan
os clientes?
Socied 3Qué quieren y necesi-
fan Ios CIienres’ 4 e

podemos beneficiar a la
sociedad?

Figura 2 — Filosofia de la gerencia del marketing, 2018
Elaboracion: Sicouret, 2021

2.1.2 Marketing estratégico

La realidad de las empresas responde siempre a las estrategias aplicadas, en la
actualidad en el mercado ecuatoriano son pocas las empresas que nacen cOomo
emprendimiento que aplican marketing. Muchas de ellas lo hacen de modo empirico y
sin conocimiento previo; también se ha demostrado que hacer una buena planificacion da
mejores resultados, entendiendo que se debe tener un conjunto de estrategias, acciones y
técnicas que apoyen al funcionamiento de la organizacion.
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Se entiende que el marketing estratégico es uno de los primeros pasos que se deben
hacer para implementar un plan de marketing, el concepto que proponen Teresa Vallet-
Bellmunt, Antonio Vallet-Bellmunt, Ilu Vallet-Bellmunt, Emilia Casanova-Calatayud,
Victor del Corte-Lora, Marta Estrada-Guillén, Juan Carlos Fandos-Roig, Valentin

Gallart-Camahort y Pilar Monte-Collado, (2015) menciona que:

El proceso empieza con el marketing estratégico (analisis), por lo que un error en
esta fase se arrastra por todo el proceso de marketing. Sin embargo, queda también claro
que sin opciones estratégicas de marketing no puede haber un marketing operativo
rentable. Sobre las diferencias, las decisiones de marketing estratégico involucran a la
alta direccion de marketing de la empresa, se producen a nivel de producto-mercado, se
trata de decisiones a largo plazo, irregulares en el tiempo, novedosas y, por tanto, no
estructuradas, y para las que se cuenta esencialmente con informacion subjetiva basada

generalmente en la experiencia. (pag. 27-28)

En esta primera parte se deben involucrar conocimiento y experiencias en gestion
de marketing, los lineamientos que cualquier empresa tome siempre deben empezar con
definir ciertos criterios que involucran a la alta gerencia y las distintas areas de la
organizacion; los cambios que se empleen deben responder a una actualidad interna y
externa. Es importante conocer las debilidades y amenazas por la cuales se esta
atravesando y como consecuencia han limitado al desarrollo, asi mismo conocer los
recursos disponibles y la capacidad de respuesta a un mercado que cambia

constantemente.

La efectividad de un plan de marketing siempre va a estar en riesgo, debido a
variables incontrolables; sin embargo, su progreso puede monitorearse, vigilarse y
controlarse continuamente. Todo lo anterior dependera de la cultura empresarial, la
estructura organizativa, el recurso humano disponible y los procesos implementados. Es
decir, que dependerd de cada circunstancia para que tenga éxito en el tiempo, las
estrategias deben permitir desempefios efectivos, y competitividad en el mercado. La
gréfica que a continuacion se detalla presenta un esquema esencial para aplicar marketing
en las empresas, se puede tomar como guia base para la aplicacion de estrategia de

marketing estratégico en cualquier organizacion.
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DIMENSION DIMENSION ANALISIS: DIMENSION ACCION:

FILOSOFIA MARKETING ESTRATEGICO MARKETING OPERATIVO
NIVEL PRODUCTO MERCADO
CORP. NIVEL UNIDAD DE NEGOCIO NIVEL FUNCIONAL

Capitulos
2,3,4,5y6

Capitulo 7 Capitulo 8 Capitulo 9 Capitulo 1
- Analisis
Externo
| Diagnéstico Objetivos Estrategias Programas § Control
4Ps
Analisis i
Interno

*Mercado
+Competencia
*Publico objetive
*Recursos y
capacidades

*DAFO *De relaci: +Segun taj; *Producto
“Matrices +Comerciales competitiva *Precio
cartera de *De *Entorno y +Distribucion
productos rentabilidad P i «C icacion
*Recursos
invertidos

Figura 3 - Estructura de un plan de marketing, 2020
Elaborado por: Sicouret, 2021

También se puede presentar otros argumentos que pueden solidificar lo antes
mencionado, El concepto de Marketing estratégico, que propone Alejandro Schnarch

(2017) menciona que:

El marketing estratégico se refiere al andlisis sistematico y permanente de las
necesidades del mercado y al desarrollo de conceptos de productos rentables
destinados a unos grupos de compradores especificos y que presentan
cualidades distintivas que los diferencien de los competidores inmediatos,
asegurando asi al productor una ventaja competitiva duradera y defendible. (p.
18)

Una buena planificacion estratégica requiere de acciones bien definidas, al pasar
por un proceso Minucioso Yy riguroso, su objetivo es definir la situacion actual de la
empresa y facilitar las buenas practicas empresariales; a alinear las necesidades con la
satisfaccion, existe una gran variedad de estrategias que se pueden desarrollar segun su
requerimiento y necesidad. Hay que tener bien claro cuéles son las variables que afectan
al negocio, las estrategias deben considerar el valor agregado y la relacion con sus

clientes.
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Otro autor pone a consideracion el concepto de marketing estratégico que propone
Charles W. Lamb, Joseph F. Hair, Jr. y Carl McDaniel (2018) menciona que es

importante:

Entender la importancia del marketing estratégico y conocer los lineamientos
basicos de un plan de marketing. La planeacion estratégica del marketing constituye
la base para todas las estrategias y decisiones de marketing. El plan de marketing
es un documento escrito que actla como guia de las actividades de marketing para
el gerente de esta area. Un plan de marketing proporciona la base sobre la cual es

posible comparar el desempefio real y el esperado. (pag. 51).

De acuerdo al aprendizaje y conocimiento se debe plasmar un documento que sirva
de guia base, necesariamente los negocios deben contar con este tipo de herramientas para
ser mas competitivos. Las diferentes alternativas de estrategias deben responder a una
situacion de cambios sean esto a nivel general o especifico, sin embargo, se debe definir
adecuadamente cada uno de los elementos involucrados; hay que tomar en cuenta varios

puntos que se detalla en la figura siguiente:

Declaracion
de la mision de
negocios

Anilisis
de situacion
o FODA

Estrategia de marketing

Estrategia del
mercado meta

Mezcla de marketing

Figura 4 - Elementos del Marketing, 2018
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Existen otros puntos de vistas que se pueden considerar dentro del desarrollo e
implementacién del marketing estratégico en una empresa, dependeré de los efectos que
tenga que contrarrestar dentro de la gestion de marketing. Dentro de la investigacion se
han ido detallando puntos importantes y relevantes para tener éxito en los cambios a
implementar; entre ellos, podemos mencionar el detectar correctamente las necesidades
y qué tipo de servicios o productos buscan los clientes, que presentamos de atractivo al

mercado, determinar las ventajas competitivas.

La alta direccidn tiene a cargo determinar cuéles son los tipos de herramientas van
a utilizar, ademas se debe involucrar dentro de las decisiones al marketing mix con el fin
de profundizar, intentar satisfacer, determinar la conveniencia y dar valor a cliente.
Asumiendo prioridades que ayuden a tener un enfoque adecuado, objetivos puntuales,
factores claves determinantes y una mejor comunicacion con el mercado, teniendo en
cuenta la sensibilidad a los mismos; es importante tener una buena coordinacién de cada

uno de los componentes y orientacion al mercado.

Cliente-
Distribuidor

Consumidor
Final

Coordinacion
Interfuncional

Clima
socioeconémico

Competencia

Figura 5 - Componentes de la orientacion al mercado, 2017
Elaborado por: Sicouret, 2021

2.1.3 Mision de los negocios con relacion al marketing

Toda mision que se defina en una empresa tiene un objetivo claro y conciso, ademas
describir de manera objetiva en que negocio estan y que desea logar en el corto o largo
plazo; por tal motivo, estos objetivos deben cumplir varios criterios para su ejecucion
como por ejemplo ser realizable, medibles, consistente e indicar de prioridad para su

desarrollo. Ademas, debe proporcionar direccionamiento a la direccion.
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Segun el padre de la mercadotecnia Phillip Kotler (2016) en su libro Direccion de

marketing menciona que:

Cada unidad de negocio debe definir su mision especifica dentro de la mision méas
amplia de la empresa. Asi, una empresa de equipo de iluminacion para estudios de
television podria definir su misiéon como “Centrarse en los principales estudios de
television para convertirse en su proveedor elegido para las tecnologias de iluminacién
que representen los disefios mas avanzados y fiables de iluminacidon para estudios”.
Observe que esta mision no intenta hacer negocios con los estudios de television mas
pequefios, ni ofrecer el precio mas bajo o aventurarse en la fabricacion de productos no

relacionados con la iluminacion. (pag. 48)
2.1.4 Andlisis de la situacion

Un emprendedor, empresario debe tener un punto de partida para hacer negocios,
es decir que se debe conocer como se encuentra una empresa de forma actual y potencial;
este deberia ser uno de los primeros pasos poner en marcha la gestion de marketing.
Ademas de tener una idea clara del entorno donde se desenvuelve la empresa, teniendo
en cuenta la parte interna y externa de la empresa donde se incluye la parte de debilidades,
fortalezas, amenazas y oportunidades que tienen para comercializar un producto, bien o

Servicios.

Es importante determinar las distintas variables que ayudaran al negocio a tener
éxito en la aplicacion de sus estrategias; por tal motivo, los analisis de situacion interno
y externo nos permite tener una mejor vision global de la empresa. Si tdbmanos en
consideracion el analisis interno, el interés serd de describir y recoger informacion de
forma explicita del producto servicios, asi como comunicacion, distribucion, logistica que
se ha desarrollado con anterioridad. En cambio, si tomanos en cuenta al analisis interno,

las variables son distintas; ya que se encuentran en un constante cambio.

Como anélisis de entorno tenemos varias herramientas que ayudan a determinar la
situacion economica, social y autonoma de la empresa; es decir, que se considerara los
analisis de macro y micro entorno. Entre las herramientas tenemos analisis PEST O
PESTEL, analisis FODA, CAME vy las 5 fuerzas de Porter, otros analistas también

incorporan al estudio los analisis del sector del mercado y de la competencia.

19



Para 50 munitos.es (2016) en su libro de analisis Pestel: Asegure la continuidad del

negocio menciona lo siguiente:

Nuestra sociedad actual, caracterizada por un entorno en continua evolucion, ha
cambiado en muchos aspectos. Adaptarse a un entorno cambiante y competitivo es hoy
en dia una necesidad para todo gestor que quiera que su empresa se mantenga a flote y
prospere a lo largo del tiempo. El entorno (dimension macroeconémica) se revela como
la fuente de oportunidades y de amenazas para todas las empresas del mercado,

independientemente de los sectores de actividad. (pag. 16)

La herramienta de andlisis que ayuda a formar un conocimiento previo de la
situacion es PESTEL, este permite entender el entorno macro y microeconémico donde
el objetivo es establecer las oportunidades y amenazas del negocio. Este permitira a la
empresa y a la direccion tomar decisiones estratégicas adecuadas; es fundamentar tener
una buena planificacion de acciones, tacticas, gestion de recursos humanos y econémicos.
Entender la situacion actual de la empresa permitira trabajar de mejor forma en el futuro

y poder reaccionar, desenvolverse; los entornos involucrados son los siguientes:
e Entorno Politico
e Entorno Econémico
e Entorno Social
e Entorno Tecnologico

e Entorno Ecoldgico

Entrono Legal

Los profesionales del marketing deben estar en capacidad de realizar este tipo de
estudio, entre el mas conocido tenemos el analisis FODA que permite conocer de forma
objetiva la situacion de la empresa. Este es un proceso de estudio de entorno empresarial
que ayuda a establecer los lineamientos con mayor precision y menor riesgo siempre y
cuanto se realice de manera profesional, donde se demuestre probabilidades de éxito y

que atractivo es para el negocio.
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Figura 6 - Vision general del entorno empresarial, 2017
Elaborado por: Sicouret, 2021

EL FLAN

Otra herramienta que normalmente se utiliza para el analisis macroeconémico son las

5 fuerzas de Porter, lo esencial es entender y hacer frente a la situacion de la empresa

segun los antecedentes obtenidos. Siendo mas especificos, que este analisis externo puede

medir en grado de competencia, detectar amenazas y sobre todo aprovechar las

oportunidades dentro de la industria y su mercado; los factores que se toman en cuentas

son los que se detallan a continuacion:

Poder de negociacion del cliente
Poder de negociacion del proveedor
Amenaza de nuevos competidores
Amenazas de productos o servicios sustitutos

Rivalidad entre los competidores existentes
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Segun el concepto de FODA que proponen O. C. Ferrell y Michael D. Hartline, (O.
C. Ferrell y Michael D. Hartline, 2018) menciona que:

El anélisis FODA se enfoca en los factores internos (fortalezas y debilidades)
y externos (oportunidades y amenazas) derivados del analisis de la situacién en la
seccién precedente, que provee a la empresa de ciertas ventajas y desventajas al
satisfacer las necesidades de su(s) mercado(s) objetivo. Estas fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas deberian analizarse en relacion con las
necesidades del mercado y la competencia. Este analisis ayuda a la compafiia a

determinar lo que hace bien y donde necesita realizar mejoras. (pag. 39)

A
~ s N
FORTALEZAS DEBILIDADES
- J - v
OPORTUNIDADES AMENAZAS
J
.

Figura 7 - Vision general del FODA, 2020
Elaborado por: Sicouret, 2021

2.1.5 Estrategia de marketing

Toda organizacion necesita implementar varias estrategias de marketing en el corto
o0 a largo plazo, es esencial para generar oportunidades de ventas, beneficios econémicos
y reconocimiento en el mercado. Lo importante de las estrategias es incrementar ventas,
entender a los clientes, satisfacer las necesidades y cumplir con las expectativas del
mercado, fortalecer la relacion cliente empresa, construir una merca y sobre todo hacer

crecer a las empresas.

El concepto de estrategia, que propone O. C. Ferrell & Michael Hartline (2018)

menciona que:
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Una estrategia describe el plan de juego de la organizacion para lograr el éxito. Un
marketing efectivo requiere planeacion estratégica profunda a varios niveles en una
organizacion. En los principales niveles de esta, los encargados de la planeacion se
ocupan de temas macro como la mision corporativa, la administracion de la mezcla de
unidades estratégicas de negocio, adquisicion y asignaciones de recursos y decisiones de

politica corporativa. (pag. 16).

Para un negocio, emprendimiento grande o pequefio es fundamental detallar los
maultiples caminos a seguir; entre ellos tenemos la mision de transmitir el mensaje de la
empresa adecuadamente mediante una excelente comunicacion, asi también posicionarse
adecuadamente en la mente del consumidor y por Gltimo es alcanzar un mayor niumero
de ventas de productos o servicios. La elaboracion de la estrategia siempre esté partiendo
desde la informacion de productos o servicios, informacién de los clientes internos y

externos y también de la informacidn de la competencia.

EL PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA

‘ Anélisis de situacion de la corporacion ‘

‘ Mision, metas y objetivos corporativos |

!

‘ Analisis de situacion de la unidad de negocios ‘
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Figura 8 - Seleccion de una estrategia, 2018
Elaborado por: Sicouret, 2021

Segun José Maria Sainz de Vicufia Ancin en su libro El plan de marketing digital

en la practica (2016)menciona que:
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Ha incorporado el alcance del marketing estratégico y utiliza las numerosas
herramientas de anélisis estratégico que habian empezado a aparecer en la década
de los setenta, pero tuvieron su gran eclosion en la década de los ochenta. Ha
surgido con fuerza el marketing segmentado, estrategia de posicionamiento y la
estrategia de fidelizacion (marketing relacional). Se ha extendido la utilizacion del
plan de marketing y del trade marketing. Se ha ampliado la funcién del marketing
al marketing interno. Y cobra un importante impulso el marketing internacional que

tendra su desarrollo en este siglo. (pag. 34)

Entre otras palabras se ha expandido el alcance de la aplicacion del marketing que
hoy en dia existe humerosas opciones que ayudan a mejorar la ventaja competitiva,
agregar valor; sin embargo, no se puede dejar a un lado el marketing tradicional y pasar
facilmente al marketing convencional. En muchos de los casos van trabajando de la mano,
asi se pone a conocimiento las estrategias tradicionales mas conocidas y tenemos las
estrategias de crecimiento, competitivas y de ventajas competitivas, que ayudan a mejorar
el desarrollo y gestion. Sin embargo, cada una de ellas se puede desarrollarse de acuerdo

a la necesidad actual:

Entre las estrategias de crecimiento que aporta Ansoff al desarrollo del marketing
en las empresas, estas van enfocadas al aumento de las ventas, tener mayor participacion
de mercado o mejorar los beneficios econdmicos, se detalla como puede desarrollar las

siguientes estrategias:

Estrategias de crecimiento intensivo

e Estrategia de penetracion
e Estrategia de desarrollo de mercado

e Estrategia de desarrollo de producto
Estrategia de crecimiento diversificado

e Estrategia de diversificacion no relacionada

e Estrategia de diversificacion relacionada
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Figura 9 - Matriz de Ansoff
Elaborado por: Sicouret, 2021

Existen distintas estrategias que se pueden utilizar, a lo largo del tiempo han ido en
evolucion un plan de marketing y las estrategias. Sin embargo, hay que entender el
objetivo final y su meta, la identificacion y seleccion de estrategia responden siempre a
la necesidad; donde la mayoria de las veces una combinacion de estrategia puede llevar
al éxito empresarial. Actualmente la tecnologia ayuda a mejorar en la produccion de
bienes o servicios, como también en la comunicacion, evitando el desperdicio de recurso

monetario y esfuerzo del talento humano.

La decision final de la estrategia siempre tendra que afrontar desafios inherentes,
asi como asumir responsabilidades dentro del desarrollo y aplicacion de las mismas;
siempre se busca dar viabilidad y efectividad a cada uno de los aspectos del plan de
marketing. El proceso de planeacion estrategia se puede impele mentar estrategias
genéricas, teniendo como posibilidad 3 tipos de estrategias segun Michael E. Porter,

(2015); a continuacién, se detalla cada una de ellas:

e Liderazgo en costo
e Diferenciacion

e Enfoque

Hoy en dia ha evolucionado los mercados, la expansion e internacionalizacion ha
sido inevitable, mas aln que la comunicacion ahora se da en segundo; se debe de estar
atento al comportamiento de la demanda y composicién de la variable de su entorno. En
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la Gltima edicion de direccion de marketing publicada por Phillip Kotler y Keller Kevin,

(2016), mencién que:

Todas las estrategias de marketing se basan en la segmentacion del mercado,
la definicion del mercado meta y el posicionamiento en el mercado. Las empresas
identifican diversas necesidades y grupos de consumidores en el mercado, se
dirigen a aquellos que pueden satisfacer de la mejor forma, y luego posicionan su
producto de modo que el mercado meta reconozca sus ofertas e imagenes
distintivas. Al crear ventajas para los clientes, las empresas pueden entregar mayor
valor y satisfaccion, lo que a su vez conduce a compras repetidas vy, a final de

cuentas, a un elevado nivel de rentabilidad para la empresa.

Las estrategias que sugiere para aplicar marketing en estos tiempos se detallan a

continuacion:

Estrategia para los productos globales
o Estandarizacion de los productos
o Estrategia de adaptacion de los productos

o Adaptacion del elemento de marca

Estrategias globales de comunicacién

o Adaptaciones globales

Estrategias globales de fijacidn de precios
o Escalada de precios
o Precios de transferencia
o Mercados grises

o Productos falsificados

Estrategias de distribucion global
o Entrada al canal

o Diferencias del canal

Asi mismo se mantendran estrategias basicas para la aplicacion de las 4P, cada uno
de ellas cumplen con una aportacion importante dentro de las empresas; todo dependera
de la situacion y necesidad. Las Estrategias siempre responderan a cada una de las
exigencias, utilizacion de avances tecnologicos, modificacion y mejoramiento de la

calidad, disponibilidad de recursos humanos y monetarios. Es importante de entender que
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la utilizacion de este tipo de estrategia dependera del ciclo de vida del producto; a

continuacidn, se adjunta la siguiente gréfica que detalla caracteristicas, objetivos y

estrategias:
Resumen de caracteristicas, objetivos y estrategias del ciclo de vida del producto
Introduccion Crecimiento Madurez Decrecimiento
Caracteristicas
Ventas Ventas bajas Ventas con rapido incremento  Punto méximo de ventas Disminucion de ventas
Costos Alto costo por cliente Costo promedio por cliente Bajo costo por cliente Bajo costo por cliente
Utilidades Negativas En ascenso Elevadas En declive
Clientes Innovadores Adoptantes tempranos Mayoria intermedia Rezagados
Competidores  Pocos En crecimiento Mimero estable que empieza Numero en descenso
a disminuir
Objetivos de
marketing
Crear conciencia del producto Maximizar la participacion Maximizar las utilidades mientras se  Reducir los gastos y ordefiar
y fomentar la prueba de mercado defiende la participacion de mercado  la marca
Estrategias
Producto Ofrecer un producto basico  Ofrecer extensibnes de pro- Diversificar marcas y modelos Retirar productos débiles
ducto, servicio y garantia
Precio Cobrar un sobreprecio Precio para penetrar en el Precio para igualar o mejorar el dela  Reducir el precio
mercado competencia
Distribucion Crear distribucion selectiva  Crear distribucian intensiva Crear distribucion mas intensiva Distribucion selectiva:
puntos de venta poco
redituables
Comunicaciones Crear conciencia del pro- Crear conciencia e interés Resaltar las diferencias y los Reducir al nivel minimo
ductoy fomentar la prueba  en el mercado masivo beneficios de la marca y fomentar necesario para retener a los
entre adoptantes tempranos y el cambio de marca clientes leales
distribuidores

Figura 10 - Caracteristicas, objetivos y estrategias de marketing, 2018
Elaborado por: Sicouret, 2021

Otros autores comparten la misma vision para aplicar marketing en las empresas,
en muchos de los casos han sido influenciados por las tendencias, desarrollo de los paises,
territorios y sobre todo la comunidad; sin dejar a un lado que existe un proceso de compra
complejo al momento de analizarlo. En ciertas circunstancias son llevados por la parte
emocional, afectiva para la eleccion de alternativas de eleccion, la cantidad de

informacion es fundamental y clave para realizar un buen programa de marketing.

