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RESUMEN

El presente trabajo de Investigacion, tuvo como objetivo disefiar estrategias competitivas para
fortalecer la comercializacion de los productos de la empresa “Cereales La Pradera”. Debido al
alto numero de competidores que existen en la actualidad en el mercado, el nivel de ventas de la
empresa se ha visto afectado significativamente en los Gltimos afios es por ello que esta
investigacion abarca como primera parte y bajo un enfoque cualitativo la fundamentacion tedrica
relacionada con los temas a tratarse en el andlisis de los factores externos e internos que afectan a
la organizacion e indagacion que se la hace por medio de la implementacion de herramientas
para el diagnostico estratégico. Las matrices de evaluacion de Factores Internos y Externos
identificaron las debilidades y amenazas que estan afectando a la organizacion y permitio
implantar correctivos, aprovechando las fortalezas y oportunidades de la empresa y que fueron
sintetizados en una Matriz FODA. Se realizd de igual manera la aplicacién de la Matriz PEYEA
y Matriz de Gran Estrategia que determiné que la empresa “Cereales La Pradera” se encuentra en
el “Cuadrante Conservador” y con una “Posicion Competitiva Débil”, es decir que la
organizacién no corre demasiados riesgos y permanece cerca de sus capacidades basicas. Por lo
cual se necesita llevar a cabo estrategias de desarrollo e integracion para poder hacer
competitividad en el mercado y por ende aumentar su utilidad. Bajo una metodologia cuantitativa
se realiz6 una investigacion de campo tipo descriptiva con la finalidad de identificar los gustos y
preferencia de potenciales clientes de productos de la empresa “Cereales La Pradera” y otras
variables de tipo geograficas y demogréaficas que se utilizaron como guias para el disefio de
estrategias competitivas y para el desarrollo de un analisis cluster que permitié segmentar el
mercado.
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ABSTRACT

The objective of the research work was to design competitive strategies to strengthen the marketing of the
products of the company "Cereales La Pradera". Due to the high number of competitors that currently
exist in the market, the company level of sales has been significantly affected in recent years. The
research covers as a first part and under a qualitative approach the theoretical foundation related to the
topics to be discussed in the analysis of external and internal factors that affect the organization and
research that is done through the implementation of tools for strategic diagnosis. The evaluation matrices
of Internal and External Factors identified the weaknesses and threats that are affecting the organization
and allowed corrective measures to be implemented, taking advantage of the strengths and opportunities
of the company, which were synthesized in a FODA Matrix. The application of the PEYEA Matrix and
Grand Strategy Matrix was also carried out, which determined that “Cereales La Pradera” is in the
"Conservative Quadrant” and with a "Soft Competitive Position". In other words, the organization does
not take too many risks and remains close to its basic capabilities. Therefore, it is necessary to carry out
development and integration strategies in order to be competitive in the market and therefore increase its
profitability. Under a quantitative methodology, descriptive field research was carried out in order to
identify the tastes and preferences of potential customers of “Cereales La Pradera's” products and other
geographic and demographic variables that were used as guides for the design of competitive strategies
and for the development of a cluster analysis that allowed market segmentation.
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INTRODUCCION

Antecedentes: El presente informe de investigacion con el tema “Estrategias
competitivas para el fortalecimiento de las Pymes del sector molinero del canton Latacunga —
Caso Cereales La Pradera” pertenece a la linea de investigacion Administracion y Economia para
el Desarrollo Humano y Social, con una sub linea investigativa en Mercadeo (asignatura de
Gestion de Marketing), esta tiene una relacion directa con el tema de investigacion, ya que se
desarrollaron distintas estrategias que permitirdn crear una ventaja competitiva a la entidad para
colocarse dentro del mercado a largo plazo. Este proyecto esta alineado con el objetivo nimero 5
del Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda una Vida, “Impulsar la productividad y
competitividad para el incremento econémico sustentable de forma redistributiva y solidaria”

(p.80). Dentro del literal 5.2:

Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos nacionales, como
también la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos para generar valor
agregado y procesos de industrializacién en los sectores productivos con enfoque a
satisfacer la demanda nacional y de exportacion”. (Plan Nacional de Desarrollo, 2017, p.