La estrategia de marketing segin O. C. Ferrell & Michael D. Hartline (2018),

menciona que:

Las organizaciones disefian estrategias funcionales para proporcionar una
integracion total de los esfuerzos que se enfocan en lograr los objetivos establecidos del
area. En produccién, esto podria implicar estrategias para adquisicién, control de
inventario justo a tiempo o almacenamiento. En recursos humanos, a menudo, las

estrategias que tratan con el reclutamiento, la seleccion, la retencion, la capacitacion, la
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evaluacion y la compensacion de empleados estan al frente del proceso de toma de
decisiones. En la estrategia de marketing, el proceso se enfoca en la seleccion de uno o
més mercados objetivo y en el desarrollo de un programa de marketing que satisface las

necesidades de los miembros del mercado objetivo. (pag. 36)

Entre las estrategias propuestas se puede desarrollar en una organizacion son las

siguientes:

e Estrategias de productos
o Productos de consumo
o Productos de negocios
e Estrategias de fijacion de precios
o Fijacion de precios de los servicios
o Fijacion de precios base
e Estrategias de la cadena de suministro
o Tendencias en la cadena de suministro
e Estrategias integradas de marketing
o Publicidad
o Relaciones publicas
o Ventas personales y administracion de ventas

o Promocion en ventas

Las iniciativas comerciales son importantes dentro de cualquier empresa o
emprendimiento, hoy en dia la evolucione del marketing digital ha hecho importantes
aportaciones a la comercializacion y ventas de productos o servicios; El marketing digital
es de suma importancia y permite aumentar e gran proporcién las ventajas competitivas
y también agregar valor a la empresa y marca, sin embargo, se necesita de un
conocimiento sélido para su aplicacion. El impacto en la actualidad de empresas que
aplican marketing se ve reflejado en la cantidad de venta de producto, beneficios y

captacion de mercado.

Tranquilamente el marketing puede ayudar a mejor cada uno de los componentes
que conforma una empresa, sean estos productos, logistica, inventario, produccion, ventas
comercializacion; con lo que tiene que ver marketing estratégico se puede incorporar el

marketing tradicional y el marketing convencional para tener mejores resultados. El fin
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es mejorar la rentabilidad, beneficios y participacién en mercado, para ellos es necesario

conocer en la actualidad lo que ofrece el marketing digital.

Segun el concepto de marketing digital propuesto por Habyb Selman, (2017),

menciona que:

El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales: la
personalizacion y la masividad. Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados
de los usuarios, no solo en caracteristica sociodemograficas, sino también en cuanto a
gustos, preferencias, intereses, bldsqueda, compras. La informacién que se genera en
internet puede ser totalmente detallada. De esta manera, es mas facil conseguir un mayor
y volumen de conversion en el mundo online que en el mundo tradicional. Esto es lo que
se conoce como personalizacion. Ademas, la masividad supone que con menos
presupuesto tienes mayor alcance y mayor capacidad de definir con tus mensajes llegan

a un publico especifico. (pag. 23).

Cualquier estrategia que desee implementar en forma digital debe de considerar los
componentes del ecosistema digital, este ecosistema en donde opera la relacion directa de
los consumidores y compradores; en otras palabras, es donde interactan cada una de las

partes interesadas, entre los componentes mas conocidos tenemos los siguientes:

e Sitios web

e Optimizacion de motores de busquedas (SEO)
e Marketing en motores de bldsqueda (SEM)
e Publicidad en internet

e Marketing de contenidos

e Marketing en redes sociales

e E-mail marketing

e Redes de publicidad

e Marketing One to One

e Marketing de atraccion

e Marketing de retencién

e Marketing de recomendacion

e Marketing de afiliacion
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Un punto a favor que tiene el manejo del marketing digital es la informacién
actualizada, es fundamental para la toma de decisiones; como, por ejemplo; cambio
de campafa publicitaria; asi también, el cambio de contenido, mejorar en el sitio
web, lanzamiento de nuevas promociones, mejorar la experiencia con el usuario o
comprador. La analitica web estudia no solo el impacto de las estrategias y las
acciones; sino también, el comportamiento del mercado o segmento seleccionado,

a continuacién, se presenta qué datos concretos se pueden obtener al analizar datos:

e Cuantos usuarios visitaron al sitio.

e Cuantos de esos usuarios ingresaron por Unica o primera vez.
e Cuantas visitas realizo cada usuario.

e Como llegaron a sitio.

e Que palabra clave usaron en el buscador.

e Que permanecia tuvieron en el sitio.

e Cual fue la duracion promedio de la visita.

e Cual fue el promedio de paginas visitadas por el usuario.

Es fundamental la interpretacion de los datos obtenidos, permite establecerse
indicadores de desempefio que ayudan a entender el éxito o no de las estrategias
implementadas; el objetivo de los indicadores es medir la influencia en el mercado digital
en el corto tiempo. Hay que recordar que todo modelo debe llevar a activar el proceso de

compra mas eficiente.

| Conocimiento inicial de la/s marca/s |

[ Investigacién, familiaridad con los productos |

Consideracion de compra

| Seleccion del producto |

Figura 11 - Proceso de compra en el marketing digital, 2016
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Por ultimo, conocemos que el marketing siempre esta a la vanguardia y su evolucion
es impresionante a la hora que los mercados cambian, no son conceptos Nuevos, pero si
importante de tomar en cuenta en el momento de aplicar las estrategias de marketing. Hay
que entender que para utilizar este tipo de marketing debe haber pasado la parte
transaccional; es decir, que deben haber adquirido productos, bienes o servicios, para ser
mas dinamico en el mercado es importante conocer del marketing de fidelizacion y el

marketing relacional conocidos como CRM.

Se conoce que la fidelizacion es un proceso muy importante para que un comprador
se vuelva cliente fijo; es decir, que ellos esfuerzos se centran en la captacion de repetitiva
de un cliente; es decir, que se debe tener condiciones que lleve a una conexion emocional.
El disefio de las estrategias de fidelizacion va en funcion de la retencion de cliente que
son clave para que la empresa incremente sus ventas, el concepto sugerido por Alejandro

Schnarch (2017) menciona que:

El marketing de fidelizacion va mas alla de la comunicacién, la relacion o un CRM,;
se trata la actitud proactiva de una Pyme por encontrar y desarrollar un vinculo afectivo
duradero con sus mejores clientes, para que sientan la marca como algo propio y quieran
contribuir a su crecimiento y supervivencia. Solo mediante esta filosofia y estrategia

obtendremos organizaciones competitivas, sostenibles y rentables. (pag. 379).

INFORMACION

INCENTIVOS MARKETING
CORAZON
Y PRIVILEGIOS - Cultura OC. INTERNO
- Calidad de
Servicio.
- Estrategia
relacional.

EXPERIENCIA
DEL CLIENTE

COMUNICACION

Figura 12 - Trébol de la fidelizacion, Alcaide, 2017
Elaborado por: Sicouret, 2021
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La importancia de trabajar en la fidelizacién es mantener siempre cautivo al
comprador, las empresas deben incorporar una cultura orientada al cliente y mejorar el
marketing interno; teniendo presente la vinculacion del factor humano dentro del proceso
de fidelizacion. Todo esfuerzo va enfocado a mejorar la calidad del servicio, la
participacion del personal de la empresa e implementacion de procesos para
interrelacionar al cliente-empresa, a continuacion, se detalla las caracteristicas de una

empresa orientada al cliente:

Incentivos vinculados a la satisfaccion del cliente

e Laresponsabilidad de la satisfaccion del cliente

e Mediciones integrales de la satisfaccion del cliente

e Impacto de la satisfaccion del cliente en los resultados
e Foco continuo en los clientes

e Servicios después del servicio

e Interaccion regular con los clientes

Asi mismo, las empresas que se enfoquen al marketing relacional tienen como
objetivo la lealtad del cliente, esto significa que son capaces de provocar repeticiones de
compras con facilidad. En el dltimo tiempo se habla mucho de los CRM, que no es otra
cosa de trabajar estrategias de gestion de las relaciones con los clientes, entendiéndose
que estas acciones estadn enteramente a involucrar a la alta gerencia; teniendo como

perspectiva de no solo establecer, mantener y mejorar las relaciones con los clientes.

Si las empresas buscas hacer un cambio de paradigma en la relacion con los grupos
de interés, es importante conceptualizar de forma precisa su significado e implicaciones
para tener un buen desarrollo organizacional. La contribucion que se ha dado al marketing
ha sido importante en los ultimos afios, existen varios autores que han venido dando su
punto de vista a lo que significa marketing de relaciones. Segun Pedro Reinares (2017)

menciona que:

En el marketing relacional es un proceso estratégico que se fundamenta en
identificar, captar y mantener relaciones, tanto con los consumidores como con otros
agentes de los grupos de interés de una empresa, creando vinculos de confianza con la
finalidad de un beneficio mutuo, de modo que los objetivos de todas las partes se alcancen

mediante interacciones y contactos que generan valor a lo largo del tiempo. (pag. 13).
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v Interactuar:
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Marketing v Planificar.
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v Fidelizar.

v Medir reacciones:

Figura 13 - Marketing de relacional, 2020
Elaborado por: Sicouret, 2021

2.1.6 Ventas

Hoy en dia, las ventas es el principal desafio de toda compafiia, si no existen ventas
estas no pueden funcionar y peor sobrevivir en el tiempo. Toda empresa apunta a crecer
a través de una buena gestion de recursos, buen manejo de personal y generar el mayor
beneficio posible; sin embargo, resulta muy complejo alcanzar los objetivos, debido a la
existencia de variables endogenas y exdgenas que son dificiles de predecir.

La efectividad de las ventas depende de un proceso gue se conoce como gestién
de ventas; en este proceso es donde se vincule necesidad, poder adquisitivo y satisfaccién
del cliente. La actividad méas antigua en los negocios son las ventas, este facilita verificar
el nimero de productos vendidos e ingresos obtenidos en el corto tiempo; ademas
dependera de la estrategia comercial que se esté desarrollando. Segun el concepto de

ventas que Aurora Martinez, Maria Zumel, (2016) menciona que:

“Las ventas, que forma parte de la funcion comercial o marketing, consigue para la
empresa los ingresos necesarios para su funcionamiento, continuidad y crecimiento.
A continuacién, se enumera las funciones del departamento de ventas para cada una

de las 4 P del marketing: precio, distribucion, precio y promocion” (p. 3).

Existen otras opiniones con relacion a las ventas, donde resalta las acciones
individuales y sub-actividades que se realizan dentro del proceso de ventas; alcanzando
no solo a la alta gerencia, sino a los involucrados pasivos que se encuentran inmersos y

pueden afectar o no el cierre de la venta. Hay que tener presente que existe varias opciones
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para realizar ventas, entre las cuales tenemos las ventas personales, ventas puerta a puerta,

ventas por teléfonos, ventas Online, ventas por correo, ventas automaticas.

La dimension de la venta abarca mucho mas all& de vender un producto, hay
factores que deben considerarse dentro del proceso como la demanda potencial, perfil del
consumidor, comportamiento del consumidor, donde comprar y cuanto va a comprar; sin
dejar a un lado el andlisis de la competencia. Por tal motivo, el termino ventas comprende
todo tipo de actividad que interrelaciona al cliente con los productos, servicios o bienes

que la empresa oferta en un mercado.

Se ha entendido hasta ahora, que las ventas son el motor de la empresa, estas deben
siempre responder a una necesidad; la interaccién en fundamental para un cierre de venta.
Segun Viciana, Antonio menciona en su libro Técnicas de ventas (2015) que las ventas

son.

Es un conjunto de actividades disefiadas para promover la compra de un producto
0 servicio. Por ese motivo, las ventas requieren de un proceso que ordene la
implementacion de sus diferentes actividades. En caso contrario no podria satisfacer de
forma efectiva las necesidades y deseo de los clientes, ni cooperar en el logro de los

objetivos de la empresa. (pag. 18).

Si la empresa tiene como objetivos fortalecer el &rea de ventas, deben considerar
varios puntos que son importante y que pueden ser influente a la hora de generar ventas;

entre ellos tenemos:

e Orientacion de la fuerza de ventas
e Condiciones para vender

o Estrategias de marketing

Para obtener una gestion comercial, se deben tener en cuenta varios aspectos
importantes como la fuerza de ventas y técnicas de ventas, cada una responde a las
necesidades del mercado, donde se involucra gustos, preferencias, esto permita no solo el
generar ganancias a la empresa y sus accionistas sino alcanzar el exito empresarial. Por
tal motivo, se prioriza siempre fortalecer el departamento comercial y asegurar los

recursos tangibles.
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Las implicaciones que contrae el marketing estratégico van desde su adaptacion
constante las estrategias, las acciones y tacticas aplicada en el negocio, donde se espera
mejorar la relacion entre empres-clientes, crear fidelizacion y captacion de nuevos
clientes. Por tal motivo, las empresas ven necesario la aplicacion, seguimiento y control

constante de la gestion comercial, publicitaria y de comercializacion.

VENTA PERSONAL

DIRECTA INDIRECTA

INTERNA EXTERNA INTERNA EXTERNA

Visita a industrias
Visita a tiendas
Visita al prescriptor
Visita a domicilio

» Tienda tradicional
* Mercado popular

» Ferias-exposiciones
+ Tiendas de fabrica

Autoservicio * Autoventa
Supermercado * Expendedores
Hipermercado

Conveniencia

.. 8 88
(]

» Concesionarios Venta ambulante Multiprecio

DIRECTA INDIRECTA EXTERNA
» Catalogo * Ordenador = \Venta directa
* Television = Multinivel

« Teléfono
= |nternet

Figura 14 - Formas de ventas, 2016
Elaborado por: Sicouret, 2021

En esta instancia, para vender un producto bien o servicios se debe tener muy claro
el mercado donde se concentra sus actividades; asi también, el proceso comercia que
aplicara para llegar a su cliente final. Es decir, que se debe conocer donde exactamente
se encuentra Su negocio para generar compromisos de ventas y relacionarse
adecuadamente con cada uno de ellos. La importancia de general una venta relacional es

fundamental para poder generar fidelizacion y repeticion de compra.

A continuacidn, se detalla algunas caracteristicas que permite generar una venta

relacional adecuada:

e Confianza con el vendedor o agente de atencion al cliente.
e Destrezas y habilidades de ventas frente al cliente o usuario.
e Saber escuchar y atender a sus clientes.

e Entender el compromiso generado con el cliente.
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e Fomentar las relaciones entre empresa-comprador
e Facilitar la comunicacion.

e Conocer a su competencia.

Fabricante »

Fabricante > rel?:l?::::
) Minorista
Fabricante R 2 M detallista
; Minorista
Fabricante Agente M detallista
o Mayorista LLER] Minorista
Fabricante en detallista

Figura 15 - Mercado vs cliente final, (2017)
Elaborado por: Sicouret, 2021

Existen varios puntos a considerarse a la hora de vender en cualquier mercado,
sean estos mercados tradicionales o mercado convencionales; independiente de las
operaciones que se vayan hacerse dentro del proceso de ventas es necesario tener en
cuenta la variedad de productos, precios y nivel de servicio. Existen herramientas que
pueden ayudar a tener un mejoramiento continuo, todo esta a eleccién de quien desee

emprender, ser un empresario de éxito, a continuacion, se detallan cada uno de ellos:

e Innovacion.

e Adaptarse a la era digital.

e Actitud emprendedora.

e Pensar en la mejora continua.

e Analizar el producto constantemente.
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e Centrarse en el cliente.
e Potenciar la comunicacion.
e Operatividad de la estrategia.

e Potenciar el equipo humano.
2.1.7 Comportamiento del consumidor

Toda sociedad es considerada consumidora, indiferente al producto, bien o servicio
que adquiera en determinado tiempo; para las compafiias son importante, estos generan
ingresos econdmicos a las empresas en general. El estilo del consumidor esta regido por
varias caracteristicas que van enfocado al modo de vida, las costumbres, necesidad,
distincidn, uso, moda e incluso tendencias, conforme su forma de convivir varia su forma

de compra, el fin llegar a tener experiencia y satisfaccion en su consumo.

Es importante que la empresa pueda segmentar de buena forma su segmento de
mercado, este permite concentrar adecuadamente sus esfuerzos y gestion de marketing
donde se aprovecha la globalizacion y la expansion de los recursos digitales. Ademas de
establecer las principales variables que conforma su segmento de mercado, también
facilita evaluar aspectos importantes como son el tamafio del mercado, target o grupo
objetivo, perfil del comprador, entre otros; teniendo en cuenta, las variables
demograficas, econdmicas, geogréaficas y psicograficas.

La perspectiva del consumidor incluye un proceso minucioso que va mas alla de

saber su rutina, o que compra, segun Solomon (2017), menciona que:

El campo del comportamiento del consumidor abarca muchas areas: es el estudio
de los procesos que intervienen cuando los individuos o grupo seleccionan, comprar, usas
0 desechan productos bienes o servicios, ideas 0 experiencias para satisfacer necesidades
u deseos. Los consumidores adquieren muchas formas, las cuales abarcan desde un nifio
de ocho afos que ruega a si madre que le compre un mufieco, hasta un ejecutivo de una
gran empresa que decide sobre la compra de un sistema de computo que cuesta varios

millones de ddlares. (pag. 7).

Dentro del estudio del consumidor se encuentra aspectos afectivos y cognitivos que
se deben tomar en cuenta a la hora de analizar al comprador; es de vital importancia

conocer los elementos inmersos en la investigacion del consumidor. La determinacion de
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estrategias de marketing debe incluir estimulos que lleve a influir en la decision de
compra; el objetivo se fundamenta en obtener respuestas favorables sobre los eventos
realizados, es decir que se cree efectos dentro de la mente de consumidor relativas a

productos, bien o servicio que se oferta en el mercado.

Figura 16 - Elementos del analisis del consumidor
Elaborado por: Sicouret, 2021

Existe un modelo general dentro del proceso de toma de decisiones del consumidor,
es fundamental entender situaciones relativamente complejas que rodean a un
consumidor. La interpretacion de informacion requiere mucha atencién a la hora de
extraer datos, ya que en muchas ocasiones podria llegar a ser muy subjetivo en su detalle.
La importacion de reducir el riesgo en la toma de decisiones permitira seleccionar mejor
las acciones, los consumidores tendran en cuenta cada detalle para interpretar la
informacién; asi también, se toma en cuenta la integracién de su conocimiento del

producto o empresa y por ultimo la recordacion de marca o producto.

Los estudios permiten establecer un campo de conocimiento de valor incomparable
para el marketing, se involucra la sociedad, psicologia social, antropologia, economia
donde se asienta bases para la toma de decisiones. Un individuo solo no puede aportar
considerablemente con informacién veraz, pero un grupo de individuos ayuda a conocer

no solo sus necesidades, sino también que tipo de impulsos son los necesarios para
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incrementar ventas, introducir nuevos productos o mejorar lo ya existentes; inclusive se

puede llegar a la creacion de una demanda.

En muchos de los casos dependera de la situacion econdmica, politica, social de
una ciudad o pais. Hay que entender que lo antes mencionado puede afectar significativa
a emprendedores, empresarios y empresas. A continuacion, se expone un modelo para
facilitar la toma de decisiones, esta propuesto por Joseph Wisenblit y Leon G. Schiffman
(2015):

Influencias externas

después de la compra

| |
| |
: Esfuerzos de marketing Ambiente sociocultural :
| de la empresa 1. Familia |
Entrada ! 1. Producto 2. Grupos de referencia :
: 2_Promocion 3. Fuentes no comerciales |
I 3. Precio 4. Clase social !
! 4_Canales de distribucion 5. Cultura y subcultura :
| |
|
; |
_________________________________________ ]
Toma de decisiones del consumidor ;
\-----"-"-"-"-"-"-"-"--""-"-""-"-~"°-"-"-~"“~"~=~"°-=-"“‘"=7"~”" 7”7 ‘7" °” ~/"” 7/~ ~”"~"~" = ”"”7/”"”/”"=”7 |
I I
| Reconocimiento Campo psicolégico |
! de la necesidad 1. Motivacion !
; - 2. Percepcion !
Proceso | 3. Aprendlz_aje |
| Busqueda antes T |
| de la compra 5. Actitudes |
| |
| 4 |
I I
! Evaluacion !
| de alternativas - |
| |
| A |
e M |
Comportamiento
posterior a la decision
I—- - -~ T~~~ ~-TT-T- o7 T T 07 |
! |
! I
1| Compra |
: 1. Prueba !
) 2. Compra repetida :
Salida : I
! I
1 1 |
1
I Evaluacion :
1
|
1
| |

Figura 17 - Modelo para facilitar la toma de decisiones, 2015
Elaborado por: Sicouret, 2021

Durante muchos afos existe una complejidad al hacer el estudio de mercado, los
individuos conocido como compradores, clientes o consumidores; por tal motivo, lo

importante al final es saber escuchar y entender al cliente. Las preferencias pueden
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cambiar con el tiempo; asi como, su real necesidad en un tiempo determinado, por razones
anteriormente mencionada, siempre se debe pensar en el comportamiento posterior a la
venta. Segun el autor de libro de marketing (Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl McDaniel

(2017) menciona que:

Muchos consumidores buscan las opiniones de otros para reducir su esfuerzo de
busqueda y evaluacién o disminuir la incertidumbre, sobre todo cuando aumenta el riesgo
percibido de la decision. Quiza los consumidores también buscan las opiniones de otros
como una guia de los productos o servicios nuevos, los productos con atributos
relacionados con la imagen o los productos cuya informacion es escasa 0 poco Util. Los
consumidores interactdan de forma social con grupos de referencia, lideres de opinion y
miembros de su familia para obtener informacion de los productos y la aprobacion de sus

decisiones.

Las decisiones de compra de una persona, o grupos de personas son influenciables
en el corto plazo, hoy en dia los medios digitales son un perfecto canal para incentivar a
la compra de un producto, bien o servicio. La percepcién es un medio fundamental que
las empresas deben trabajar con los consumidores; ya que, involucra los sentidos, y puede
facilitar la decision de compra de un consumidor. Asi mismo la motivacion es otro de los
factores que las empresas deberian esforzarse en trabajar, en estudios anteriores se ha

expuesto niveles por la que una persona puede pasar.

Al final de todo proceso de marketing, lo importante es el aprendizaje de la
aplicacion de las estrategias, porque, permite valorar de forma mas precisa la ejecucion
de cada accion. Donde lo esencial es mantener un buen manejo de la distorsion de
informacion, retencion de consumidores, cambios en el tratamiento de clientes y por
ultimo, tenemos agregar nuevos mecanismos de gestion basados en la percepcion,

motivacidn y creencias de los factores individuales de una sociedad.

A continuacion, se detalla la piramide de las jerarquias de las necesidades segun

Abrahan Maslow:
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Figura 18 - Jerarquia de las necesidades de Maslow
Elaborado por: Sicouret, 2021

2.1.7 Distribuidoras

Las distribuidoras como sociedades se cran con el fin de ayudar a comercializar
productos, bienes o servicios de otra compafiia. Este tipo de empresas ayudan a generar
plazas de empleos, mejorar las ventas del producto y sobre todo se enfoca a la generacion
de beneficios para sus propietarios. Estas permiten mejorar las cadenas de suministros de
las grandes empresas, logrando promover diversas marcas e items de productos; razon

por el cual, son necesarias a nivel estratégicos.

Las empresas que se dedican a la distribucion tienen fortalezas en los canales para
comercializar productos, la logistica y apertura de puntos de ventas, en muchos casos
tienen también conexidn directa con el o los clientes. Entre las fortalezas de una

distribuidora tenemos:

e Organizar e identificar los productos de mayor circulacion.

e Llevar el control de almacenamiento, entrada y salidas.

e Reducir margenes de errores en la comercializacion del producto.

e Establecer puntos fuertes en el mercado y posicién diferencial.

e Reducir costos de distribucion y mejorar el impacto visual.

e Mejorar la visibilidad de los productos y mejorar las presentaciones en el

mercado.

En el Articulo cientifico titulado “Canales de distribucion: -caracteristicas

principales de los distribuidores mayoristas de materiales de construccion de
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extraccion minera en Barranquilla - Colombia”, (2015) realizado por Candelaria

Sierra, Jorge Moreno y Harold Silva mencionan que:

Las empresas utilizan a los participantes de los canales para realizar aquellas
tareas que no pueden ejecutar eficientemente. Estas tareas las realizan los
participantes en el canal y no el proveedor. Dependen de las necesidades del cliente y
de la eficiencia econdmica de ejecutar o delegar la tarea. Por ejemplo, cuando hay un
gran namero de compradores que adquiere en pequefias cantidades, hacer Ilamadas
personales a cada uno de ellos es mas eficiente que lo haga un tercero especializado.
(pag. 516)

AMBITO DE LA PRODUCCION J

AMBITO DE LA COMERCIALIZACION
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VOLUMEN BRUTO
DE DINERO QUE INGRESA

Fuente: Redisefio a partir del Grafico "Esquema General de la Cadena Agroalimentaria® del libro "Acceso a Mercados
para Pequefios Productores: 16 Experiencias de un Modelo para Armar”, elaborado por Mercadeando S.A

Figura 19 - Cadena de distribucion
Elaborado por: Sicouret, 2021
2.2 Marco Conceptual

Analisis del entorno
Técnica que permite determinar el volumen de ventas que es necesario alcanzar a un

determinado precio para evitar que una empresa incurra en pérdidas. (Rodriguez, 2015,

pag. 35)
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Canales de marketing

Consisten en un sistema organizado de las instituciones de marketing a través del cual los
productos, recursos, informacién, fondos y propiedad de los productos fluyen desde el
punto de produccion hasta el usuario final. Algunos miembros de los canales o
intermediarios toman posesion de los productos fisicamente o de titulo (por ejemplo,
mayoristas, distribuidores, minoristas), mientras que otros simplemente facilitan el
proceso (agentes, corredores, instituciones financieras). (O. C. Ferrell Michael D.
Hartline, 2018, pag. 265)

Comercializacion

Es el conjunto de actividades o procedimientos empleados por una compafiia para facilitar
la venta del bien o servicio que ofrecen en el mercado. Dentro de este proceso se incluyen
las siguientes acciones: investigacion de mercado, distribucion, promocion, entre otras.
(Cortina, 2016)

Competencia

La competencia incluye todas las ofertas rivales reales y potenciales, asi como los
sustitutos que un comprador pudiera considerar, una competencia central tiene tres
caracteristicas: 1) es una fuente de ventaja competitiva y realiza una contribucion
significativa a los beneficios percibidos por el cliente, 2) tiene aplicaciones en una gran
variedad de mercados y 3) es dificil que los competidores la imiten.. (Kevin Keller, Phillip
Kotler, 2016, pag. 12)

Comportamiento del consumidor

Refleja todas las decisiones de los consumidores respecto a la adquisicion, consumo y
disposicion o desecho de bienes, servicios, actividades, experiencia, personas o ideas por

unidades de toma de decisiones humanas. (Hoyer, Maclnnis, Pieters, 2015, pg. 3)

Conectividad

Permite a los consumidores expresar opiniones que otros podran escuchar. La
constatacion de que el consejo de un extrafio puede ser méas creible que un famoso
haciendo publicad de una marca supone un cambio de mentalidad de los consumidores,

de modo que la conectividad proporciona el escenario adecuado para que sean los
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consumidores los principales defensores de las marcas. (Philip Kotler, Hermawan

Kartajaya, lwan Setiawan, 2018, pag. 35)

Cliente

La decision de un cliente de comprar un producto o grupo de productos frente a otros es
principalmente una funcion de qué tan bien satisfara esa eleccion sus necesidades y deseos
como cliente. Los economistas usan el termino utilidad para describir la capacidad de un
producto de satisfacer los deseos de los clientes. (O. C. Ferrell & Michael Hartline, 2018,

pag. 11)

Comportamiento del consumidor

Refleja todas las decisiones de los consumidores respecto a la adquisicion, consumo y
disposicion o desecho de bienes, servicios, actividades, experiencia, personas o ideas por
unidades de toma de decisiones humanas. (Wayne D. Hoyer, Deborah J. Maclnnis, Rik
Pieters, 2018, pag. 3)

Estrategias

La estrategia de marketing, la empresa se encuentra en condiciones de disefiar un plan de
marketing dirigido a estimular la demanda y a favorecer la aceptacion y la compra del
producto por el segmento o segmentos de mercado que fueron sefialados como mercado
objetivo de la empresa. (Teresa Vallet-Bellmunt & Antonio Vallet-Bellmunt , 2015, pag.
26)

Facturacion

La facturacion es un elemento comun en casi todos los servicios (a menos que éste sea
gratuito). Las facturas incorrectas, incomprensibles e incompletas pueden decepcionar a
los clientes que, hasta ese momento, estaban satisfechos con su experiencia de servicio.
Ese tipo de fallas empeoran ain mas la situacion si el cliente ya estaba insatisfecho. La
facturacion también debe hacerse en el momento adecuado para obtener un pago mas

rapido. (Lovelock, Christopher y Wirtz, Jochen, 2015, pag. 80)

Gestion comercial
Constituye, en el fondo, un proceso continuo de solucion de problemas, toma de

decisiones, elaboracion de estrategias, mejoramiento de procesos, etc. Toda organizacién
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esta sujeta a una serie de presiones gque la obligan a reaccionar y responder a las nuevas
circunstancias en mercados tan dindmicos como los actuales, en épocas de incertidumbre

y globalizacion. (Schnarch, 2017, pag. 104)

Investigacion de mercado

La investigacion de mercados desempefia dos papeles clave en el sistema de marketing.
Primero, como parte del proceso de retroalimentacion de inteligencia de marketing, la
investigacion de mercados proporciona a los decisores datos sobre la efectividad de la
mezcla de marketing presente y ofrece discernimientos sobre los cambios necesarios.
(Carl McDaniel, Jr. y Roger Gates, 2016, pag. 3)

Marketing estratégico

Es fijar los objetivos que la empresa desea conseguir, es decir, donde desea ir. Los
objetivos de marketing son de tres tipos: de relaciones, de la actividad comercial y de
rentabilidad. (Teresa Vallet-Bellmunt & Antonio Vallet-Bellmunt , 2015, pag. 36)

Marketing

Es una filosofia sencilla e intuitivamente atractiva que articula una orientacion al
mercado. Establece que la justificacién social y econdmica de la existencia de una
organizacion es la satisfaccion de los deseos y necesidades del cliente, al tiempo que se
logran los objetivos organizacionales. Se basa en entender que una venta no depende de
una fuerza de ventas agresiva, sino en la decision de un cliente de comprar un producto.
Lo que una empresa cree producir no es de primordial importancia para su éxito. En vez
de ello, lo que los clientes piensan que compraran, el valor percibido, define un negocio.
(Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl McDaniel, 2017, pag. 5)

Marketing interno
Un elemento del marketing holistico, consiste en contratar, capacitar y motivar a los
empleados idoneos que quieren atender bien a los clientes. Los especialistas en marketing

inteligentes reconocen que las actividades llevadas a cabo dentro de la empresa pueden

ser tan importantes —o incluso mas importantes— que las que se dirigen hacia fuera de

la empresa. No tiene sentido prometer un servicio excelente antes de que el personal de

la empresa esté listo para proporcionarlo. (Kevin Keller, Phillip Kotler, 2016, pag. 70)
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Marketing de medios sociales

Es un término que describe el uso de redes sociales, comunidades en linea, blogs, wikis
y cualquier otro medio de colaboracion en linea en actividades de marketing, ventas,
relaciones publicas y servicio al cliente. Las principales herramientas de marketing de
medios sociales son Twitter, los blogs, LinkedIn, Facebook y YouTube. (Melissa S.
Barker, Donald I. Barker, Nicholas F. Bormann y Krista E. Neher, 2015, pag. 3)

Marketing de relaciones

El marketing esta pasando de centrarse Unicamente en la consecucién de transacciones
comerciales a tener como objetivo la creacion de relaciones a largo plazo con aquellos
clientes, y en aquellos canales, que la organizacion considera rentables. (Martinez
Valverde, José Fulgencio, 2017, pag. 5)

Mercadeo
Hace referencia a la mercadotecnia, mercadeo comprende todo aspecto que esta vinculado
con la comercializacién de un determinado bien o servicio; a través de tacticas y técnicas

para captar clientes. (Ayala & Arias, 2015)

Plan de marketing

El resultado del proceso de planeacion estratégica descrito en la primera parte de este
capitulo es una serie de planes para cada area funcional de la organizacion. Para el
departamento de marketing, el plan de marketing proporciona una elaboracion detallada
de las acciones necesarias para realizar el programa de marketing. Piense en este plan
como un documento de accion, como el manual para la implementacion, evaluacion y
control del marketing. (O. C. Ferrell Michael D. Hartline, 2018, pag. 40)

Planeacion estratégica

Es el proceso gerencial de crear y mantener un equilibrio entre los objetivos y los recursos
de la organizacion y las oportunidades del mercado en evolucién. La meta de la
planeacion estratégica es la rentabilidad y el crecimiento a largo plazo. Por lo tanto, las
decisiones estratégicas requieren también del compromiso de los recursos a largo plazo.
(Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl McDaniel, 2017, pag. 35)

Producto
Producto (tangible o intangible), es algo destinado a satisfacer algin deseo o necesidad.

Sin embargo, muchas cosas pueden contribuir a ello, ademaés del producto bésico, que es
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lo minimo necesario para compensar a un consumidor o usuario. Por ejemplo, uno es
cliente de una compafiia de seguros, banco u hotel, no sélo por el producto bésico, sino
por una serie de valores agregados que contribuyen a esa satisfaccion. Lo mismo ocurre

con un detergente, automovil o computador. (Schnarch, Marketing de Fidelizacion, 2017,

pag. 7)

Promocion cruzada

Se pueden usar otros canales de medios sociales para hablar acerca del blog. Al realizar
una publicacion nueva, hay que proporcionar vinculos a otras plataformas. No todos los
miembros de la audiencia estaran en todas las plataformas, asi que conviene ofrecer tantas
oportunidades como sea posible para que el publico pueda encontrar el contenido. Los
blogs ofrecen la mejor oportunidad para compartir ideas e informacion, y otras
plataformas con menor carga de contenido pueden ayudar a promover las ideas mas
profundas en las publicaciones. (Melissa S. Barker, Donald I. Barker, Nicholas F.
Bormann y Krista E. Neher, 2015, pag. 96)

Promocion de ventas

Son las actividades de comunicacion de marketing, distintas a la publicidad, la venta
personal y las relaciones pablicas, en las cuales un incentivo a corto plazo motiva a los
consumidores o miembros de canal de distribucién a comprar un producto o servicio de
inmediato, ya sea al disminuir el precio o agregarle valor. (Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl
McDaniel, 2017, pag. 593)

Recesion

Una recesion es un periodo de actividad econdmica que se caracteriza por el crecimiento
negativo. De manera mas precisa, una recesion se define como la disminucion del
producto interno bruto durante dos trimestres consecutivos. El producto interno bruto es
el valor de mercado total de todos los bienes y servicios finales producidos durante un
periodo. (Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl McDaniel, 2017, pag. 123)

Servicios

Los servicios son actividades econdmicas que se ofrecen de una parte a otra, las cuales
generalmente utilizan desempefios basados en el tiempo para obtener los resultados
deseados en los propios receptores, en objetos o en otros bienes de los que los
compradores son responsables. A cambio de su dinero, tiempo y esfuerzo, los clientes de
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servicios esperan obtener valor al acceder a bienes, trabajo, habilidades profesionales,
instalaciones, redes y sistemas; sin embargo, por lo general no adquieren la propiedad de
cualquiera de los elementos fisicos involucrados. (Lovelock, Christopher y Wirtz, Jochen,
2015, pag. 15)

Sistema de inteligencia de marketing

Es un conjunto de procedimientos y fuentes que utilizan los gerentes para obtener
informacidn diaria sobre las novedades que se presentan en el entorno del marketing. El
sistema de registros internos proporciona datos de resultados, pero el sistema de
inteligencia de marketing proporciona datos de acontecimientos. (Kevin Keller, Phillip
Kotler, 2016, pag. 70)

Ventaja competitiva

Se refiere al conjunto de caracteristicas Unicas de la compafiia y de sus productos que el
mercado meta percibe como importantes y superiores a las de la competencia. (Lamb.
Hair, McDaniel, 2019, pg. 23)

Ventas
El concepto de venta establece que los consumidores y las empresas, si se les deja solos,

no compraran suficientes productos de la organizacion. Se practica de manera mas

agresiva con los bienes no buscados —aquellos que los compradores no piensan comprar

en circunstancias normales, como seguros o0 nichos en un cementerio— y cuando las

empresas con sobrecapacidad de produccion se disponen a vender lo que fabrican, mas

que a fabricar lo que quiere el mercado. (Kevin Keller, Phillip Kotler, 2016, pag. 21)

2.3 Marco Legal

Existen varios argumentos legales que se mencionaran en la presente
investigacion con el fin de fundamentar el presente trabajo, el marco legal como la
Constitucién de la Republica del Ecuador, Plan toda una vida, Ley de emprendimiento e

innovacion, Ley Orgénica De Defensa Del Consumidor.
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2.3.1 Constitucion de la republica del Ecuador

Distribuidora Bermeo alineado a lo descrito en la Constitucion politica de la
Republica del Ecuador y dando cumplimento a los requerimientos en el articulo 52 donde
menciona que se debe ofertar de bienes y servicios con estandares de alta calidad; en este
caso, por tratarse de servicio en la zona de Salinas se busca brindar una alternativa en el
mercado al distribuir productos terminados, sin causar perjuicio en contra de los

compradores y aportando a la cadena de decision de compra.

Ademas, con relacién al articulo 53 el alineamiento de la empresa va enfocado a
la satisfaccion del cliente, es de suma importancia implementar sistemas de seguimiento
y control con el fin de medir no solo el comportamiento de cliente, sino también la
fidelidad y la relacion entre empresa-cliente; el analisis de mercado permitird obtener
datos e informacion real, el objetivo es realizar correcciones asertivas que ayuden a

mejorar en el mercado.

Por Gltimo, tenemos los Articulos 54 y 55 donde se proyecta a evitar malestares e
inconveniente en el mercado, dando relevancia a la calidad en todo sentido; de lo contrario
Ileva a ser responsables de forma civil y penal respetando el estado de derecho, soberania,
independiente y democratico. Siempre teniendo presente la igualdad, equidad en un
mercado libre de leccion para los compradores y consumidores, buscando siempre el

desarrollo de la sociedad y del Pais. (Ver anexo 1)

2.3.2 Ley organica de defensa del consumidor

Con relacion a la Ley Organica de defensa del consumidor, la distribuidora
Bermeo se alinea al articulo 4, por que busca ser una empresa que valore la cultura
organizacional de las compafiias, teniendo una buena gestion del recurso humano y de los
consumidores. La ley brinda proteccion y salvaguarda los derechos e intereses con una
orientacion a lo administrativo y ligado por su mala gestion a los procedimiento penales

y judiciales.

En el capitulo 1l de la Ley antes mencionada se enfoca a la regularizacion de la
publicidad y contenido que se exponga en el mercado; es decir, se da privilegio a la forma
de comunicar y su procedimiento, asi como la emision de sus mensajes y su contenido.

El objetivo es emisiones fraudulentas y publicidad engafiosa, abusiva o mal intencionada.
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Lo que llevaria a cometer infracciones segun lo detalla el articulo 6, es importante evitar
infracciones de todo tipo, asi mismo el articulo 7 de la ley menciona detalladamente sus

contravenciones. (Ver anexo 2)
2.3.3 Ley del emprendimiento e innovacion

Con relacion a la Ley del emprendimiento e innovacion, la distribuidora Bermeo todo
negocio que inicie como emprendimiento podra ser fortalecido por el gobierno del
Ecuador, el articulo 15, busca promocionar de mejor forma las compaiiias, teniendo una
en cuenta el desarrollo en un mercado competitivo. La ley brinda apoyo, sustentabilidad
y salvaguarda los derechos de nuevos emprendimientos en el territorio ecuatoriano,
teniendo también en cuenta el desarrollo empresarial en tema administrativo y ligado
cumplimento con los reglamentos de seguridad social como lo menciona el articulo 45.

(Ver anexo 3).
2.3.4 Ley del codigo de trabajo

La distribuidora Bermeo fue legalmente constituida tras cumplir con los
requerimientos que pide la Ley de Compafiias, en los articulos 1, 4, 5y 16 se detallan
claramente el proceso de registro, funcionamiento e inscripcion de la compafiia para
comercializar productos, bienes o servicios en el mercado ecuatoriano. Asi mismo, el
articulo 17 detallan minuciosamente en caso se incurran en fraudes, malos manejos o
inconvenientes. También se considera los aspectos de responsabilidad sobre las acciones,
la superintendencia de compafiias tiene la facultad de suspender, cerrar quien haga mal
uso de sus facultades; es decir, que se encarga de regular, controlar todos los registros de

actividades, teniendo en cuenta el articulo 20. (Ver anexo 4)
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

La metodologia ayudo a la investigacion de mercado a recolectar informacion, se
utilizé dos diferentes métodos con el fin de conocer la situacion de la empresa con el
mercado. Ademas, se ha considerado determinar cada uno de los fendmenos que sean
relevantes y, que afect6 a la gestion de la distribuidora Bermeo, el objetivo que se
establecié fue formar una base o punto de partida para realizar la propuesta de

marketing.

Segun el libro de la metodologia de la investigacion cuantitativa, el concepto que

ha mencionado Roberto Hernandez Sampieri en el afio (2016), afirma:

Consiste en afinar y estructurar mas formalmente la idea de investigacion,
desarrollando cinco elementos: objetivos, preguntas, justificacién, viabilidad y
evaluacion de las deficiencias. Los planteamientos cuantitativos pueden dirigirse
a: 1) explorar fendbmenos, eventos, comunidades, procesos, hechos y conceptos o
variables (su esencia es exploratoria); 2) describirlos (su naturaleza es
descriptiva); 3) relacionarlos o vincularlos (su esencia es correlacional o
correlativa), y 4) considerar el efecto de unos sobre otros (su naturaleza es causal).
(Pag. 52)

3.1.1 Método deductivo

El método deductivo busco entender bajo un razonamiento logico la
problematica, se determiné las principales causas y se determin0 las premisas
reales que esta afectando al giro del negocio. En términos generales, se
presentaron argumentos validos y necesarios para determinar como estd la
distribuidora Bermeo y como realmente los ve su entorno. Su objetivo fue extraer

informacion, datos importantes para tener una investigacion responsable.
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3.1.2 Método inductivo

En cuanto al método inductivo, la informacion y datos que permitieron tener una
proximidad a la realidad actual del negocio, se basé en evidencia recolectada dentro
del proceso de investigacion. Las particularidades y conclusiones permitieron
establecer las causales reales de la problematica, la observacién marca un punto de
partida para conocer su reaccion y comportamiento, las premisas ayudaron no solo
contrastar la informacion, sino también a corroborar de cada uno de los hechos

suscitados.

3.2 Tipo de investigacién

A pesar de existir una gran variedad de tipos de investigacion, se eligié tres
diferentes opciones para aplicarla en la investigacion de mercado. El objetivo fue de
encontrar y detallar la problematica que gira en torno a la gestion de la distribuidora
Bermeo, cada uno de ellos ayudaron a determinar la situacion real de la problematica,

a continuacion, se explica como actuaron cada uno de ellos en el proceso:

La investigacion exploratoria permitié tener un acercamiento real a los ultimos
acontecimientos existente en la distribuidora, se presentaron varios aspectos,
variables y causas concretas que han originaron la problematica. Como consecuencia
a los resultados primarios, se determinaron varios patrones significativos que no solo
reflejan el resultado de las acciones, sino también, las estrategias realizadas en el
ultimo periodo dentro la empresa.

La investigacion descriptiva ayud6 a conocer de forma detallada las caracteristicas
del mercado, fue fundamental considerar cada uno de los factores que relacionan al
cliente con la empresa y productos. El aporte de este tipo de investigacion fue la
recoleccion de datos y su importancia radica no solo en conocer las peculiaridades del
grupo objetivo, sino también, conocer las variables que existen alrededor del

problema, siendo su objetivo la de facilitar la toma de decisiones.

En cuanto, a la investigacion explicativa se busco no solo conocer las causas y
consecuencia que se han presentado dentro de la organizacion en los Gltimos afios,
sino también, aportar de forma clara con informacién contundente que determine el
objeto de estudio. La investigacion tuvo un procedimiento sistematico que tuvo como

principal objetivo que fue encontrar las relaciones entre variables y asociarlo
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directamente a la problematica. Se pretendi6 entender todo el contexto basado en la

problematica que atraviesa la distribuidora Bermeo hoy en dia.

3.3 Enfoque de la investigacion

De acuerdo con los conocimientos previos, se determind utilizar aplicar una
investigacion con enfoque mixto, debido a que no solo necesitamos informacion de
campo, sino también, informacion de otros involucrados en la gestion de la

distribuidora Bermeo, a continuacion, se detalla como funciona su proceso:

El enfoque cuantitativo tiene una participacion esencial dentro del proceso de
investigacion, se llevo a cabo la recoleccion de informacion de forma cuantificable,
probatoria y comprobable. No solo ayudé a determinar la existencia real del problema,
sino también, de como se relacionan las variables entre si. En este analisis se
presentara todos datos estadisticos, estos se analizaron de forma objetiva y seran
utilizados para establecer cambios significativos, el razonamiento tuvo aspectos

deductivos con el fin de generar confianza y validar su existencia.