83)

La investigacion esta alineada con este objetivo por la intensién de aportar a la empresa
la posibilidad de mejorar su rentabilidad, a través del desarrollo de estrategias competitivas,

promoviendo el posicionamiento de sus productos dentro del mercado.

El presente trabajo de investigacion esta constituido por tres capitulos, en primer lugar, se
pudo identificar el problema, seguido de la importancia y objetivos de realizar la presente

investigacion.
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En el Capitulo | se detalla todos los aspectos tedricos necesarios para efectuar la
investigacion, dentro de los cuales se analiza los conceptos basicos respecto al diagnostico

situacional, estrategias, ventas y pymes, considerando la clasificacion de cada uno de ellos.

En el Capitulo Il se presenta la propuesta de investigacion, en la que se analiza la
situacion actual de la empresa “Cereales La Pradera” con respecto a factores internos y externos
que la afectan directamente. De igual manera se estable los segmentos de mercado segln un
andlisis cluster y para finalizar se propone las estrategias competitivas que le permitirdn a la

empresa mejorar su comercializacion de productos dentro del mercado.

En el Capitulo Il se presenta la validacion de la propuesta, que fue sometida al criterio y

juicio de tres expertos, que son profesionales conocedores del tema de investigacion.

Para finalizar se presentan las conclusiones y recomendaciones del trabajo de

investigacion.

Dentro del planteamiento del problema se puede analizar que a nivel mundial el
principal motor que tiene una empresa son sus ventas, permitiendo asi el flujo, intercambio y
circulacion de dinero en una sociedad determinada, por lo que estas buscan incrementar las

ventas en un alto porcentaje.

El éxito para una buena gestion de ventas es contar con estrategias empresariales,
segun Muiiiz y Monfort (2005), uno de los problemas méas importantes que tienen muchas
empresas es que, no disponen de una herramienta que les permita alcanzar los objetivos
previstos y no cuentan con estrategias planteadas a nivel formal. En este contexto y buscando

la mejor alternativa, aparece la administracion estratégica que se define como “El arte y la
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ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones multidisciplinarias que permiten que

una empresa alcance sus objetivos” (David, F., 2013, p. 5).

Se debe tener en cuenta que existen un sin nimero de competidores y marcas dentro del
mercado, al igual que el desconocimiento por parte de los consumidores es una desventaja para
las empresas al no contar con estrategias solidas para la comercializacion de sus productos y/o
servicios, las propuestas de valor y el valor agregado que se da a los mismos son cada vez mas

importante al momento que un cliente decide su compra.

De igual manera se debe considerar que los proveedores son competencia directa ya que
ellos son empresas que operan en el mismo mercado y ofertan el mismo tipo de producto (Sy,
2019); por lo que las adquisiciones que se realicen deben garantizar calidad, buenos precios y
crédito, ya que sin ellos no se podria pensar en el aumento de ventas, ni aplicacion de nuevas

estrategias.

La aplicacion de adecuadas estrategias competitivas son claves para el éxito de una
empresa, permitiéndoles comunicar su cultura e identidad empresarial a todos sus consumidores,
al igual que utilizar mecanismos de optimizacién de procesos productivos respetando normas de

calidad, respetando al medio ambientales y cumpliendo normas laborales y sociales.

En el sector molinero, ofertar productos que se caractericen por su calidad y precio justo
es lo que busca la marca de la empresa Cereales La Pradera que estd ubicada en la ciudad de
Latacunga en la parroquia Belisario Quevedo, cuya actividad es, la produccion de harinas de
consumo humano, el procesamiento y empacado de granos secos. Durante afios la empresa ha

desarrollado sus actividades de una manera estable; sin embargo, en la actualidad han aparecido
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nuevas marcas con ofertas practicamente iguales haciendo que la empresa reduzca sus ventas y

esto se vea reflejado en las utilidades de la empresa.