El enfoque cualitativo tiene un analisis no estadistico, este tendra que recurrir a la
investigacion induccion dentro de su proceso para la recoleccion de informacion, el
objetivo se centrd en aportar un estudio real, confiable y que brinde seguridad dentro
del tratamiento de datos. Su importancia radica en conocer cada uno de los aspectos
gue se encuentra alrededor de la gestion de marketing, siendo fundamental conocer la
problematica, su interpretacion fue de forma subjetiva dentro del proceso de la

investigacion.

3.4 Técnica e instrumentos

El conjunto de técnicas que se utilizaron para la recoleccion de informacion
responde a un proceso detallado y minucioso, el disefio considerado para el alza de
informacidn es parte fundamental, se convirtid en pieza clave para el desarrollo de la

investigacion. A continuacion, se detalla con mas precision su desarrollo:

La técnica de la encuesta tuvo un disefio que se fundamenta en preguntas cerradas
de eleccién multiples, el interés fue conocer la opinion de los involucrados. La
recoleccion de informacion permitié establecer cada una de las variables que han
afectado a la gestion de marketing, también se pudo conocer las particularidades de

los clientes, y administradores, el fin es mejorar la comercializacion, distribucién y
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ventas. La informacion del muestreo permiti6 aportar al disefio de la propuesta y su

contenido.

La técnica de la entrevista permitié conocer de forma directa la problematica, la
conversacion profesional con quien llevan la gestion, en este caso el gerente de la
empresa. Se buscd profundizar en la situacion de forma objetiva, en la que se
determind utilizar una serie de preguntas que ayude a formar un criterio profesional
sobre lo que acontece alrededor de la distribuidora Bermeo. El aporte fue
imprescindible dentro de la investigacion de mercado y la determinacion de

estrategias de marketing.

Los instrumentos de investigacion se utilizaron para la recoleccion de informacion
son la encuesta y guia de preguntas. A continuacion, se detalla cada uno de los

instrumentos utilizados:

El disefio de la encuesta contiene al menos 12 preguntas de tipo cerradas, este
documento se basa en opciones multiples, se pretende recolectar informacion de
forma répida, ademas que sea fiable y de facil verificacion, el resultado aportd con
informacidn sobre la calidad de atencidn, niveles de satisfaccion y requerimientos de
productos. Fue importante detectar puntos fuertes y debiles, estos ayudaran a crear

estrategias adecuadas para superar las falencias.

En cuanto, al disefio de la guia de preguntas esta basado en una entrevista no
estructurada, este contiene una serie de preguntas que tiene como objetivo final la
generacion de conocimiento. La recoleccion de este tipo de informacion ayudo a
establecer, entender como se ha venido gestionando la distribuidora Bermeo, se
pretende realizar y seleccionar estrategias adecuadas, ademas de proporcionar

objetividad en el desarrollo de la propuesta y aplicacion.

3.5 Poblacion

La poblacion a tomada en cuenta para el desarrollo de la investigacion de mercado
y para el disefio de la propuesta, son hombre y mujeres que viven en la ciudad de La
Libertad, provincia de Santa Elena. Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo
y de acuerdo a la base de la poblacion que estuvieron habilitadas para las votaciones
seccionales del afio 2019, menciona que existe un promedio de 95.942 personas, con

un segmento de personas que se encuentran entre las edades de 17 a 60 afos.
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3.6 Muestra

Para el calculo de la muestra estadistica, se ha considerado tomar en cuenta datos

expuesto en el apartado 3.5 donde se menciona una poblacion conocida, la formula a

utilizar estd basada en proporciones. A continuacion, se detalla la formula y la

aplicacion de la formula:

Tabla 1 - Datos para el calculo de la muestra

N = tamafio de la poblacion

Za. = nivel de confianza al 95% es:

p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
g = probabilidad de fracaso

d = precisién (error maximo admisible en términos de proporcion)

95.942

1,96

0,50

0,50

0,05

Elaborado por: Sicouret 2021

Tabla 2 - Calculo del tamafio de la muestra

i 95.942 * (1,96) (1,96) * 0,5 * 0,5
(0,05) (0,05) * (95.942 - 1) + 3,841666 *0,25

. 95.942 * 3,84166 * 0,25

- 0,0025 * 95.941 + 0,9604
. 368.570,787 * 0,25

- 239,8525 + 0,9604
. 92.142,6968

- 240,8129
n= —

Elaborado por: Sicouret 2021

De acuerdo al calculo realizado, se ha determinado realizar la encuesta a 383

personas de la localidad de La Libertas, esperando que su aplicacion ayude a entender

la situacioén de la Distribuidora Bermeo.
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3.7 Analisis de resultados

3.7.1 Resultados de encuesta
1.- ¢Con que frecuencia suele comprar un perfume?

Tabla 3 - Frecuencia para comprar perfumes

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Menos 6 meses 127 127 33% 33%
Entre 6 a 9 meses 162 289 42% 75%
Entre 9 a 12 meses 72 361 19% 94%
Mas de 1 afio 22 383 6% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 3 - Frecuencia para comprar perfumes
Elaborado por: Sicouret 2021

Andlisis:

De acuerdo a los resultados existe 3 grupos que hace diferencia en esta primera
pregunta, el 42% de los encuestados mencionan que comprar un perfume entre 6 a 9
meses, otro grupo de encuestados que representa el 33% mencionan que han comprado
un perfume en menos de 6 meses, un 19% de los encuestados compran un perfume entre
9 a 12 meses; por ultimo, existe un 9% que compran un perfume pasado el afio. Se
evidencia que las compras de perfume tienen una rotacién de al menos 2 veces al afio,
siendo importante para las aspiraciones de mejorar la gestion de ventas, también permitira

realizar su pronostico de venta dentro de la propuesta.
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2. ¢ Cual es la principal razén que lo motiva a comprar un perfume?

Tabla 4 - Principal razén que lo motiva a comprar

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Para uso personal 189 189 49% 49%
Para dar obsequio 21 210 5% 55%
Por las promociones 156 366 41% 96%
Por mejorar estilo de vida 15 381 4% 99%
Otras razones 2 383 1% 100%
TOTAL 383 100%
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 4 - Principal razén que lo motiva a comprar

Elaborado por: Sicouret 2021

Andélisis:

de vida

La descripcion de los resultados recolectado en el campo, podemos mencionar que

el 49% de los consultados compran el perfume para uso personal, el 41% de los

consultados demuestran que las personas lo compran por las promociones, el 5% comprar

para dar un obsequio, el 4% compran para mejorar el estilo de vida y apenas el 1%

mencionan que tienen otras razones. Se evidencia la existencia de una razén principal que

tienen el mercado a la hora de comprar un perfume, sin embargo, también se puede seguir

explotando otra razén que es fundamental para incrementar sus ventas y estas son

conocida en el marketing como la promocion de productos.
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3.- ¢Qué aspectos usted considera mas importantes al momento de comprar un

perfume?

Tabla 5 - Aspectos mas importantes al momento de comprar un perfume

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Calidad 88 88 23% 23%
Marca 79 167 21% 43%
Precio 154 321 40% 84%
Aroma 62 383 16% 100%
Otro 0 88 0% 23%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 5 - Aspectos mas importantes al momento de comprar un perfume
Elaborado por: Sicouret 2021

Anélisis:

Los datos que proporcionan los encuestados pueden ayudar a determinar buenas
estrategias, el 40% de los consultados mencionan que el precio es uno de los aspectos
mas importante al momento de comprar un perfume, el 23% perteneciente a otro grupo
opino que la calidad es importante; asi tambiéen, el 21% menciona que es la marca es otro
de los aspectos importante al momento de adquirir el producto y, por altimo, el resto de
los consultado menciona que la atencion es fundamental para comprar. Es importante
definir qué caracteristicas tendra la propuesta, el fin es determinar estrategias adecuadas

que satisfagan sus necesidades.
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4.- En base a la pregunta anterior y de acuerdo a su localidad ¢Cual es su lugar

preferido para adquirir un perfume?

Tabla 6 - Lugar preferido para adquirir un perfume

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Centros comerciales 99 99 26% 26%
Tiendas especializadas 102 201 27% 52%
Compra por catalogo 155 356 40% 93%
Otros 27 383 7% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 6 - Lugar preferido para adquirir un perfume
Elaborado por: Sicouret, 2021

Andlisis:

7%

Otros

De los resultados obtenidos, se puede mencionar que el 40% de los consultados

realizan comprar por catadlogos de compras, también menciona que 27% y 26% de

consultados efectian compras en tiendas especializadas y en centros comerciales y por

ultimo, se conoce que el 7% de los consultados mencionas que las compras la realizan en

otros sitios. Es fundamental conocer que existe una aceptacion de las ventas por catalogos,

es importante fortalecer los lazos comerciales con los clientes finales con la empresa.
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5.- Con relacion a la pregunta anterior ¢Podria sefialar el nombre del

establecimiento que frecuentemente comprar perfumes?

Tabla 7 - Nombre del establecimiento que frecuentemente comprar

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Yanbal 101 101 26% 26%
Rio Store 85 186 22% 48%
Factory Perfumes 27 213 7% 55%
Avon 113 326 29% 85%
Aromas y Recuerdos 57 383 15% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 7 - Nombre del establecimiento que frecuentemente comprar
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a los resultados de la investigacion, el 29% de los encuestados
mencionan que la marca de perfume que frecuentemente compran es Avon, asi mismo,
26% de los encuestado realizar su compra de perfume en Yanbal, otro grupo menciona
que la compra de perfume lo realiza en almacenes de Rio Store, por tltimo, el 15% de los
encuestados mencionan que lo hacen en los locales de aromas y recuerdos y el 7% lo
realizan en Factory Perfumes. Se evidencia la preferencia en el momento de comprar un
perfume. Se necesita seguir creando estimulos entorno a las estrategias de ventas y

comercializacion de los productos de perfumerias.
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6.- De satisfacer sus necesidades ¢Estaria dispuesto (a) a recibir informacion,
promociones de productos de los establecimientos anteriormente mencionados?

Tabla 8 - Esté dispuesto a recibir informacion

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Siempre 74 74 19% 19%
Casi siempre 117 191 30% 50%
Regularmente 153 344 40% 90%
Pocas veces 287 371 7% 97%
Nunca 12 383 3% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 8 - Esta dispuesto a recibir informacion
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a los datos obtenidos, se puede mencionar que el 40% de los
consultados mencionan que le gustaria recibir informacion, otro 30% de los encuestados
mencionan que casi siempre le gustaria recibir informacion, asi también, el 19% de los
encuestados le gustaria siempre recibir informacion, por Gltimo, tenemos que el 10% del
total de los consultados mencionaron que pocas y nunca le gustaria recibir informacion.
Lo que permite conocer que los clientes necesitan en su gran mayoria informacion para
realizar la compra de algun tipo de perfume, es importante para la implementacion de la

propuesta y el disefio de las estrategias.
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7.- ¢Como evalua el servicio al cliente que le han brindado los establecimientos que

venden perfumes?

Tabla 9 - Evaluacion de la atencion y servicio al cliente

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Excelente 28 28 7% 7%
Muy buena 43 71 11% 18%
Buena 147 218 38% 57%
Regular 122 340 32% 89%
Mala 43 383 11% 100%

TOTAL 383 100%
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 9 - Evaluacion de la atencién y servicio al cliente
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

Los datos que ha proporcionada la encuesta resultan interesantes, este menciona

que el 38% de los encuestados piensan que la atencidn y servicios al cliente solo es buena,

mientras tanto, el 32% de los consultados mencionan que la atencién y servicios al cliente

es regular, el 11% de los encuestados mencionan que la atencion es muy buena, el mismo

porcentaje menciona que la atencion y servicios al cliente es malo, y apenas, el 7% del

total de encuestado mencionan lo excelente que fue la atencion y servicios al cliente. Se

corrobora la necesidad de mejorar la atencion y servicios al cliente, es fundamentar

establecer lazos més confiables que generen lealtad y fidelizacién con el cliente.
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8.- ¢Considera usted que recibe del personal de atencion al cliente una buena
asesoria al momento de comprar, promocionar un producto o entrega de
informacion?

Tabla 10 - Asesoria recibida por el personal de atencion al cliente

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Si, siempre 74 74 19% 19%
Casi siempre 103 177 27% 46%
A veces 163 340 42% 89%
Pocas veces 43 383 11% 100%
Nunca 0 383 0% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 10 - Asesoria recibida por el personal de atencidn al cliente
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a los resultados, se ha detallado de forma especifica como ha percibido
la atencion al cliente, el 42% de los consultado, opina que a veces recibe buena asesoria
en el momento de comprar, proporcionar y entrega de informacion, el 27% de los
consultado, opina que casi siempre recibe buena asesoria en el momento de comprar,
proporcionar y entrega de informacion, el 19% de los consultado, opina que si, que
siempre recibe buena asesoria en el momento de comprar, proporcionar y entrega de
informacién, apenas el 11% de los consultado, opina que pocas veces recibe buena
asesoria en el momento de comprar, proporcionar y entrega de informacion. Se ha llegado

a la conclusion que es un aspecto que se debe mejorar en un futuro cercano.
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9.- ¢ Para usted, que tipo de promociones seria mas atractiva e incentivaria las ventas

de los perfumes?

Tabla 11 - Tipos de promociones para incrementar las ventas

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Descuentos o especiales 105 105 27% 27%
Combos en los productos 111 216 29% 56%

Rebajas 62 278 16% 72%
Sorteos 25 303 7% 79%

Demostraciones 80 383 21% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 11 - Tipos de promociones para incrementar las ventas
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a la informacion recolectada, se conoce que el 29% de los encuestados
mencionaron que la promocién que le gustan los combos, el 27% de los encuestados
mencionan que los descuentos o especiales también son de su interés, también, el 21% de
los consultados mencionan que le gustan las demostraciones, el 16% de los encuestados
menciona que le gustan las rebajas y, por ultimo, tenemos un 7% que le gustan los sorteos.
En esta pregunta permitié tener un conocimiento sobre la preferencia de los clientes al

momento de adquirir un perfume.
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10.- ¢Cuél de los medios digitales que se detallan a continuacién utiliza para

mantenerse comunicada?

Tabla 12 - Que tipo de medios digitales utiliza para mantenerse comunicado/a

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Redes sociales 187 187 49% 49%
Correo electrénico 65 252 17% 66%
WhatsApp 111 363 29% 95%
Pagina web 20 383 5% 100%
Publicidad Ads 0 383 0% 100%
TOTAL 384 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 12 - Que tipo de medios digitales utiliza para mantenerse comunicado/a
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos, el 49% de los consultados mencionan que
el medio utilizado son las redes sociales para mantenerse comunicado/a, el 29% de los
consultados mencionan que el medio utilizado es el WhatsApp para mantenerse
comunicado/a, asi también, el 17% de los consultados mencionan que el medio utilizado
es el Correo electrénico para mantenerse comunicado/a, y por ultimo, el 5% de los
consultados mencionan que el medio utilizado son las paginas web para mantenerse
comunicado/a. Se evidencia la utilizacion de medios digitales entre la comunidad, este
podria beneficiar para la elaboracion de una propuesta que incorpore estrategias de

marketing digital.

65



11.- ¢Ha realizado en el tltimo semestre una compra de perfumes a la distribuidora

Bermeo?

Tabla 13 - Ha realizado una compra en la distribuidora Bermeo

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
N 211 211 55% 55%
NO 172 383 45% 100%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 13 - Ha realizado una compra en la distribuidora Bermeo
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

Segun los datos obtenidos, los consultados mencionan lo siguiente: el 55% indican
que, si han realizado compras en la distribuidora Bermeo, también se mencionan que solo
el 45% de los encuestados no han hecho compras en la distribuidora Bermeo. Se evidencia

que existe un mercado que aun necesita ser atendido. También, se ve como una

oportunidad para dar a conocer a la distribuidora Bermeo.
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12.- ;Como califica la comunicacion de la distribuidora Bermeo con los clientes?

Tabla 14 - Como califica la comunicacion de la distribuidora Bermeo

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Excelente 0 0 0% 0%
Muy bueno 21 21 10% 10%
Bueno 48 69 23% 33%
Regular 138 207 65% 98%
Malo 4 211 2% 100%
TOTAL 211 100%
Elaborado por: Sicouret, 2021
70% 65%

60%
50%
40%

30%
23%

20%
10%

10%
0%
Bueno Regular Malo

Excelente Muy bueno

Gréfico 14 - Como califica la comunicacion de la distribuidora Bermeo
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:

De acuerdo a los resultados obtenido, se puede mencionar la calificacion que
dieron los encuestados a la comunicacion que tiene la distribuidora Bermeo con los
clientes, el 65% de los encuestados mencionan que la comunicacion es regular, el 23%
de los consultados mencionan que la comunicacion es buena, otro 10% mencionan que la
comunicacion es muy buena y apenas el 2% mencionan que es malo. Se evidencia la
necesidad de mejorar la comunicacidn con los clientes, se toma como una oportunidad de

crecimiento para la distribuidora.
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13.- ¢Qué factores le generaria interés a la hora comprar en la distribuidora

Bermeo?

Tabla 15 - Interés a la hora de comprar

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Precio del producto 63 63 30% 30%
Variedad de producto 101 164 48% 78%
Garantia del producto 42 206 20% 98%
Tiempo de entrega 5 211 2% 100%
TOTAL 211 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Grafico 15 - Interés a la hora de comprar
Elaborado por: Sicouret, 2021

Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se conocio que el 48% de los consultados
mencionan que le genera interés la variedad de productos que ofrece la distribuidora
Bermeo, el 30% de los consultados mencionan que le genera interés el precio del producto
que ofrece la distribuidora Bermeo, el 20% de los consultados mencionan que le genera
interés la garantia del producto que ofrece la distribuidora Bermeo, y por ultimo, el 5%
de los consultados mencionan que le genera interés es el tiempo de entrega que ofrece la
distribuidora Bermeo. Se conoce variables importantes para establecer estrategias

adecuadas en la propuesta.
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14.- ¢ Qué tipo de dispositivos utiliza para mantener en contacto con familiares y

amigos?

Tabla 16 - Dispositivos para mantenerse en contacto

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Portatil, computadora de mesa 57 57 27% 27%
Teléfono convencional 15 72 7% 34%
Movil (Celulares) 134 206 64% 98%
Tablet 5 211 2% 100%
TOTAL 211 100%
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 16 - Dispositivos para mantenerse en contacto
Elaborado por: Sicouret, 2021

Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede mencionar que el 64% de los
consultados mencionan que utilizan el movil (Celular) para mantenerse comunicado, el
27% de los consultados mencionan que utilizan portatil o computadora de mesa para
mantenerse comunicado, el 7% de los consultados mencionan que utilizan el teléfono
convencional para mantenerse comunicado, y apenas, 2% de los consultados mencionan
que utilizan tablet para mantenerse comunicado. Se evidencia que los dispositivos mas

utilizados son el movil, portatil y computadora de mesa.
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15.- ¢ Recomendaria comprar los productos en la distribuidora Bermeo?

Tabla 17 - Recomendaria comprar en la distribuidora Bermeo

CATEGORIAS FREC. ABS. FREC. ACU. ABS. FREC. REL. FREC. ACU. REL.
Sin duda lo recomendaria 189 189 90% 90%
Lo recomendaria con reservas 22 211 10% 100%
Pensaria en hacerlo 0 211 0% 100%
No lo recomendaria 0 211 0% 100%
TOTAL 211 100%

Elaborado por: Sicouret, 2021
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Gréfico 17 - Recomendaria comprar en la distribuidora Bermeo
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede corroborar que el 90% de los
consultados mencionan que, el 90% sin duda lo recomendarian, asi también, el 10% lo

recomendaria con reserva. Lo que indica que hay un mercado que tiene confianza en los

productos que distribuye a sus clientes.
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3.7.2 Resultado de la entrevista

3.7.2.1 Entrevista a gerente-propietaria de la distribuidora Bermeo

1.- ¢Qué tipo de inconveniente se ha presentado en los ultimos seis meses en la

distribuidora Bermeo?

En los ultimos afios se ha tenido presentando inconveniente en las ventas, a pesar de tener
una alianza estratégica con la empresa Avon para comercializar los productos en la
Libertad, no en todas las lineas de productos tienen el mismo impacto. En este caso la
linea de productos de perfumes ha presentado un decrecimiento considerable y que afecta

a la parte econdémica y financiera.
2.- Desde su punto de vista ¢ Como calificaria la gestion de la distribuidora Bermeo?

La gestion en la distribuidora Bermeo se ha implementado varios procesos, entre ellos
tenemos reunion los viernes con el grupo de vendedores para conocer los resultados de
ventas, evaluar el desempefio y planificar metas. Sin embargo, a pesar de considerase que

se hace una buena gestion, siempre existe alternativas de mejorar.
3.- ¢ Que aspectos consideraria mejorar en la distribuidora Bermeo?

La distribuidora se ha creado como emprendimiento, cada afio se ha buscado incorporar
nuevos aspectos que ayude a mejorar y mantener comprometido a cada uno de los
empleados, se ha asegurado a los empleados y también la infraestructura con el fin de
mejorar el ambiente de trabajo. En cuanto, al grupo de vendedores se incorporado
estrategias de incentivo segun el cumplimiento del presupuesto. Como administradora del
negocio creo que aun se puede seguir mejorando y aprovechar las oportunidades para

expandir el negocio.

4.- ¢ Qué tipo de estrategias se ha implementado en el Gltimo afio en la distribuidora

Bermeo?

Como Lo habia mencionado anteriormente, se ha buscado que los empleados se sientan
contentos trabajando para la distribuidora, se ha incentivado al grupo de venta, pero como
estrategia no sabria decirle como se llaman cada una de ellas. En ocasiones me ha tocado

consultar a mis allegados y conocidos para pedir recomendaciones.

5.- ¢ Qué tipo de actividades deben realizar para incentivar las ventas en el mercado?
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Para incentivar las ventas, se aprovechan las promociones que realizan la empresa Avon,
sin embargo, también se agrega incentivos de productos adicionales a ciertos clientes.
Cada mes varian las opciones de ventas, es decir, que hay varias alternativas de
promocion, nosotros trabajamos por volumen de venta. A mayor venta mayor comision

en los grupos de vendedores.
6.- ¢ Existen procesos para fidelizar de clientes y generar lealtad?

Como procesos no existen algun plan de fidelizacion, sin embargo, tratamos siempre estar
pendiente de ese tipo de cliente; es dificil que un cliente te vuelva a comprar el mismo
producto de forma continua el mismo producto. Los productos que ofrecemos no son de
consumo, saben duran cerca de tres a cuatro meses para que vuelvan a comprar el mismo
producto. Sin embargo, por tener una cartera de producto amplio, existe la oportunidad

de ofrecerle otro tipo de producto.
7.- ¢Por qué no ha utilizados los medios digitales para promocionar el negocio?

La mayoria de las personas no tienen un gran conocimiento en medios digitales, el grupo
de vendedor utiliza celular para comunicarse, pero solo lo utilizan de manera formal, sé
que existen la forma utilizar medios digitales para mejorar la comunicacion, promocién
e inclusive mantener informado a los clientes, pero no lo utilizamos por falta de tener o

contratar alguien que tenga en experiencia en el manejo de estos dispositivos.
8.- ¢ Qué opina sobre los competidores en la Libertad?

Existe empresas como Yanbal y otros que puede ofrecer productos similares, sin
embargo, existe diferencias marcada si nos ponemos a comparar en cuanto a calidad,
precio. La competencia en este mercado es importante, porque hace nos mejorar cada dia
y permite innovar. El nivel de impacto de nuestros competidores inmediato si ha afectado
en las ventas y el nivel de ingreso, pero todo depende también de cdmo convencer a los

clientes a comprar los diferentes productos que se ofrece.
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9.- ¢Como ha afectado la pandemia al negocio?

Bueno, esta pandemia no solo nos ha afectado a nosotros, sino también a todo tipo de
empresa. Los meses de marzo y abril han sido fatales para los intereses no solo de la
distribuidora, sino también, para los ingresos de cada uno de lo que conformamos este
negocio, detras existe familias que necesitaban alimentarse. Pero a medida que ha ido
avanzando el tiempo, ha ido cambiando el panorama. Solo esperamos que las cosas se
normalicen, ya que la rotacion de producto ha sido la minima. No dejamos de confiar en

Dios, que todo pasara.
10.- ¢ Qué ventajas y desventajas cree que tiene la distribuidora para mejorar?

Hoy en dia, toca un proceso de adaptacion y superacion, se ha comenzado a reabrir los
negocios y eso es bueno. Las desventajas que se puede mencionar es la desconfianza en
comprar, porque muchos de ellos pueden priorizas sus gastos y necesidades. Asi también,
el poder adquisitivo en estos momentos no es tan bueno en el bolsillo ecuatoriano, ha
crecido en nivel de desempleo y eso no es tan bueno, viste este desde el puto econémico

y financiero de cada uno de las personas.

Como ventajas, se puede crear nuevas alternativas para atender y servir al cliente, dar un
servicio mas personalizado que evite salir de casa. También, se puede aplicar
conocimientos nuevos, como el uso de redes sociales u otros medios. Asi también,

mejorar la comunicacion y captar otros tipos de clientes.
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3.7.3 Conclusion de la encuesta

Como conclusion de los instrumentos de investigacion utilizada en este

caso, se puede mencionar lo siguiente:

Se evidencia la existencia de un grupo de personas que compran perfumes
en casi todo el afio, teniendo muchos de ellos la principal razon de compra
que es el uso personal. También, ellos aprovechan las promociones que
puede ofrecer la distribuidora. Como aspectos que ellos considera para su
adquisicién son el precio y la calidad.

Para adquirir o comprar perfumes, en su gran mayoria lo hace mediante
catalogos de compras, y otros lo hacen en tiendas especializadas, teniendo
aun una gran ventaja para poder incrementar ventas. Entre las empresas
con mayor frecuencia para adquirir sus productos estan Avon y Yanbal,
por encima de “De Prati”. Teniendo un impacto positivo entre sus clientes,
La mayoria de los clientes estan interesado es recibir algun tipo de aviso,
este les permite estar informado no solo de promociones, sino también de
las novedades que existe en su entorno.

En cuanto, al servicio la mayoria se inclina que solo ha sido buena, se
evidencia que se debe mejorar en este aspecto, para toda empresa este
punto es critico para establecer relaciones a largo plazo. El punto de la
atencion recibida por os representante lo confirma, existe un bajo
porcentaje que menciona que no es buena la asesoria que reciben, por
ende, se debe tomar en cuenta los hallazgos encontrados con el fin de
mejorar.

Lo atractivo para los clientes siempre seran los combos de productos, es
decir que se puede utilizar uno de los métodos de promocion para
incrementar las ventas, sin dejar a un lado los descuentos o
demostraciones. Por circunstancia actuales, lo medios digitales que se
podrian utilizar para captar, incrementar clientes son las rede sociales,
WhatsApp, podria permitir mantenerse bien informado sobre los ultimos
acontecimientos y sucesos que tiene la distribuidora Bermeo para con sus
clientes.

Existe un parte proporcional que ain han seguido comprando en la

distribuidora Bermeo, la inclinacién por mantenerse como cliente va desde
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que ha presentado una buena comunicacion y por factores como la
variedad de producto, precio y la garantia de los mismo. EIl medio idoneo
para mantener la comunicacion ha sido el celular, teniendo como resultado
final que estarian dispuesto a recomendar el negocio a sus conocidos,

familiares y allegados.

3.7.4 Conclusiones de la entrevista

En cuanto a la entrevista los principales hallazgos tenemos los siguientes puntos:

El negocio nacié de forma empirica, sin embargo, como perspectiva
estratégica, siempre ha estado enfocado a la mejora continua, aunque el
impacto de los ultimos meses ha sido fatal para las aspiraciones
econdmico-financiero, busca estar presente para sus clientes. La
comunicacion es un punto bueno, que debe ser atendido para mejorar su
competitividad.

Se evidencia el conocimiento de la aplicacidn del marketing en la empresa,
las acciones implementadas no han sido seleccionada de forma
profesional, se necesita establecer paramos fiables para mejor no solo las
ventas, sino para tener presencia en su entorno. El uso de las tecnologias
no ha sido aprovechado, es de vital importancia introducirse en otros
ambitos como la utilizacién de medios digitales y su funcionalidad.
Aunque existen procesos, se recomendaria no solo mejorar, sino también,
trabajar en los lineamientos de generar confianza, lealtad y valor. A pesar,
de la existencia de competidores, siempre habra nuevas oportunidades que
se puedan aprovechar, a pesar de aun estar en un proceso de pandemia la
economia se estd reactivando. Debe crearse estrategias que ayuden a
responder las necesidades, se debe crear una mejor imagen, disefar
programas de fidelizacion y lealtad e incorporar los medios digitales

dentro de la propuesta.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

4.1 Titulo de la propuesta

Plan de marketing estratégico para incrementar las ventas de la linea de perfumes
de la marca Avon de la distribuidora Bermeo en la libertad.

4.2 Listado de contenido y flujo de la propuesta

4.2.1 listado de contenido

La propuesta esta disefiada para corregir la gestion de la distribuidora Bermeo, el
disefio de las estrategias de marketing estratégico esta basado en los estudios efectuados
anteriormente y en las necesidades reales. El objetivo es mejorar las ventas de la empresa
através de un disefio profesional. A continuacion, se presente el contenido de la propuesta

arealizar:

Andlisis situacional

o Analisis del macroentorno
o Analisis del microentorno
o Analisis interno
e Desarrollo de estrategias
o Objetivos de las estrategias
o Seleccion de las estrategias
e Plan de accion
o Programa de marketing
¢ Plan financiero
o Prondsticos de ventas, costos y gastos
o Evaluacion de rendimiento
e Plan de seguimiento

o Control y seguimiento
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4.2.2 Flujo de la propuesta

~
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Figura 20 - Plan de Marketing
Elaborado por: Sicouret, 2021

4.3 Analisis situacional

Existen varias herramientas estratégicas que se utilizaron para establecer el punto
de partida para el disefio de las estrategias de marketing estratégico, se necesita
profundizar en varios aspectos del negocio y en su necesidad de mejorar. Existen varios
que se deben abordar antes de realizar una planeacion responsable, se tomara en cuenta

lo siguiente:

Analisis externos: entorno macroecondémico y microeconémico
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Andlisis interno

4.3.1 Analisis externo

Para efectuar el andlisis externo se utilizé nos puntos de vistas, este se basa en el

entorno macroeconémico y microeconémico. A continuacion, se detalla:

4.3.1.1 Entorno macroecondmico

Para este analisis se utiliz6 la herramienta estratégica PEST; es decir, que se toma
en cuenta aspectos Politicos, Economicos, Social y Tecnoldgico que rodea la
distribuidora Bermeo. Es importante conocer tendencias, hechos y acontecimientos méas
relevantes que rigen en la actualidad, con el fin de predecir de forma mas eficientes. El
comportamiento de estas variables permitira a la empresa conocer cémo se esta el
mercado, asi también permitirdA mejorar las condiciones de competitividad. A
continuacion, se presenta las siguientes variables:

e Variables politicas
o Nivel de estabilidad politica
o Politicas implementadas por el gobierno
o Conflicto por pandemia mundial
o Cambio en politicas gubernamentales
o Endeudamiento del estado
e Variables economicas
o Tasa de desempleo
o Decisiones econémicas
o Cambios en el indice del consumidor
o Incremento en las fuentes de financiacion
o Variaciones en precios
e Variables sociales

o Cambio en los patrones de compra

o Cambio en estilo de vida
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o Nivel de ingreso de las familias ecuatoriana
o Cambio en los habitos de consumo
o Conciencia por mejorar la salud y aspecto fisico
e Variables tecnoldgicas
o Grado de implementacion de plataformas digitales
o Nuevas formas de comercializacion y distribucion
o Inversion en investigacion y desarrollo
o Desarrollo de las TIC's

o Velocidad en la innovacion tecnolégicas

Hoy en dia, la situacion por la que atraviesa el Ecuador es muy relevante
para la economia del Pais, las empresas y emprendedores. Sus efectos en la
mayoria de los casos han llevado a minimizar las actividades comerciales, aunque
en muchos casos estos factores son incontrolables, es necesario mitigar sus efectos
y buscar las posibilidades de impulsar cambios en el comportamiento de

consumidor, y en el proceso de compra.

En su segunda etapa se desarrolla del analisis de macro entorno, se aplicd
la herramienta estratégica Pestel, el objetivo es determinar qué tipo de variables
externas podrian tener mayor impacto en la empresa. Ademas, este permitira
focalizar y direccionar los esfuerzos de mejor forma, aprovechando oportunidades
y minimizando las amenazas. Se detalla la valorizacién de cada una de las

variables:

e Muy negativo (1)
e Negativo (2)

¢ Indiferente (3)

e Positivo (4)

e Muy positivo (5)
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A continuacion, se adjunta la tabla de valorizacion de aspectos externos (Pestel).

PERFIL PEST |[FACTORES MUY NEGATIVO| NEGATIVO INDIFERENTE POSITIVO MUY POSITIVO

o Nivel de estabilidad politica

o Politicas implementadas por €l gobierno

POLITICO  |o Conflicto por pandemia mundial )<

o Camibio en politicas gubernamentales

o Endendamiento del estado
__#m
e
o Tasa de desempleo
o Decisiones econdmicas
—
~——

ECONOMICO |o Cambios en ¢l indice del consumidor

L1

o Incremento en las fuentes de financiacion

WA

e . .-l'""—.-_
o Variaciones en precios
. —
o Cambio en los patrones de compra i
I —
o Cambio en estilo de vida
SOCIAL  |o Nivel de ingreso de las familias ecuatoriana X
- . _ 1
o Cambio en los habitos de consumo ) 4
-""'-—-.._____‘
o Conciencia por mejorar 1a salud v aspecto fisico [—
o Grado de implementacion de plataformas digitales X
o Nuevas formas de comercializacion y distribucion I
- __#
TECNOLOGICO |o Inversion en investigacidn y desarrollo
gacion Y=
o Desarrollo de las TIC's 7(
_
o Velocidad en la innovacion tecnologicas )e/

Figura 21 - Matriz Pestel
Elaborado por: Sicouret, 2021

4.3.1.2 Entorno microeconémico

Cuando se habla en términos de entorno microeconémico, se refiere al conjunto
de factores que pueden influir en la gestion de la distribuidora Bermeo, dicho estudio
permitird tener un diagnostico frente a la situacion econdmica de la empresa frente al
mercado. Se toma en cuenta las actividades que se realizan con los proveedores, clientes,

competidores, comunidad en general, siendo estos los conocidos stakeholders.

Existen herramientas que se puede utilizar para conocer la realidad de la distribuidora
Bermeo, el esquema que ayuda a tener una evaluacion de la competitividad del sector son

las cinco fuerzas de M. Porter. Entre los puntos més relevantes tenemos:
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1) La rivalidad entre competidores;

2) La amenaza de entrada de nuevos competidores;
3) La amenaza de ingreso de productos sustitutivos;
4) El poder de negociacién de los compradores;

5) El poder de negociacion de los proveedores

4.3.1.2.1 La rivalidad entre competidores

El grado de rivalidad en este sector es alto, esto se debe a la existencia en
el mercado de las fragancias varios compradores directos e indirectos, entre ellas
tenemos: Yanbal, Esika, cyzone. Asi también, existe aspectos relacionados a la
rivalidad por precio y calidad, en muchos de los casos depende su eleccion por
gustos y preferencias. El impacto de estas variables puede afectar a las ventas de
la distribuidora Bermeo, Es importante considerar acciones en marketing y
comunicacion para incrementar la captacion de clientes, considerar canales
adicionales para mejorar la representacion de los productos y proporcionar valor

agregado.

4.3.1.2.2 La amenaza de entrada de nuevos competidores

El nivel de amenaza a nuevos competidores es alto, el mercado es abierto
y se puede ingresar al mercado en cualquier momento. Existen factores
importantes que se deben fortalecer, entre ellos tenemos la marca y lealtad; Asi
también, se debe tomar atencion a temas que puede presentar dificultad en las
ventas, la distribucion y cadena de suministros que inciden a la gestion de la
distribuidora Bermeo. Las acciones que se puede proponer son el aumento en el

canal de venta, inversion en la comunicacion, promocion de nuevos servicios.

4.3.1.2.3 La amenaza de ingreso de productos sustitutivos

El grado de amenaza de ingreso a productos sustitutos es alto, existen
productos que pueden ingresar al mercado y competir con las fragancias. Sin
embargo, la distribuidora considera un mercado atractivo para vender, pero se
tomaria en consideracion variables que pueden influir en la decision de compra.

Existen acciones que se pueden tomar en cuenta dentro de la propuesta, la mejora
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de canales de venta, diversificar la cartera de producto puede ayudar a mitigar los

efectos negativos.

4.3.1.2.4 El poder de negociacion de los compradores

El nivel del poder de negociacion de los compradores es alto, el incremento
de las ventas dependera del nimero de productos que compren los clientes.
Ademas, se considera de mucha importancia gustos, preferencia en el momento
de adquisicion. Para hacer frente a los posibles factores se ha considerado realizar

campanas publicitarias en los medios disponibles.

4.3.1.2.5 El poder de negociacion de los proveedores

El grado del poder de negociacion con los proveedores es medio, la
distribuidora Bermeo accede a los productos a su proveedor Avon que son
fabricantes directos. A pesar de tener una alianza estratégica para la zona La
libertad, nuestras ventas depende de la demanda de los diferentes productos y la

necesidad del mercado.

4.3.2 Andlisis interno

El analisis interno en la distribuidora Bermeo permitira establecer el punto de
partida para la seleccione de estrategias de marketing, se seleccionara varios elementos o
factores que transcendentales que determine la situacion real y necesidades. Entre ellos
tenemos los factores comerciales, factores humanos, factores de gestion y factores

financieros:

4.3.2.1 factores comerciales

Entre los factores comerciales que tiene la distribuidora Bermeo esta la
gran variedad de producto de fragancias, tanto para hombre mujeres y jovenes.
Sin embargo, se debe tomar en cuenta varios puntos de mejor como son: red de

venta, fuerza de venta, comunicacion con el mercado.

4.3.2.2 factores humanos y de gestion

En cuento, a los factores humanos se necesita conocer la gestion actual de
la distribuidora Bermeo. Es decir, el analisis se determinaré si se necesita mejorar

la organizacién, entre los cambios posibles tenemos: cambiar el estilo de gestion
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de la organizacion, perfeccionar capacidad del personal, brindar un mejor clima

laborar y delegar responsabilidades.

4.3.2.3 factores de financieros

Los ultimos acontecimientos suscitados en el Pais, ha terminado de
acentuar el déficit de ingresos mensuales de la compafiia en la categoria
fragancias, el impacto es alto en los resultados econdmicos-financieros de la
distribuidora Bermeo, se ha visto la necesidad de mejorar en la liquidez, margen

comercial, niveles de ventas y rentabilidad de la categoria de productos.

4.3.2.4 Factores técnicos

En cuanto a los factores técnicos, la distribuidora Bermeo no cuenta con
procesos productivos, ni maquinarias; el negocio se besa en ventas de productos

terminados.

4.3.3 Demografia del mercado

Las caracteristicas del mercado en la zona de la Libertar estd compuesta por los

siguientes factores:

e Factores geogréficos
e Factores demogréaficos
e Factores psicograficos

e Factores conductuales
Factores geogréaficos

En la actualidad el centro de las actividades se las realiza en la ciudad de la
Libertad. Sin embargo, para la propuesta se ha considerado ampliar el mercado y tomar
en cuenta a las ciudades de Santa Elena y Salinas, esto permite tener una mayor cobertura
de mercado. Las expectativas de incorporar representante de ventas en puntos estratégico,
ayuda a tener mayor cobertura y captacion de clientes. Es decir, que se crearan mayores

oportunidades de ventas de las fragancias.
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Figura 22 - Ciudad de Santa Elena, La Libertad y Salinas
Fuente: https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Elena/@-2.2256801,-
80.9671769,12.86z/data=!14m5!3m4!1s0x902de9c595¢373f9:0x7320449f38731f76!8m2!13d-2.2267105!4d-80.859499

Elaborado por: Sicouret, 2021

Tabla 18 - Factores geograficos

Descripcion Segmentacion
Puntos de venta y distribucion Poblacién de La libertad, Salinas y Santa Elena
Tamafio de la poblacion de zona 308.693

Compradores Publico en general

Fuente: http://www.supercias.gob.ec/
Elaborado por: Sicouret, 2021

Factores demogréficos

Los factores demograficos que se han considerado al grupo de personas del sector,
este tiene varias caracteristicas que son importante conocer para determinar el publico
objetivo y definir las estrategias de marketing. Dentro del analisis del mercado se ha
considerado realizar una investigacion méas profunda para conocer gustos, preferencia y

habitos, A continuacion, se detalla los siguientes los atributos de la poblacion:
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Tabla 19 - Factores demograficos

Descripcion Segmentacion
Nivel de Ingresos $ 400,00
Ocupacion Trabajadores, emprendedores, otros
Edad de los potenciales clientes 17-60
Sexo Hombres, mujeres.
Clase social Indistinta

Fuente: http://www.supercias.gob.ec/
Elaborado por: Sicouret, 2021

Factores psicograficos

De acuerdo con la investigacién de mercado, el interés es determinar las
caracteristicas del potencial cliente; es decir, que se dirigira una propuesta de estrategias
de marketing, de acuerdo a los atributos que tiene el mercado en relacion con los factores
psicogréficos. Las variables solo reflejan la personalidad y estilo de vida, la importancia
es conocer el comportamiento y disposicion para adquirir el producto el un momento

determinado.

A continuacion, se detalla cada una de las variables:

Tabla 20 - Factores psicograficos

Descripcion Segmentacion
Estilo de vida Practico, tradicional
Personalidad Extrovertidos

Clase social B, C+,C-

Intereses Buena presencia

Fuente: http://www.supercias.gob.ec/
Elaborado por: Sicouret, 2021
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Factores conductuales

Es importante determinar las variables que rigen la conducta de los consumidores
frente a la adquisicion de un producto. Ademas, se considera estudiar las reacciones,
actitud de manera frecuente. Siendo el objetivo conocer qué tipo de factores pueden
afectar la relacion entre comprador-producto. En cuanto, al disefio de una propuesta de
estrategias de marketing, los factores conductuales que permitiran mejorar las ventas de
las fragancias tienen los siguientes atributos:

Tabla 21 - Factores conductuales

Descripcion Segmentacion
Frecuencia de uso Diario, semanal, mensual
Beneficios Mejorar la presencia de las personas
Condicion de compra Credito y contado
Intereses Mejorar la presencia personal

Fuente: http://www.supercias.gob.ec/
Elaborado por: Sicouret, 2021

4.3.4 Analisis FODA

Como parte de andlisis interno de la compafiia, se expone a continuacion una serie
de variables que se han considerado importante para la elaboracion de la propuesta de
estrategias de marketing, el objetivo es aprovechar de las fortalezas y oportunidades,
superar las debilidades, minimizar las amenazas. A continuacion, se detalla cada una de

las variables:

e Fortalezas
o Conocimiento del mercado

o Buena calidad del producto
o Buena disposicién del grupo de venta
o Marca reconocida de los productos

o Buena relacion con colaboradores y proveedores
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e Oportunidades

o Grado de implementacion de plataformas digitales
o Nuevas formas de comercializacion y distribucién
o Inversion en investigacion y desarrollo
o Desarrollo de las TIC's
o Velocidad en la innovacién tecnoldgicas

e Debilidades
o Poco conocimiento en el uso de herramientas digitales
o Ausencia de estrategias para captacion de clientes
o Poca comunicacion en el mercado
o No existe plan de lealtad y fidelizacion de cliente
o Falta de planificacién en la distribuidora

¢ Amenazas

o

o

Nivel de estabilidad politica
Conflicto por pandemia mundial
Tasa de desempleo

Decisiones econémicas

Nivel de ingreso de las familias ecuatoriana

4.3.4.1 Matriz FODA

El presente analisis de FODA, es una radiografia de la situacion actual de la

distribuidora Bermeo, donde se ha considerado las variables que han influido directa e

indirectamente a la gestion de la empresa. De acuerdo a su resultado, se ha disefiado una

propuesta de potenciales estrategias de marketing que ayudaran a superar las debilidades

y amenazas; asi también, aprovechar de las oportunidades y fortalezas. A continuacion,

se detalla su Matriz:
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Tabla 22 - Matriz FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

o Conocimiento del Mercado

o Buena calidad del producto

o Buena disposicion del grupo de venta
o Marca reconocida de los productos

o Buena relacion con colaboradores y proveedores

o Poco conocimiento en el uso de herramientas digitales
o Ausencia de estrategias para captacion de clientes

o Poca comunicacion en el mercado

o No existe plan de lealtad y fidelizacion de cliente

o Falta de planificacion en la distribuidora

OPORTUNIDADES

FO - ESTRATEGIAS OFENSIVAS

DO - ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS

o Implementacién de plataformas digitales

o Nuevas formas de comercializacion y distribucion
o Inversién en investigacion y desarrollo

o Desarrollo de las TIC's

o Velocidad en la innovacion tecnolgicas

Desarrollo de camparias digitales para promocionar
las fragancias.