En los dltimos tres afios, las ventas de la empresa han disminuido, principalmente por la
falta de estrategia de comercializacion y la sensibilidad de los precios de mercado. Las ventas
son la principal fuerza impulsora de la empresa y su descuido repercute en la estabilidad y

rentabilidad de la empresa.

Tabla 1. Ventas Totales Cereales La Pradera, periodo 2016 - 2019

Afo Ventas Variacion
(Dolares) (Porcentaje)

2016 $ 1°804.835,95 -

2017 $2°218.808,16 22,93 %

2018 $2°032.546,94 -8,39 %

2019 $1°703.531,87 -16,19%

Fuente: Estado de Resultados Cereales La Pradera periodos 2016 — 2019
Elaborado por: (Espin K. 2021)

En la Tabla 1, se puede evidenciar la variacién de las ventas que ha tenido la empresa en
los dltimos tres afios. En las mismas el porcentaje de ventas aumentd el 22,93% durante el afio

2017 mientras que para los afios 2018 y 2019 disminuyd en -8,39% y -16,19% respectivamente.

La empresa al concentrarse Unicamente en sus clientes actuales, ha ocasionado pérdida de
clientes potenciales que desconocen la marca tanto en su imagen como en sus productos,
concluyendo asi que la empresa necesita contar con estrategias que les permita lograr sus
objetivos sin descuidar sus pilares principales como son la productividad, competitividad y

calidad, permitiendo posicionar su marca dentro del mercado nacional.
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El presente trabajo de investigacion desarrollard estrategias competitivas para las
empresas del sector molinero con la finalidad de fortalecer la comercializacion de sus productos
tomando como caso de estudio a la empresa Cereales La Pradera. Cabe destacar que la venta de
harinas y granos secos dentro del canton de forma artesanal y sin marca del producto es una
variable que juega en contra para las empresas ya establecidas y que deben afrontar para lograr

su estabilidad a través del tiempo.

Luego de obtener informacion de la empresa "Cereales La Pradera™, la formulacion del
problema se planteé con base en la débil competitividad y deficientes estrategias de
comercializacion que maneja la empresa por lo que se desarrolld la presente investigacion,
surgiendo la siguiente interrogante: ¢Qué estrategias competitivas pueden incrementar las ventas

y las utilidades en el sector molinero del cantén Latacunga — Caso Cereales la Pradera?

La investigacion cuenta con un objetivo general que es disefiar estrategias competitivas
para el fortalecimiento de las Pymes del sector molinero del cantdén Latacunga — Caso Cereales
La Pradera, y los objetivos especificos que nos permitira desarrollar el mismo son: establecer las
bases teoricas bajo la cual se sustenta la investigacion para el disefio de estrategias competitivas,
analizar la situacion actual de la empresa Cereales La Pradera dentro del mercado y finalmente
desarrollar estrategias competitivas que permitan mejorar la comercializacién de los productos

de la empresa “Cereales la Pradera”.
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Las tareas que se pondran en marcha para la investigacion son:

Tabla 2. Tares en relacion a los objetivos

OBJETIVOS TAREAS
1. Establecer las bases tedricas bajo 1. Revision de informacion de
la cual se sustenta la investigacion diferentes bibliografias.
para el disefio de estrategias 2. Analisis sistematico de la
competitivas. informacion obtenida.

1. Revision general de la

2. Analizar la situacion actual de la informacion de la empresa.
empresa Cereales La Pradera dentro 2. Analisis FODA
del mercado 3. Procesamiento de la

informacién recolectada

1. Analisis e interpretacion de los

resultados en la aplicacion de
3. Desarrollar estrategias los instrumentos para la
competitivas que permitan mejorar la obtencicn de la infarmacion.
comercializacion de los productos de 2. Segmentacion de Mercado

la empresa “Cereales la Pradera”. 3. Elaboracion de estrategias

competitivas para la empresa

Cereales La Pradera

Elaborado por: (Espin K. 2021)