Fortalecer la campafia de “Envios Gratis” como
estratégicas de servicio para garantizar la entrega de
los productos.

Capacitacién a personal para mejorar competencia
administrativas y digitales.

Disefio de programa de captacion de cliente para generar
lealtad y fidelizacion.

AMENAZAS

FA - ESTARTEGIAS DEFENSIVAS

DA - SUPERVIVENCIA

o Nivel de estabilidad politica

o Conflicto por pandemia mundial
o Tasa de desempleo

o Decisiones econdmicas

o Nivel de ingreso de las familias ecuatoriana

Programas para incrementar el nimero de
representante de ventas.

Mejorar los canales de distribucion para fortalecer los
lazos comerciales.

Realizar inversién en | & D para monitorear cambios en el
mercado y su poblacion.

Elaborado por: Sicouret, 2021
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4.3.4.2 Estrategias Ofensivas

De acuerdo a la matriz FODA vy las estrategias posibles a desarrollarse por la

distribuidora Bermeo, se ha determinar segun la necesidad de aplicar las estrategias

ofensivas; es decir, que se procedera implementar el desarrollo de campafias digitales para

promocionar las fragancias y fortalecer la campafia de “Envios Gratis” como estratégicas

de servicio para garantizar la entrega de los productos.

Tabla 23 - Matriz de Marketing MIX

Marketing Mix Anélisis Propuesta
Producto e Resaltar caracteristicas de
Productos con  altos los productos de fragancias
estandares de calidad en el mercado
e Ampliar la
Plaza Sede principal de la comercializacion del
libertad producto a través de abrir
Unico  canal  de nuevos representantes en
distribucion Santa Elena y Salinas
_ e Comunicar de forma
Precio Precios de facil acceso efectiva los productos con
Precios competitivos precios con descuento.
Promocion Poca promocion y | e Establecer RRSS como
publicidad medios para promocionar y
comunicar los productos.
e Mantener informado a sus
clientes.
e Crear lealtad y fidelizacion

Elaborado por: Sicouret, 2021

4.4 Desarrollo de estrategias

4.4.1 Mision

Comercializar productos para el cuidado personal de hombres y mujeres, llevando

nuevas expectativas, experiencia en cuanto a belleza y fragancias a través de entregas

efectivas y en menor tiempo posible.
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4.4.2 Vision

Ser en el corto plazo una distribuidora referente en la comercializacion de producto
de bellezas, fragancias y cuidado integral de las personas, Ademas, de contribuir al

desarrollo econdmico, social de las familias que buscan general ingresos alternativos.

4.4.3 Valores
e Adaptacion de las necesidades del mercado
e Trabajo en equipo
e Mejora continua
e Responsabilidad

e integridad

4.5 Seleccion de estrategias

4.5.1 Estrategia de afiliacion

Hoy en dia, recuperar econdmicamente a los negocios es importante, la evolucién
del internet puede aportar a mejorar la gestion empresarial. La distribuidora Bermeo
pretende llamar la atencion de los consumidores a través de la utilizacion del marketing
de afiliacion; Es decir, que las acciones de comercializacion se haran a través de un
proceso bien definido para captar y efectivizar la venta de las fragancias. Los
representantes funcionan como afiliado, este a su vez promociona la cartera de producto

y gana comision de la venta realizada.

Mes a mes, Avon lanza sus nuevos catalogos de producto; en este punto, es el
inicio y activacion del protocolo para conectar y relacionar a la distribuidora Bermeo con
su mercado. Los afiliados difunden en sus canales pertinentes y se utiliza medios digitales
para incentivar las ventas, cabe indicar que se genera un codigo de la distribuidora como

identificacion del negocio. Se detalla el proceso para realizar estrategias de afiliacion:

e Producto lanza a inicio de mes su nuevo catalogo de producto.
e Ladistribuidora activa protocolos de gestion de ventas a través de sus canales

digitales.
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e Cadaclic en las publicaciones, lleva al cliente a cotizar o realizar el pedido del
producto.

e Serastrea enlace para verificar el cierre de la venta

e Productos obtiene el pago por producto vendido

e Afiliacién cobra comisiones.

Paso # 1

Figura 23 - Publicidad de Promocién
Elaborado por: Sicouret, 2021

@ avon.com.ec/product/20634/set-x-2-latin-attitude-amour

ome / PERFUMERIA / Perfumeria Femenina / Floral

Set x 2 Latin Attitude Amour

¥ Y¥ V¥ ¢ Yy Escribe una opinion  gscRriBIR UNA RESENA (2> COMPARTIR

$20,99

Afiadir a mi lista de
[j Afadir al carrito ‘ O deseos

@
Lupa
sobre la
imagen
)
il

Descripcién

Colonia Spray 125 ml + Eau De Toilette Spray 50 m!

Ver mas

¥~ Tuscomprascon ENVIOGRATIS T

Figura 24 - Presentacion de pagina WEB
Fuente: Pagina oficial de Avon, 2021
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home / tu carrito

iApoya a unafamilia! Selecciona una Representante independiente AVON para que reciba la ganancia por tu compra.
Apoyarla no te cuesta méas. Encuéntrala aqui.

Encuentra una Representante

Las transacciones realizadas son a través de rd y | ¥ )

Los pagos por transacciones realizadas por este medio, estan sujetas a los impuestos pertinentes establecidos en la normativa tributaria Ecuatoriana.

Tucarrito (1) <o

Actualizar carrito Proceder al pago

. PRECIO PRODUCTO
ARTICULOS RECOMENDADO CANTIDAD DETALLES
Ofertas del:
.Catalogo 13 2020 r
- Catdlogo 13 2020
i, 1 i
f,:m Set x 2 Latin Attitude Amour $20,99 x quitar $20!99
Figura 25 - Pedidos de articulo en pagina web
Fuente: Pégina oficial de Avon, 2021
V O N a SEGURO ¢ NECESITAS AYUDA? =
A CONTINUAR CONTINUA PIDIENDO *
Ya tengo una cuenta Crear una cuenta Continuar como invitado
Direccién de email iDisfruta de un acceso rapido a tu No necesitas tener una cuenta para

Direccién de email historial y un pedido mas rapido!

Contrasefia

Contrasefia

¢ Olvidaste tu contrasefia?

hacer un pedido.
Como invitado no podras hacer el
seguimiento en linea de tus pedidos.

Continuar como invitado

©2020, AVON COSMETICOS ECUADOR | TERMINOS Y CONDICIONES | COOKIES Y POLITICADE PRIVACIDAD |  CODIGO ETICAAEVD

Figura 26 - Creacion de usuarios en Pagina Web
Fuente: Pagina oficial de Avon, 2021
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4.5.1 Estrategia de contenido
Desarrollo de campafias digitales para promocionar las fragancias

En vista a la realidad del Pais, se ha tomado la decision de desarrollar campafias
digitales para mejorar la comunicacion con el cliente, este se ha considerado la principal
via para profesionalizar las ventas, publicidad y promocion de las diferentes fragancias
que oferta la distribuidora Bermeo. Entre las redes sociales a utilizar tenemos la red social
Facebook, Instagram y WhatsApp.

Entre las principales acciones tenemos:

e Creacion de canales RRSS
e Disefio de mensajes para las publicaciones
e Planificacion de las publicaciones en redes sociales

e Analisis de resultados y medicion de datos
Acciones de la estrategia de comunicacion
Creacion de canales RRSS

Se ha propuesto la actualizacion de las redes sociales, entre ellas tenemos
la pagina de Facebook e Instagram. Asi también, la automatizacion de la
aplicacion WhatsApp. Este permite mejorar la comunicacion con el mercado y el
publico objetivo, destacando y brindando informacion actualizada de las
actividades a realizar, promociones a implementar y eventos proximos a

desarrollar.

Para el desarrollo de las redes sociales, se ha tomado en cuenta la situacion
actual del pais y de la distribuidora, también se ha tomado en cuentas las
aplicaciones mas utilizadas en la poblacién, el tipo de audiencia y alcance de las
aplicaciones; por altimo, el contenido que tiene mas impacto ha tenido entre los

usuarios.
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il 08.42 pm

. username

pisTriEvDOR: BERMEO DiIRENRSY: BERMEO

vav .

1412 i kes
username  #oc tober #b reastcancer #awa reness

Figura 27 - Presentacion de App de la distribuidora Bermeo
Elaborado por: Sicouret, 2021

Disefio de mensajes y contenido para las publicaciones

El disefio de las publicaciones, estara encargado del personal de disefio y
maquetacion de ilustraciones, se cuenta con un especialista que tiene experiencia
en illustrator y Photoshop. Asi también, se creard un portafolio de fotos de la
cartera de productos de fragancias, su finalidad es crear reconocimiento de la

empresa y los productos de fragancias con contenido relevante.

La estructura que se busca disefiar dentro de los contenidos, responde a la
realidad del mercado. Hoy en dia, una persona dedica varias horas al dia para

revisar sus dispositivos moviles; entre los eventos usuales tenemos:

e Posts de problemas-soluciones
e Tutoriales, Consejos practicos, Opiniones
e Tendencias

e Blogs, Podcats
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e Entrevistas, Presentaciones
e Reviews

e Videos cortos, Audiovisuales

e Memes

DETRER0Y: BERMEO

Qv

1412 li kes
username  foctober #b reastcancer #awa  feness
October 19,2018

Figura 28 - Disefios de publicaciones y promociones en App
Elaborado por: Sicouret, 2021

opeRTABPECA

tﬂ‘mﬁ' i

‘CASMETICSS Y FRABANC

Figura 29 - Videos de promocién
Elaborado por: Sicouret, 2021
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$499

+5OLOPORTIEMPO LIMITADO

pisTRevRoR: BERMEO

DISTRIBUIDORA
‘COSMETICES Y FRABANCIAS

Figura 30 - Publicaciones de contenido en App
Elaborado por: Sicouret, 2021

\
smeuees BERMEO DE Locunﬂ
TUS REBAJAS

' Presenta tus facturas de las tres Gltimas

compras y recibes

000

Figura 31 - Disefio de publicidad de productos
Elaborado por: Sicouret, 2021
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@ codigos-gr.com/generador-de-codigos-qr/

Figura 32 - Creacion de codigo QR para promociones
Elaborado por: Sicouret, 2021

Planificacién de las publicaciones en redes sociales

La planificacién de las publicaciones se hara de forma regular, esta gestion
no se recomienda automatizar. Se utilizard imagenes, videos para crear notoriedad
entre los demas, Asi también, se detalla algunas acciones gque se tomaran en cuenta

en la gestion de RRSS:

e Responder a comentarios
e Atender a dudas de los potenciales clientes.

e Interaccion con los seguidores

La planificacién respondera a las necesidades de la distribuidora Bermeo, las

publicaciones tienen la siguiente propuesta:
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Tabla 24 - Publicacién en la Red social Facebook

Publicaciones Contenido Frecuencia
“Facebook”
Lunes Publicacion de contenido para | Mensual

. promocionar las fragancias
Miércoles
Viernes
Martes Publicacion de tutoriales Quincenales
Miércoles Publicacion de gifs Dos veces al mes
Jueves Publicacion de meme Dos veces al mes
Viernes Publicacion de video Quincenales

Elaborado por: Sicouret, 2021

Asi mismo, se adjunta la planificacion de publicacion de contenido en la

red social de Instagram, se adjunta la siguiente informacion:

Tabla 25 - Planificacion de contenido de la red social '*Instagram"

Publicaciones Contenido Frecuencia

“Instagram”

Lunes Publicacion de contenido para | Mensual
promocionar las fragancias

Martes Publicacion de video Quincenales

Miércoles Publicacion de gifs Dos veces al mes

Jueves Publicacion de tutoriales Dos veces al mes

Viernes Publicacion de meme Quincenales

Elaborado por: Sicouret, 2021

En cuanto a la App de WhatsApp, se automatizaré la aplicacion WhatsON

para responder mediante un chatbot integrado.
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Figura 33 - Visualizacion de WhatsApp
Elaborado por: Sicouret, 2021

& rcvalverde.com/whatson/

Whats

i 770 % -
{ we ylﬁl‘soN [ A\ UN

il vodafone €S T 09:02

Hola, me interesa WhatsON.

Hola, mi nombre es Roberto y sera
un placer poder ayudarle a despejar

Automatiza con WhatsApp

Clamne 8 G b8 pixdo ajudirt WhatsON es el software de Whatsapp Marketing mas

Estoy interesado en adquirir su vendido en todo el mundo, con chatbot integrado y
software, me puede ampliar > . .
Informacion. & “ envios 100% Gratis e ilimitados

WhatsON es un Software que se
descarga en su PC para que pueda
lanzar campaiias de Whatsapp
Marketing con imégenes y textos

personalizables a toda su lista de "™ adquirir licencia anual
clientes y/o contactos.

Pudiendo incluso responder desde
WhatsON y tener predefinidas una

serie de auto respuestas con texto @
e imagenes si fuese necesario
imolementando nuestro sistema de

2@ 9

Figu ra 34 - Automatizacion de WhatsApp
Elaborado por: Sicouret, 2021
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DISTRIBUIDORA

COSMETICOS Y FRAGANCIAS

Figura 35 - Publicidad de distribuidora
Elaborado por: Sicouret, 2021

pisTRiEvICoR: BERMEO

Figura 36 - Publicidad de Productos
Elaborado por: Sicouret, 2021
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& codigos-gr.com/generador-de-codigos-qr/

Generador de Codigos QR

Figura 37 - Cadigo QR de productos
Elaborado por: Sicouret, 2021

Anélisis de resultados y medicién de datos

Para el andlisis de las métricas de las redes sociales, se tomara en cuenta a

las estadisticas que ofrece cada una de ellas.

Estadistica en la gestion de la pagina Facebook:
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Resumen de la pagina Ultimos 7 dias ¢ Exportar datos

Resultados del 28 jul 2020 al 3 ago 2020
Nota: No se incluyen los datos de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra segan la zona horaria del B Organico [l Pagado
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se registra segin la zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i Vistas previas de la pagina i
28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto

U U U™ U U U

No hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado. el periodo seleccionado. el periodo seleccionado.
Me gusta de la pagina i Alcance de la publicacién i Alcance de la historia i
28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto
1 ot
| Personas alcanzadas & 100%

No hay datos suficientes para mostrar en

No hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado.

el periodo seleccionado.

Recomendaciones i Interaccion con la publicacion i Nivel de respuesta i
28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto A partir del 30 de julio de 2020

U™ U US U 1009/0

indice de respuesta a 0%

Mo hay datos suficientes para mostrar en No hay datos suficientes para mostrar en
el periodo seleccionado. el periodo seleccionado.
Videos i Seguidores de la pagina i Pedidos i
28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto 28 de julio - 3 de agosto
ot 0
. Numero de pedidos & 0%
No hay datos suficientes para mostrar en Mo hay datos suficientes para mostrar en 0
el periodo seleccionado. el periodo seleccionado.

Ingresos de pedidos a 0%

Figura 38 - Métricas de la aplicacion Facebook
Fuente: Facebook, 2021
Elaborado por: Sicouret, 2021
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En el caso de la gestion de Instagram tememos los siguientes aspectos:

&— Estadisticas ¢~ Estadisticas
CONTENIDO ACTIVIDAD PUBLICO CONTENIDO ACTIVIDAD PUBLICO
- A — COEMTas arcanzagas gesae
35-44
45-54
55-64
Mié Jue Vie Sab Dom Lun Mar
Sexo @ Alcance 120
+111 vs. jul. 22 -jul. 28
Impresiones 529
+430 vs. jul. 22 - jul. 28

Interacciones (@

39%
Mujeres Hombres 16
Acciones realizadas en tu cuenta desde
. . jul. 29 - ago. 04
Seguidores ® Horas Dias

< Miércoles > .

Mié Jue Vie Séb Dom Lun Mar

18h 21h

+8 vs. jul. 22 - jul. 28
Oh 3h 6h 9h 12h 15h ovs. Jul £2-)u

Figura 39 - Métricas de la aplicacion Instagram
Fuente: Instagram, 2021
Elaborado por: Sicouret, 2021

4.5.2 Estrategia de servicios

Fortalecer la campaiia de “Envios Gratis” como estratégicas de servicio para

garantizar la entrega de los productos.

Como medidas a los eventos sanitarios recientes, ocasionado por la pandemia del
Covid-19, se fortalecera el servicio de entrega a domicilio; es decir, se busca garantizar
la entrega de productos. Se ofrece canalizar los esfuerzos a crear acciones que lleven a
fidelizar y crear lealtad de los clientes actuales y clientes potenciales, mejorando el

servicio al cliente.
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El proceso para él envié gratis tiene pasos bien definidos. A continuacion, se
detalla cada uno de ellos:

e Recibo de pedido

e Emision de factura

e Pago de factura

e Pasa a departamento de despacho
e Envio de pedido

e Reuvision de recorrido de pedido

e Entrega de producto

& avon.com.ec

ENCUENTRA UNA REPRESENTANTE CONVIERTETE EN REPRESENTANTE ACCESO CLIENTE /REGISTRO |  ACCESO REPRESENTANTE/ REGISTRO

3 dias restantes § Q G LISTA DE DESEOS *
5 ] 2 CAMPANAACTUAL Buscar producto (0) Tu Carrito »
CATEGORIAS AVON BLOG COLOMBIAMODA

PERFUMERIA MAQUILLAJE HIGIENE PERSONAL CUIDADO CORPORAL MODA BEBES Y NINOS HOGAR

MEDIDAS FRENTE AL COVID-19 VER MAS

‘._,?’;.

VENY
CONOCE NUESTRO

Tus compras con ENVIO GRATIS T

zribe aquf para buscar i (<] ﬂ ) W

Figura 40 - Ingreso a verificar el envid del producto
Fuente: Pagina oficial de Avon, 2021
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4.5.3 Estrategia de ventas

Programas para incrementar el nimero de representante de ventas

La concentracion de actividades esta dirigida a las redes sociales, el interés es

aumentar las ventas de las fragancias de los productos Avon, para lo cual se hara una serie

de combinaciones y fortalecer capacidades del personal para alcanzar el objetivo de la

propuesta. La interaccion con la comunidad es fundamental dentro de la comunicacion:

Ofertas, descuentas, regalos
Como distribuidora se mantendra y agregard promociones en las diferentes
camparias digitales, las intenciones incentivar a nuevos y actuales clientes a

comprar las fragancias. Las herramientas son los siguientes:

o Cupdn de descuento
o Regalo gratis
o Sistema de puntos

Social Selling

Las acciones de apoyo es el social selling, el cual se realizara contenidos y
recomendaciones de las fragancias, las intenciones conectar y fomentar las
relaciones con potenciales clientes; es decir, producir el engagement con la

audiencia. La préctica de esta accion tiene el afan de:

o Mantener siempre informado
o ldentificar nuevos propuestas comerciales y publicitarios
o Proporcionar valor

o Construir relaciones significativas

Servicios adicionales gratis
Se promocionard con més fuerza el servicio adicional de entrega gratis por la

compra del producto, este permitira establecer afinidad con el cliente,
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4.5.4 Estrategia de plaza o distribucion

Mejorar los canales de distribucion para fortalecer los lazos comerciales

Para mejorar el canal de distribucion, se ha propuesto seleccionar representante
de la distribuidora Bermeo en la ciudad de Salinas y Santa Elena, la intencion es mejorar
la cobertura de mercado. Asi mismo, esta incorporacion de puntos de venta permitira
tener una mayor rotacion de producto e incrementar las ventas, el objetivo es mejorar la

comercializacion de los productos.

Entre las caracteristicas que persiguen las estrategias son:

Realizar una distribucion selectiva

Ofrecer las diferentes fragancias en el sector

@ =

Mejorar la competencia de la distribuidora Bermeo

o Salinas
La Libertad

Afiadir destino

Salir shora ~ OPCIONES

@  porAv Carlos Espinoza 14 min W
N Salinas \ & 15 min
DETALLES : &1
S e
@ porAv Carlos Espinoza y Av. Eleodoro 15 min e ==®La Libertad
Solorzano

Explora La Libertad

00000

Go-gle

Figura 41 - Zona del alcance de distribucion
Fuente: Google Maps, 2021
Elaborado por: Sicouret, 2021
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® =

Santa Elena

La Libertad

Afadir destino Ballenita

Salir ahora ~ OPCIONES

2]  Enviarindicaciones al teléfon g

(|  porAv. Eleodoro Solorzano 7 min % R m fQSama Elena
La Libertad ® . = §

DETALLES 4
Z

Explora La Libertad

©c000

ﬁ Google

Figura 42 - Zona del alcance de distribucion
Fuente: Google Maps, 2021
Elaborado por: Sicouret, 2021

Acciones a desarrollar

Paso 1: Publicar anuncio par la bldsqueda de representante en las ciudades de

Salinas y Santa Elena.

Paso 2: Seleccidén de potenciales representante de ventas en las ciudades de

Salinas y Santa Elena.
Paso 3: Programar y coordinar entrevistas con los representantes de ventas.

Paso 4: Realizar entrevistas a los potenciales representante de ventas para conocer

su vision del negocio.

Paso 5: Realizar contrato con los distribuidores de ventas seleccionado de las
ciudades de Salinas y santa Elena.

Paso 6: Reunion con los representantes de ventas para coordinar acciones de

comercializacion de los diferente productos y fragancias.

Paso 7: Coordinar y establecer cronograma para revision de resultados de ventas

y gestion de asesores de ventas.
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4.5.5 Estrategia de personal

Capacitacion a personal para mejorar competencia administrativas y digitales

Como parte de las estrategias, se ha tomado en consideracion mejorar las
competencias empresariales y de desarrollo personal, se ha considerado realizar una serie
de capacitaciones, estas van dirigidas a la administracion general, y a los encargados de
realizar los contenidos para las publicaciones en redes sociales. La planificacion responde

a las necesidades actuales de la distribuida Bermeo.

A continuacién, se detalla cursos a realizarse:

Tabla 26 - Cursos para mejorar competencias administrativas

Cursos Objetivo Fecha

Finanzas personales Optimizar  los  recursos | Octubre/2020
economicos.

Organizacion empresarial Mejorar la gestion | Diciembre /2020

administrativa

Gestion de personal Mejorar competencia de la | Febrero 2021

gestion de personal

Elaborado por: Sicouret, 2021

Tabla 27 - Cursos para mejorar competencia en la utilizacion del RRSS

Cursos Objetivo Fecha

Curso de gestion de RRSS Conocer el funcionamiento | Octubre/2020
de las redes sociales para los

negocios

Curso de Photoshop Mejorar las competencias | Diciembre /2020

para hacer publicaciones

Curso de Illustrator Mejorar las competencias | Febrero 2021
para hacer disefilos e

ilustraciones

Elaborado por: Sicouret, 2021
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4.5.6 Estrategia de promocion

Disefio de programa de captacion de cliente para generar lealtad y fidelizacion

La distribuidora puede ofrecer al mercado una amplia gama de producto de
perfumeria, en la que cuenta con diferente categoria que son perfumeria masculina,

colonia splash, perfumeria femenina, colonia en spray, colonias.

La estrategia de promocion tiene el objetivo de captar clientes, sin embargo, se
espera atraer a nuevos clientes, mejora el reconocimiento de la distribuidora Bermeo y en
especial aumentar las ventas de las fragancias. Se canalizara de mejor forma la promocién
de los productos, este va ligada al cronograma de publicaciones y al uso de las redes
sociales, se tomard en cuenta los instrumentos anteriormente seleccionados entre los
cuales tenemos las camparfias publicitarias, presentaciones de productos, venta directa a
través del canal digital, teniendo en consideracion las publicaciones, videos, memes, gifs

desarrollando actividades de atraccion.
Entre las actividades de promocion tenemos:

e Precio rebajado

e Multipack 2x1

e Sistema de coleccidn y puntos
e Regalo como valor afiadido

e Juegos y concursos

4.5.7 Estrategia de posicionamiento

Realizar inversion en I % D para monitorear cambios en el mercado y su poblacion

Para posicionarla distribuidora Bermeo en el mercado, se destinara todos los
esfuerzos sean direccionado a un posicionamiento por la comparacion a la competencia;
es decir, que se busca resaltar varios aspectos diferenciadores con relacion a sus
inmediatos competidores. Destacando la cobertura, servicio de entrega, calidad de los
productos teniendo en cuenta a productos lider y productos sustitutos. La aplicacion de
las acciones de marketing buscara explotar cada uno de los atributos de las fragancias y

resaltar los atributos.
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Se ha considerado realizar inversion en el estudio frecuente del comportamiento
del consumidor, los resultados permitirdn estar pendientes en el los cambios y
preferencias de los consumidores, determinar la percepcion del cliente, afianzar las
relaciones con los compradores. Se ha considerado 3 aspectos importantes, como son

atraer, interactuar y deleitar a su potencial mercado.
Los objetivos que se busca alcanzar con el desarrollo de las acciones, son los siguientes:

o Diferenciacion de mercado

o Branding en las publicaciones

o Experiencia del consumidor

o Beneficios por el uso del servicio

o Beneficios en el estilo de vida

4.6 Presupuestos

La elaboracion de presupuesto esta basada en el historial de ventas, costos
y gastos que la empresa ha incurrido en los dltimos afios. A continuacién, se

detalla cada uno de ellos:

4.6.1 Ventas

La distribuidora Bermeo comercializar una gran gama de productos entre
los cuales tenemos los cosméticos y fragancias, los ingresos de cada uno de ellos
han representado el 80% y 20% respectivamente. En el ultimo afio estos ingresos
fueron de 85.325 dolares.
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Tabla 28 - Histérico de ventas de la Distribuidora Bermeo

HISTORIAL DE VENTAS 2019

Descripcion Valores

Cosméticos $ 148.340,16
Fragancias $ 37.085,04
Total $ 185.425,20

Elaborado por: Sicouret, 2020

Las pretensiones de la distribuidora Bermeo para el afio 2021, 2022 y 2023,

es un crecimiento del 20 % anual del total de las ventas de la categoria de las

fragancias.

4.6.2 Costos

Como distribuidora oficial de los productos Avon, se tiene costos

preferenciales del 35% sobre el precio de venta al publico, este permite

comercializar las fragancias en el mercado por medio de representantes de ventas

y distribuidores. A continuacion, se detalla los diferentes productos para hombre

y mujeres con el costo actual:

Tabla 29 - Costos de fragancias para Hombres

FRAGANCIA TIPO TAMANO COSTO
LIFE COLOUR EAU DE PARFUM SPRAY 75ML S 19,49
AVON REAL EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 19,49
AVON ATTRACTION EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 19,49
EXCLUSIVE EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 15,59
EXCLUSIVE RESERVE EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 15,59
EXCLUSIVE IN BLACK EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 15,59
MESMERIZE EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 14,94
MESMERIZE BLACK EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 14,94
PASION DANCE COLONIA SPRAY 100ML S 12,99
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X-SERIES SURFING EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 12,99
AVON X-NOB EAU DE TOILETTE SPRAY 50ML S 12,99
VICTORY EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 12,03

300 KM/H VIRTUAL ADRENALINE EAU DE PARFUM SPRAY 100ML S 11,38
300 KM/H EAU DE PARFUM SPRAY 100ML S 11,38

300 KM/H SUPERSONIC EAU DE PARFUM SPRAY 100ML S 11,38
WILD COUNTRY MUSK EAU DE COLOGNE SPRAY 100ML S 9,74
WILD COUNTRY EAU DE COLOGNE SPRAY 100ML S 9,74
MUSK MARINE EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 9,74
MUSK FREEZE EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 9,74
MUSK FOR MEN EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 9,74
INDIVIDUAL BLUE SUNSET EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 9,74
INDIVIDUAL BLUE EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 9,74
STAMINA EAU DE TOILETTE SPRAY 75ML S 9,09

BLACK SUEDE EAU DE TOILETTE SPRAY 100ML S 8,44

Elaborado por: Sicouret, 2021

Asi mismo, se detalla las diferentes fragancias que se comercializa para las

mujeres, se adjunta la tabla de productos:

Tabla 30 - Costos de fragancias para Mujeres

FRAGANCIA TIPO TAMANO COSTO
EVE DU/ET EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 19,49
COLOUR LIFE EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 19,49
AVON ATTRACTION EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 19,49
TODAY EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 16,24
TOMORROW EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 16,24
HER STORY PARFUM SPRAY 50ML S 16,24
FAR AWAY GLAMOUR EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 16,24
TRESELLE EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 14,94
FAR AWAY REBEL EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 14,94
MESMERIZE EAU DE TOILETTE SPRAY 50ML S 14,94
SECRET ATTITUDE EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 12,99
SECRET ATTITUDE WONDERLAND EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 12,99
INCANDESSENCE EAU DE PARFUM 50ML S 11,69
SUNNY KY EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 11,38
FAR AWAY EAU DE PARFUM SPRAY 50ML S 10,39
SOFT MUSK EAU DE TOILETTE SPRAY 50ML S 9,74
IMARI EAU DE TOILETTE SPRAY 50ML S 9,74
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STAMINA

EAU DE TOILETTE SPRAY

75ML

9,09

ASPIRE DEBUT

EAU DE TOILETTE SPRAY

50ML

7,14

Elaborado por: Sicouret, 2021

4.6.3 Salida de dinero

4.6.3.1 Gastos

Los gastos que incurren la distribuidora Bermeo en la actualidad son los

siguientes:

Tabla 31 - Gastos de la distribuidora Bermeo

. VALORES VALORES
DESCRIPCION MENSUALES ANUALES
Sueldo y salarios S 2.500,00 S 30.000,00
IESS S 303,75 S 3.645,00
Alquiler S 1.000,00 $12.000,00
Servicios basicos S 60,00 S 7200,00
Utilices de oficina S 50,00 S 600,00
TOTAL DE GASTOS $ 3.913,75 $46.965,00

Elaborado por: Sicouret, 2021

De acuerdo, a los gastos descritos anteriormente, se espera que la

propuesta logre cubrir el 20% del total de gastos que actualmente la distribuidora

Bermeo tiene para realizar la gestion de venta. El valor a cubrir es de $ 9.393,00

dolares.

4.6.3.2 Gastos de campafias (Inversion en propuesta)

Tabla 32 - Gasto en campanias digitales en RRSS

Numero de . . Medios Programa de <2
o Mes Actividad Costos . . & . Alcance | Observacion
campaiia digitales publicacidn
ucgl?:ifjl;)g d:ra Imégenes, carrusel, CIRCULACION
P . P $ 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar .
GIF, memes, varios DIAS
productos
Facebook
. ! 450.000
CAMPANA # 1 ENERO Instagram, Video de producto, personas )
Creacién de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad $ 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Creacion de , .
ublicidad para Facebook, Imagenes, carrusel, 450.000 CIRCULACION
CAMPANA # 2 FEBRERO P ap $ 210,00 Instagram, presentaciones, ’ DEL AVISO 30
promocionar . personas
WhatsApp GIF, memes, varios DIAS
productos
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Video de producto,

Creacién de livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
ucgﬁsizlaog d:ra Imégenes, carrusel, CIRCULACION
P ap 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar .
GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 3 MARZO Instagram, Video de producto, pers.onas
Creacién de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Creacion de . .
ublicidad para Imégenes, carrusel, CIRCULACION
P ap 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar .
GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 4 ABRIL Instagram, Video de producto, pers;)nas
Creacion de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Creacion de . <
ublicidad para Imagenes, carrusel, CIRCULACION
P ap 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar .
GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA #5 MAYO Instagram, Video de producto, pers;)nas
Creacion de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
f;ﬁjizgg d:ra Imagenes, carrusel, CIRCULACION
P . P 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar I
GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 6 JUNIO Instagram, Video de producto, pers-onas
Creacion de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Creacion de . p
ublicidad para Imagenes, carrusel, CIRCULACION
P ap 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promocionar .
GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA #7 JULIO Instagram, Video de producto, pers;)nas
Creacién de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
f;ﬁ:izlzg d:ra Imégenes, carrusel, CIRCULACION
P romociogar 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
P GIF, memes, varios DIAS
productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 8 AGOSTO Instagram, Video de producto, pers'onas
Creacién de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Creacién de . p
ublicidad para Facebook, Imagenes, carrusel, 450.000 CIRCULACION
CAMPARNA #9 SEPTIEMBRE P romociogar 210,00 Instagram, presentaciones, ers.onas DEL AVISO 30
P WhatsApp GIF, memes, varios P DIAS

productos
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Video de producto,
Creacién de livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
Cr(?a.cmn de Imégenes, carrusel, CIRCULACION
publicidad para 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promaocionar GIF, memes, varios DIAS
B productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 10 OCTUBRE Instagram, Video de producto, pers;anas
Creacién de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
pft:ﬁ:iﬂgg :)jaera Imégenes, carrusel, CIRCULACION
. 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
promacionar GIF, memes, varios DIAS
y productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 11 NOVIEMBRE Instagram, Video de producto, pers;)nas
Creacion de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
pf;ﬁcaizlsg g:ra Imagenes, carrusel, CIRCULACION
promocionar 210,00 presentaciones, DEL AVISO 30
GIF, memes, varios DIAS
B productos Facebook, 450.000
CAMPANA # 12 DICIEMBRE Instagram, Video de producto, pers;)nas
Creacion de WhatsApp livestreaming, CIRCULACION
publicidad 105,00 promociones, DEL AVISO 15
videos concursos, DIAS
tutoriales
TOTAL DE GASTOS EN CAMPANAS 3.780,00

Elaborado por: Sicouret, 2021

4.6.4 Presupuestos de ventas

4.6.4.1 Cantidad presupuestada a vender

En el afio 2019, la distribuidora Bermeo ha realizado ventas en unidades

las unidades vendidas:

Tabla 33 - Listado de productos vendido en el afio 2019

UNIDADES

FRAGANCIA “MUJER" TIPO VENDIDAS
EVE DU/ET EAU DE PARFUM SPRAY 60
COLOUR LIFE EAU DE PARFUM SPRAY 60
AVON ATTRACTION EAU DE PARFUM SPRAY 60
TODAY EAU DE PARFUM SPRAY 36
TOMORROW EAU DE PARFUM SPRAY 48
HER STORY PARFUM SPRAY 48

que fueron de 1.620 perfumes entre mujeres y hombres. A continuacion, se detalla
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FAR AWAY GLAMOUR EAU DE PARFUM SPRAY 60

TRESELLE EAU DE PARFUM SPRAY 60

FAR AWAY REBEL EAU DE PARFUM SPRAY 48

MESMERIZE EAU DE TOILETTE SPRAY 48

SECRET ATTITUDE EAU DE PARFUM SPRAY 24

SECRET ATTITUDE WONDERLAND EAU DE PARFUM SPRAY 36

INCANDESSENCE EAU DE PARFUM 36

SUNNY KY EAU DE PARFUM SPRAY 36

FAR AWAY EAU DE PARFUM SPRAY 24

SOFT MUSK EAU DE TOILETTE SPRAY 12

IMARI EAU DE TOILETTE SPRAY 24

STAMINA EAU DE TOILETTE SPRAY 0
ASPIRE DEBUT EAU DE TOILETTE SPRAY 0
TOTAL MUJERES 720
Elaborado por: Sicouret, 2021
Tabla 34 - Listado de productos para hombres en el afio 2019
UNIDADES
FRAGANCIA “HOMBRES" TIPO VENDIDAS

LIFE COLOUR EAU DE PARFUM SPRAY 60
AVON REAL EAU DE TOILETTE SPRAY 84
AVON ATTRACTION EAU DE TOILETTE SPRAY 60
EXCLUSIVE EAU DE TOILETTE SPRAY 60
EXCLUSIVE RESERVE EAU DE TOILETTE SPRAY 36
EXCLUSIVE IN BLACK EAU DE TOILETTE SPRAY 60
MESMERIZE EAU DE TOILETTE SPRAY 60
MESMERIZE BLACK EAU DE TOILETTE SPRAY 48
PASION DANCE COLONIA SPRAY 24
X-SERIES SURFING EAU DE TOILETTE SPRAY 60
AVON X-NOB EAU DE TOILETTE SPRAY 60
VICTORY EAU DE TOILETTE SPRAY 48
300 KM/H VIRTUAL ADRENALINE EAU DE PARFUM SPRAY 48
300 KM/H EAU DE PARFUM SPRAY 12
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Elaborado por: Sicouret, 2021

300 KM/H SUPERSONIC EAU DE PARFUM SPRAY 24
WILD COUNTRY MUSK EAU DE COLOGNE SPRAY 48
WILD COUNTRY EAU DE COLOGNE SPRAY 36
MUSK MARINE EAU DE TOILETTE SPRAY 24
MUSK FREEZE EAU DE TOILETTE SPRAY 24

MUSK FOR MEN EAU DE TOILETTE SPRAY 0
INDIVIDUAL BLUE SUNSET EAU DE TOILETTE SPRAY 12

INDIVIDUAL BLUE EAU DE TOILETTE SPRAY 0
STAMINA EAU DE TOILETTE SPRAY 12

BLACK SUEDE EAU DE TOILETTE SPRAY 0
TOTAL HOMBRES 900

El pronostico de ventas para los proximos 3 afos es:

Tabla 35 - Ventas para los proximos 3 afios

2021

2022 2023

‘ VENTAS DE FRAGANCIAS 1.944

2.268 2.592

Unidades

Elaborado por: Sicouret, 2021

4.6.4.2 Presupuesto de ventas en valores

El presupuesto estd basado el histdrico de datos financieros que la empresa

ha generado en los Gltimos afios, para la propuesta tendra como base a los 3 afios

proximos. A continuacion, se detalla:

Tabla 36 - Flujo de efectivo distribuidora Bermeo

FLUJO DE EFECTIVO

Concepto Ano 1 Afo 2 Ao 3
Ingresos de Efectivo
Ventas $44.502,05 $53.402,46 $64.082,95
Salidas de Efectivo
Compras $28.926,33 $33.747,39 $38.568,44
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Actividades de Marketing

Campafias Digitales $3.780,00 $3.893,40 $4.010,20
SUBTOTAL $3.780,00 $3.893,40 $4.010,20
Sub-Total $11.795,72 $15.761,67 $21.504,31
Gastos Administrativos/Financieros $9.393,00 $9.674,79 $9.965,03

Gastos de Ventas

Flujo neto $-11.683,60 $2.402,72 $6.086,88 $11.539,27
Elaborado por: Sicouret, 2021

4.6.5 Indicadores

Los indicadores que demuestra la viabilidad del proyecto son el VAN, TIR
y el retorno de la inversion:

VAN = —INV + Fel
B (1+i)?

$240272 $608688 $11539,27
(1+0,1021)*1 ' (1+40,1021)*2 ' (14 0,1021)"1

VAN = —$11.683,60 +

VAN = —-$11.683,60 + $ 2.180,13 + $5.011,33 + $ 8.620,16

VAN = $4.128,01

$2.402,72 $6.086,88 $11.539,27

TIR = —11.683,60
AT T AFTIR 2 T A+ TR

TIR = 25%
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RETORNO DE LA INVERSION Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3

FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO $2.402,72 $6.086,88  $11.539,27

RECUPERACION DE LA INVERSION $-11.683,60 $-9.280,89  $-3.194,00 $8.345,27

B/C — $2.402,72 + $ 6.086,88 + $ 11.539,27
/€= $11.683,60

B—$071 t
= ,71 ctvos

Por los resultados obtenidos en los indicadores, se demuestra la viabilidad de la
propuesta; las tres opciones consideradas indican que existen un menor riesgo en la
implementacién del proyecto. La tasa de rendimiento de la inversion (TIR) se puede
obtener un 25% que es superior a la tasa esperada por el inversionista, Asi mismo, el valor
actual neto del proyecto se ha obtenido un valor de $ 4.128,01 después de la tasa de
descuento. Y, por ultimo, el valor del retorno de la inversion indica que se puede obtener

$ 0.71 centavos por cada ddlar invertido.
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CONCLUSIONES

La distribuidora Bermeo, despues de los resultados del examen exhaustivo que

tenfa la intencion de determinar si es viable incrementar las ventas en la ciudad de la

Libertad, ha llegado a la siguiente conclusion:

El analisis de la situacion efectuado en la ciudad de La Libertad, fue disefiado con
el proposito de conocer gustos y preferencias de las personas; también tuvo el
objetivo de conocer los inconvenientes reales que afectan al incremento de las
ventas. Teniendo como resultado que existen la oportunidad de incrementar el
mercado; asi como, aumentar la cantidad de clientes potenciales, este permitio
determinar las estrategias a utilizar en la propuesta.

La informacion obtenida se ha considerado de vital importancia para mejorar la
gestion de la distribuidora, se puede considerar como una guia para reorganizarse
como microempresario. El esquema planteado va direccionado a mejorar la
imagen en el mercado, comercializacion de producto y fortalecer el servicio de
entrega a domicilio que proporciona la empresa Avon a sus clientes. Ademas de
instaurar nuevos objetivos, valores y compromiso con su capital intangible que
son sus compradores.

Se selecciond actividades que involucra al marketing digital, como respuesta a los
ultimos acontecimientos que ha afectado a las actividades normales en el sector
generados por el COVIC 19, las estrategias permitiran incrementar las ventas de
las fragancias; sin embargo, también conlleva a mejorar la comunicacion,
promocion de los diferentes productos que ofrece la distribuidora Bermeo. Se ha
disefiado campaiias digitales que tienen el objetivo de atraer a nuevos clientes,
generar interés entre la audiencia. Los medios digitales a utilizar son las
aplicaciones Facebook, Instagram y WhatsApp.

La implementacion de la propuesta es viable, las acciones van enfocada a mejorar
la productividad, efectividad y eficiencia de los esfuerzos de la administracion y
de los representantes de ventas. Asi lo demuestra los indicadores seleccionado
como VAN, TIR, Retorno de la inversién. Este generaria un incremento del 20%
de las ventas actuales; es decir, que el proyecto generaria una ganancia de $
4.128,01 dolares.
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RECOMENDACIONES

Para dar cumplimiento con la propuesta desarrollada en el proyecto de titulacion,

se recomienda que se realice lo siguiente:

Efectuar monitoreo del comportamiento de comprador, este proceso se debe
realizar por lo menos de forma trimestral, el objetivo es determinar cambios e
gustos, preferencias, asi como, obtener el punto de vista de nuestros potenciales
cliente y clientes actuales. Esto permitird aplicar protocolos de correccion de
forma més eficiente y efectiva; ademas, de facilitar cambios en los contenidos
digitales y monetizar de forma eficaz las publicaciones de comunicacion,
promocion e informacion de las fragancias y otros.

Se exhorta a seguir mejorando las competencias de los representantes de ventas
para brindar calidad en la atencion y servicios al cliente, Asi también, se debe
considerar la revision y actualizacion de los procesos en la parte de gestion
administrativa de la distribuidora. Debido a que puede influir favorablemente en
la parte de creacion y fortalecimiento de fidelizacion y lealtad de cliente.

Para la propuesta, el utilizar medios digitales como estrategias para incrementar
las ventas es fundamental en tiempo de pandemia, también se recomienda, realizar
el impacto de las publicaciones con el fin de conocer el resultado de las campanas;
ademas, de poder hacer ajustes si acaso se lo requiera. También se debe considerar
seguir fortaleciendo las herramientas de envios gratis que ofrece la empresa Avon
a todos sus clientes, este permitira distribuir de forma segura las compras que
realice el mercado.

Por altimo, las acciones promocionales de las fragancias en los medios digitales
deben ser a corto plazo; es decir, se debe considerar hacer cronogramas de las
ofertas. Descuento, regalos que se realizar durante la duracion de la propuesta.
Esto permitird ofrecer variedad; ademas, de crear interés e interactuar con la

audiencia con mayor facilidad.
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ANEXOS

Anexo No. 1

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR
Seccion novena
Personas usuarias y consumidoras
Art. 52

Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de Optima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su

contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa
de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos,
la reparacion e indemnizacién por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso

fortuito o fuerza mayor.
Art. 53

Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos deberan
incorporar sistemas de medicidn de satisfaccion de las personas usuarias y consumidoras,

y poner en practica sistemas de atencién y reparacion.
Art. 54

Las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o comercialicen
bienes de consumo, seran responsables civil y penalmente por la deficiente prestacion del
servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de

acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que incorpore.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de su profesion, arte

u oficio, en especial aguella que ponga en riesgo la integridad o la vida de las personas.
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Art. 55

Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que promuevan la
informacion y educacion sobre sus derechos, y las representen y defiendan ante las
autoridades judiciales o administrativas.

Para el ejercicio de este u otros derechos, nadie sera obligado a asociarse.

126



Anexo No. 2

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
CAPITULO Il - DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES
Art. 4.- Derecho del consumidor

Son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los establecidos en la
Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion
interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccién de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes
y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el

acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad;

3. Derecho a recibir servicios basicos de éptima calidad;

4. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los

mismos, incluyendo los riesgos que pudieren presentar;
5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a

las condiciones optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccién contra la publicidad engafiosa o0 abusiva, los métodos

comerciales coercitivos o desleales;

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo

responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;
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8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por

deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores Yy usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar

o reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor; y,

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada
prevencion sancion y oportuna reparacion de su lesion;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan;

Y,
12. Derecho a que en las empresas o0 establecimientos se mantenga un libro de

reclamos que estard a disposicion del consumidor, en el que se podra notar el

reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Art 5.- Obligaciones del consumidor
Son obligaciones de los consumidores:
1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios

que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los

demas, por el consumo de bienes o servicios licitos; v,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios

a consumirse.
CAPITULO Il - REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO
Art. 6.- Publicidad Prohibida

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, o que induzcan a
error en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos del

consumidor.
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Art. 13.- Produccién y Transgénica

Si los productos de consumo humano o pecuario a comercializarse han sido obtenidos o
mejorados mediante trasplante de genes o, en general, manipulacién genética, se advertira

de tal hecho en la etiqueta del producto, en letras debidamente resaltadas.
CAPITULO V- RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR
Art. 17.- Obligaciones del Proveedor

Es obligacion de todo proveedor, entregar al consumidor informacion veraz, suficiente,
clara, completa y oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda

realizar una eleccién adecuada y razonable.
Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio

Entrega del Bien o Prestacion del Servicio. - Todo proveedor estd en la obligacion de
entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de conformidad a las
condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna variacion en
cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las

partes, serd motivo de diferimiento.
CAPITULO XI - CONTROL DE CALIDAD
Art. 64.- Bienes y Servicios Controlados

El Instituto Ecuatoriano de Normalizacién INEN, determinard la lista de bienes y
servicios, provenientes tanto del sector privado como del sector publico, que deban
someterse al control de calidad y al cumplimiento de normas técnicas, c6digos de practica,
regulaciones, acuerdos, instructivos o resoluciones. Ademas, en base a las informaciones
de los diferentes ministerios y de otras instituciones del sector publico, el INEN elaborara
una lista de productos que se consideren peligrosos para el uso industrial y agricola y para
el consumo. Para la importacion y/o expendio de dichos bienes, el ministerio

correspondiente, bajo su responsabilidad, extendera la debida autorizacion.
CAPITULO XIII - INFRACCIONES Y SANCIONES

Art. 70.- Sancién General.
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Las infracciones a lo dispuesto en esta ley, siempre que no tengan una sancion especifica,
serén sancionadas con multa de cien a mil délares de los Estados Unidos de América o su
equivalente en moneda de curso legal, y si es del caso, el comiso de los bienes, o la
suspension del derecho a ejercer actividades en el campo de la prestacion del servicio o
publicidad, sin perjuicio de las demas sanciones a las que hubiere lugar. El pago de las
sanciones pecuniarias no libera al proveedor de cumplir con las obligaciones que le

impone la ley.
Anexo 1 - Articulo 1 de la Ley de Compafiias

SECCION |
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales
0 industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.
Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Codigo de Comercio,

por los convenios de las partes y por las disposiciones del Codigo Civil.

Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de noviembre
de 1999

Ley de Compafiias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, ultima modificacién 20-
May2014 (Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 4.- El domicilio de la compafiia estara en el lugar que se determine en el contrato
constitutivo de la misma. Si las compafiias tuvieren sucursales o establecimientos
administrados por un factor, los lugares en que funcionen éstas o éstos se consideraran
como domicilio de tales compafiias para los efectos judiciales o extrajudiciales derivados

de los actos o contratos realizados por los mismos.

Ley de Compafiias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, ultima modificacién 20-
May2014 (Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 5.- Toda compafiia que se constituya en el Ecuador tendra su domicilio principal

dentro del territorio nacional.
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Ley de Compariias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, ultima modificacion 20-
May2014 (Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art. 10.- Las aportaciones de bienes se entenderan traslativas de dominio. El riesgo de la
cosa sera de cargo de la compariia desde la fecha en que se le haga la entrega respectiva.
Si para la transferencia de los bienes fuere necesaria la inscripcion en el Registro de la
Propiedad, ésta se hara previamente a la inscripcion de la escritura de constitucion o de
aumento de capital en el Registro Mercantil. En caso de que no llegare a realizarse la
inscripcion en el Registro Mercantil, en el plazo de noventa dias contados desde la fecha
de inscripcion en el Registro de la Propiedad, esta ultima quedara sin ningun efecto y asi
lo anotara el Registrador de la Propiedad previa orden del Superintendente de Compafiias,
o del Juez, segun el caso. Cuando se aporte bienes hipotecados, sera por el valor de ellos
y su dominio se transferird totalmente a la compafiia, pero el socio aportante recibira
participaciones o acciones solamente por la diferencia entre el valor del bien aportado y
el monto al que ascienda la obligacién hipotecaria. La compafiia debera pagar el valor de
ésta en la forma y fecha que se hubieren establecido, sin que ello afecte a los derechos del
acreedor segun el contrato original. No se podréa aportar a la constitucion o al aumento de
capital de una compafiia, bienes gravados con hipoteca abierta, a menos que ésta se limite
exclusivamente a las obligaciones ya establecidas y por pagarse, a la fecha del aporte. Los
créditos solo podran aportarse si se cubriera, en numerario 0 en bienes, el porcentaje
minimo que debe pagarse para la constitucion de la compafiia segun su especie. Quien
entregue, ceda o endose los documentos de crédito quedara solidariamente responsable
con el deudor por la existencia, legitimidad y pago del crédito, cuyo plazo de exigibilidad
no podrd exceder de doce meses. No quedara satisfecho el pago total con la sola
transferencia de los documentos de crédito, y el 143 aporte se considerard cumplido
Unicamente desde el momento en que el crédito se haya pagado. En todo caso de
aportacion de bienes, el Superintendente de Compariias y Valores podra verificar los
avallos mediante peritos designados por él o por medio de funcionarios de la institucion,

una vez registrada la constitucion de la compafiia en el Registro Mercantil.

Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326, de 25 de noviembre
de 1999. Nota: Ultimo inciso sustituido por Ley No. 0, publicada en Registro Oficial
Suplemento 249 de 20 de mayo del 2014.
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Ley de Compariias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, ultima modificacion 20-
May2014 (Superintendencia de Compafiias, 2014)

Art 16.- La razdn social o la denominacion de cada compariia, que deberd ser claramente
distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y no puede ser

adoptada por ninguna otra compafiia.

Ley de Compafiias Registro Oficial 312 de 05-nov-1999, ultima modificacién 20-may-
2014 (Superintendencia de Compafiias, 2014)

Ley de Propiedad Intelectual

Art. 48.- La solicitud para registrar un dibujo o modelo industrial debera presentarse ante
la Direccién Nacional de Propiedad Industrial en el formulario preparado para el efecto

por la Direccion Nacional de Propiedad Industrial y que debera contener:

a) ldentificacion del solicitante, con la determinacién de su domicilio y nacionalidad; b)
Identificacidn del representante o apoderado, con la determinacion de su domicilio y la

casilla judicial para efecto de notificaciones;

c) Titulo o nombre del dibujo o modelo industrial;

d) Clase Internacional; v,

e) Identificacién de la prioridad reivindicada, si fuere del caso.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998,
(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Art. 49.- A la solicitud de dibujo o modelo industrial se acompafiara:
a) La descripcién clara y completa del dibujo o0 modelo industrial;
b) El comprobante de pago de la tasa correspondiente;

c) Copia de la solicitud presentada en el exterior, en el caso de que se reivindique

prioridad;

d) El documento que acredite la cesion del derecho de prioridad reivindicado, si fuere del
caso;
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e) El documento que acredite la cesion del dibujo o modelo o el documento que acredite

la relacion laboral entre el solicitante y el creador, si fuere del caso; v,
f) EI documento que acredite la representacion del solicitante, si fuere del caso.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998,

(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

Art. 50.- La Direccion Nacional de Propiedad Industrial certificara la fecha y hora en que
se hubiera presentado la solicitud y le asignara un nimero de orden que sera sucesivo y

continud, salvo si faltaren los documentos mencionados en los literales

a) y b) del articulo 48, en cuyo caso no la admitird a trdmite ni otorgard fecha de

presentacion.

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998,

(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)
Art. 51.- El titulo de registro de un dibujo o0 modelo industrial contendra:
a) Numero del dibujo o modelo industrial,
b) Fecha y nimero de la solicitud:;
c¢) Denominacion del dibujo o disefio;
d) Clase Internacional;
e) Nombre del titular y su domicilio;
f) Nombre del creador, si fuere del caso;
g) Identificacion del representante o apoderado, si fuere del caso;
h) Fecha de otorgamiento;
i) Fecha de vencimiento
j) Descripciéon del dibujo o modelo;

k) Representacion grafica del dibujo o modelo; vy,
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I) Firma del Director Nacional de Propiedad Industrial

Reglamento a Ley de Propiedad Intelectual Registro Oficial 308 de 19-nov-1998,
(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)
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Anexo No. 3

LEY ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

ASAMBLEA NACIONAL REPUBLICA DEL ECUADOR
Oficio No. SAN-2020-1526

Quito, 21 de febrero de 2020

Ingeniero Hugo del Pozo Barrezueta

DIRECTOR DEL REGISTRO OFICIAL

En su despacho. -

De mis consideraciones:

La Asamblea Nacional, de conformidad con las atribuciones que le confiere la
Constitucién de la Republica del Ecuador y la Ley Organica de la Funcién

Legislativa, discutié y aprobo la LEY ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNO
VACION.

Capitulo |
DISPOSICIONES FUNDAMENTALES

Art. 1.- Objetoyambito. La presente Ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacién y el desarrollo
tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidad
es societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

El ambito de esta ley se circunscribe a todas las actividades de caracter pablico o
privado, vinculadas con el desarrollo del emprendimiento y la innovacién, en el

marco de las diversas formas de economia publica, privada, mixta, populary solidaria,
cooperativista, asociativa, comunitaria y artesanal.

Art. 2.- Objetivos de la ley. - Son objetivos de esta Ley los siguientes:

a) Crear un marco interinstitucional que permita definir una politica de Estado que

fomente el desarrollo del emprendimiento y la innovacion;
b) Facilitar la creacion, operacion y liquidacion de emprendimientos;
c) Fomentar la eficiencia y competitividad de emprendedores;

d) Promover politicas publicas para el desarrollo de programas de soporte técnico,

financiero y administrativo para emprendedores;
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e) Fortalecer la interaccion y sinergia entre el sistema educativo y actores
publicos, privados, de economia mixta, popular y solidaria, cooperativista,  asociativa,

comunitaria y artesanal del sistema productivo nacional; y,
f) Impulsar la innovacion en el desarrollo productivo.

Art.3.- Definiciones. - Para efectos de la presente Ley se tendran en cuenta las siguientes

definiciones:

1. Emprendimiento. - Es un proyecto con antigliedad menor a cinco afios que requiere
recursos para cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidad y que necesita ser
organizado y desarrollado, tiene riesgos y su finalidad es generar utilidad, empleo y

desarrollo.

2. Innovacion. Es el proceso creativo mediante el cual se genera un nuevo producto,

disefio, proceso, servicio, método u organizacion, o afiade valor a los existentes.

3. Emprendedor. -Son personas naturales o juridicas que persiguen un beneficio,
trabajando individual o colectivamente. Pueden ser definidos como individuos que
innovan, identifican y crean oportunidades, desarrollan un proyecto y organizan los

recursos necesarios para aprovecharlo.

Art.  15.- Promocion comercial de emprendimientos a nivel internacional. El  ente
rector de Comercio Exterior realizara la promocion comercial de productos y
servicios de emprendedores que se encuentren en el RNE, a través de sus oficinas

comerciales del Ecuador en el exterior.

Ademas, presentara al CONEIN una estrategia anual en la que se especificaran los
objetivos, metas, proyectos, programas Yy actividades a desarrollar para el apoyo a
emprendedores en el exterior, e igualmente presentara un informe semestral para

evaluar el avance de la estrategia de promocion comercial internacional.

Art. 45.- Afiliacion a la seguridad social. Una vez que se suscriba el contrato de
trabajo emprendedor, el empleador debera afiliar al trabajador en el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social y tendra derecho a sus beneficios desde el primer

dia de inicio de la relacion laboral y su afiliacion.

En caso de terminar la relacion laboral antes de cumplir el afio, el empleador debera
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cancelar el monto adeudado hasta la fecha de terminacion de la relacién laboral,

conforme lo determine el Cddigo del Trabajo.
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Anexo No. 4
CODIGO DEL TRABAJO

TITULO I
DEL CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO
Capitulo |
De su naturaleza y especies
Paragrafo 1ro.
Definiciones y reglas generales

Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 méas personas unen sus capitales
0 industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.
Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Codigo de Comercio,
por los convenios de las partes y por las disposiciones del Cadigo Civil. Nota: Incluida
Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de noviembre de 1999.
Concordancias: CODIGO CIVIL (TITULO PRELIMINAR), Arts. 4, 12, 39 CODIGO
CIVIL (LIBRO 1), Arts. 566 CODIGO CIVIL (LIBRO II), Arts. 656, 702, 843 CODIGO
CIVIL (LIBRO IV), Arts. 1454, 1455, 1456, 1595, 1634, 1703, 1708, 1806, 1856, 1940,
1947, 1957, 2284, 2377 CODIGO DE COMERCIO, Arts. 5, 22, 140, 409, 601 CODIGO
PENAL, Arts. 9 Jurisprudencia: Gaceta Judicial, CUENTAS DE SOCIEDAD DE
HECHO, 26-sep-1964

Art. 4.- El domicilio de la compafiia estara en el lugar que se determine en el contrato
constitutivo de la misma. Si las compafiias tuvieren sucursales o establecimientos
administrados por un factor, los lugares en que funcionen éstas o éstos se consideraran
como domicilio de tales compafiias para los efectos judiciales o extrajudiciales derivados
de los actos o contratos realizados por los mismos. Concordancias: CODIGO CIVIL
(LIBRO 1), Arts. 45, 47, 48, 50 CODIGO CIVIL (LIBRO 1V), Arts. 1454, 1603, 1604,
2252 CODIGO TRIBUTARIO, Arts. 61 CODIGO DE PROCEDIMIENTO CIVIL, Arts.
26, 29

Art. 5.- Toda compariia que se constituya en el Ecuador tendrd su domicilio principal
dentro del territorio nacional. Concordancias: LEY DE COMPANIAS, Arts. 6, 119
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CODIGO CIVIL (TITULO PRELIMINAR), Arts. 14 CODIGO CIVIL (LIBRO 1), Arts.
45,47, 48, 49, 50, 51, 52, 53, 54, 55, 56 CODIGO CIVIL (LIBRO II), Arts. 627 CODIGO
CIVIL (LIBRO IlI), Arts. 1050, 1066 CODIGO TRIBUTARIO, Arts. 59, 60, 61, 62, 63
CODIGO DE DERECHO INTERNACIONAL PRIVADO SANCHEZ DE
BUSTAMANTE, Arts. 22, 23, 24, 25, 26

Art. 8.- Contrato individual. - Contrato individual de trabajo es el convenio en virtud del
cual una persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios licitos y
personales, bajo su dependencia, por una remuneracion fijada por el convenio, la ley, el

contrato colectivo o la costumbre.

Art. 13.- Formas de remuneracion. - En los contratos a sueldo y a jornal la remuneracion

se pacta tomando como base, cierta unidad de tiempo.

Contrato en participacion es aquel en el que el trabajador tiene parte en las utilidades de

los negocios del empleador, como remuneracion de su trabajo.

La remuneracion es mixta cuando, ademas del sueldo o salario fijo, el trabajador participa

en el producto del negocio del empleador, en concepto de retribucion por su trabajo.

Art. 16.- La razon social o la denominacion de cada compairiia, que debera ser claramente
distinguida de la de cualquiera otra, constituye una propiedad suya y no puede ser
adoptada por ninguna otra compafiia. Concordancias: CODIGO CIVIL (LIBRO II), Arts.
594, 600 CODIGO DE DERECHO INTERNACIONAL PRIVADO SANCHEZ DE
BUSTAMANTE, Arts. 108 LEY DE MERCADO DE VALORES, Arts. 223

Art. 40.- Derechos exclusivos del trabajador. - EI empleador no podra hacer efectivas las
obligaciones contraidas por el trabajador en los contratos que, debiendo haber sido
celebrados por escrito, no lo hubieren sido; pero el trabajador si podra hacer valer los

derechos emanados de tales contratos.

En general, todo motivo de nulidad que afecte a un contrato de trabajo sélo podra ser

alegado por el trabajador.
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Anexo No. 5

Universidad Laica VICENTE DE ROCAFUERTE de
Guayaquil

ENCUESTA DIRIGIDA A LA POBLACION DE LA CIUDAD DE LA LIBERTAD

Objetivos:

Conocer aspectos que han influido en las ventas de los Perfumes Avon en la Distribuidora Bermeo
en la Libertad.

Instrucciones:

Por favor, conteste de forma sincera, el tiempo duraré alrededor de 10 minutos.

1.- ¢Con que frecuencia suele comprar perfumes?

CATEGORIAS RESPUESTA
Menos 6 meses

Entre 6 a 9 meses

Entre 9 a 12 meses

Mas de 1 afio

2. ¢ Cual es la principal razén que lo motiva a comprar un perfume?

CATEGORIAS RESPUESTA
Para uso personal

Para dar obsequio

Por las promociones

Por mejorar estilo de vida

Otras razones

3.- ¢Qué aspectos usted considera mas importantes al momento de comprar un
perfume?

CATEGORIAS RESPUESTA
Calidad

Marca

Precio

Aroma
Otro
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4.- En base a la pregunta anterior y de acuerdo a su localidad ¢Cual es su lugar

preferido para adquirir un perfume?

CATEGORIAS RESPUESTA
Centros comerciales

Tiendas especializadas

Compra por catalogo
Otros

5.- Con relacion a la pregunta anterior ¢Podria sefialar el nombre del

establecimiento que frecuentemente comprar perfumes?

CATEGORIAS RESPUESTA
Yanbal

Rio Store

Factory Perfumes

Avon

Aromas y Recuerdos

6.- De satisfacer sus necesidades ¢Estaria dispuesto (a) a recibir informacion,
promociones de productos de los establecimientos anteriormente mencionado?

CATEGORIAS RESPUESTA
Siempre

Casi siempre

Regularmente

Pocas veces

Nunca

7.- ¢Como evalua el servicio al cliente que le han brindado los establecimientos que

venden perfumes?

CATEGORIAS RESPUESTA
Excelente

Muy buena

Buena

Regular
Mala
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8.- ¢Considera usted que recibe del personal de atencion al cliente una buena
asesoria al momento de comprar, promocionar un producto o entrega de

informacién?

CATEGORIAS

RESPUESTA

Si, siempre

Casi siempre

A veces

Pocas veces

Nunca

9.- ¢ Para usted, que tipo de promociones seria mas atractivo e incentivaria las ventas

de los perfumes?

CATEGORIAS

RESPUESTA

Descuentos o especiales

Combos en los productos

Rebajas

Sorteos

Demostraciones

10.- ¢Cudl de los medios digitales que se detallan a continuacién utiliza para

mantenerse comunicada?

CATEGORIAS

RESPUESTA

Redes sociales

Correo electrénico

WhatsApp

Pagina web

Publicidad ads

11.- ¢Ha realizado en el Gltimo semestre una compra de perfumes a la distribuidora

Bermeo?

CATEGORIAS

RESPUESTA

S|

NO

12.- ;Como califica la comunicacion de la distribuidora Bermeo con los clientes?

CATEGORIAS

RESPUESTA

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular
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13.- ¢Qué factores le generaria interés a la hora comprar en la distribuidora

Bermeo?

CATEGORIAS RESPUESTA
Precio del producto

Variedad de producto

Garantia del producto

Tiempo de entrega

14.- ¢Qué tipo de dispositivos utiliza para mantener en contacto con familiares y

amigos?

CATEGORIAS RESPUESTA

Portatil, computadora de mesa

Teléfono convencional

Movil (Celulares)

Tablet

15.- ¢ Recomendaria comprar los productos en la distribuidora Bermeo?

CATEGORIAS RESPUESTA

Sin duda lo recomendaria

Lo recomendaria con reservas

Pensaria en hacerlo

No lo recomendaria
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Anexo No. 6
Universidad Laica VICENTE DE ROCAFUERTE de Guayaquil

ENTREVISTA DIRIGIDA A GERENTE DE LA EMPRESA SANGOR S.A

Objetivos:

Conocer desde la percepcion del entrevistado la situacion actual de la distribuidora Bermeo en la
Libertad.

Instrucciones:

Por favor, conteste las preguntas de manera sincera. La guia tiene una duracion aproximada de

alrededor de 20 minutos.

DATOS:
Nombre:
Edad: Género:
Cargo que desempena: Fecha: - -

1.- ¢Qué tipo de inconveniente se ha presentado en los ultimos seis meses en la

distribuidora Bermeo?

2.- Desde su punto de vista ¢ Como calificaria la gestion de la distribuidora Bermeo?

3.- ¢ Qué aspectos consideraria mejorar en la distribuidora Bermeo?
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4.- ¢ Que tipo de estrategias se ha implementado en el altimo afio en la distribuidora

Bermeo?

5.- ¢ Qué tipo de actividades realizar para incentivar las ventas en el mercado?

6.- ¢ Existe procesos para fidelizar de clientes y generar lealtad?

7.- ¢Por qué no ha utilizados los medios digitales para promocionar el negocio?

8.- ¢ Qué opina sobre los competidores en la Libertad?

9.- ¢Cbmo ha afectado la pandemia al negocio?

10.- ¢ Qué ventajas y desventajas cree que tiene la distribuidora para mejorar?
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