El contexto de la Justificacion de la investigacion se basa en la situacion econémica
actual que atraviesa el pais debido a la disminucién de la capacidad de pago de las personas
naturales y tributo a microempresarios que afecta su liquidez, segun Silva (2021) para este afio el
Servicio de Rentas Internas (SRI) “los microempresarios deben cancelar el 2% de los ingresos
brutos del 2020, aunque estos hayan tenido pérdidas” (p.3) afectando asi su capacidad de

endeudamiento, ademas de conocer el posicionamiento que tiene la empresa Cereales La Pradera

25



dentro del mercado con el fin de disefar estrategias competitivas para la comercializacion de sus
productos; de la misma forma la revision de su plan de marketing es fundamental, permitiendo
conocer el beneficio que maneja la empresa con lo que respecta a sus metas establecidas segun

su rendimiento en costos, calidad y servicio.

En funcién a lo expuesto y segun Ardiseny (2017) el entorno es un factor que afecta
directa o indirectamente a la empresa, es por ello que se puede establecer que las estrategias se

basan en el analisis del macro y micro entorno, al igual que la situacion actual de la empresa.

En el pais uno de los sectores mas importantes de la vida productiva es el sector molinero
es por ello que desde el afio 2005 se cred la Asociacion Ecuatoriana de Molineros con el fin de
agrupar y representar a este sector; teniendo como principal objetivo defender y velar por los
intereses de sus asociados, fomentando la interaccion con los entes involucrados en el desarrollo

de su actividad en el pais. Asociacion Ecuatoriana de Molineros (ASEMOL, 2005)

Las pequefias y medianas empresas tienen una forma de administracién empirica lo que
conlleva ciertos riesgos en todos los niveles de sus operaciones internas y externas, es por esto
que se debe disefiar estrategias competitivas que ayuden a mejorar e incrementar sus ventas y

gestién empresarial. (Zapata, 2004)

La competitividad en este sector obliga a que las empresas molineras formulen y apliquen
diversas estrategias que puedan contribuir al cumplimiento de sus objetivos y metas. Entre estas
estrategias consideramos las competitivas, que logran fijar la permanencia en el mercado

constantemente y una vez que sean formuladas en el instante correcto.

Cereales la Pradera es una empresa perteneciente al sector molinero y que se ha

mantenido en el mercado desde hace 35 afios, dedicada a la compra de materia prima,
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transformandola y convirtiéndola en producto terminado para este ser comercializado; la
empresa a través del tiempo ha evidenciado un estancamiento en su crecimiento al igual que
disminucion en produccién y comercializacion de sus productos, por ello la fidelizacion de sus
clientes debe estar orientado a satisfacer sus necesidades y deseos, buscando tener un mejor

posicionamiento competitivo y diferenciado dentro del mercado.

Esta investigacion constituye una herramienta de trabajo que ayudara al gerente
propietario adaptar nuevas estrategias en el ambito competitivo, implicando un posicionamiento
mayor de la empresa dentro del mercado, permitiéndole alcanzar resultados positivos y que sean

reflejados dentro de las utilidades de las empresas.

Para el presente trabajo las Variables de Investigacidn son: Estrategias Competitivas y

Ventas.

En el caso de la Metodologia se plantea la forma en la que se realizo la investigacion,
que le permitié al investigador recopilar y analizar datos o elementos sobre el problema
planteado. En este sentido la investigacion centré su interés en el desarrollo de un proceso
sistematico y que sea considerado a nivel cientifico, a propoésito de lo planteado Balestrini (2006)

sefala:

En toda investigacion cientifica, se hace primordial, que los hechos estudiados, asi como
las interrelaciones que se establecen en medio de éstos, los resultados logrados y las
pruebas significativas encontradas con relacién al problema investigado, ademas de los
nuevos conocimientos que es posible situar, retnan las condiciones de objetividad,

validez y fiabilidad interna; para lo cual hace falta delimitar los métodos de orden
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metodoldgico, por medio de los cuales se aspira ofrecer contestacion a las preguntas

objeto de investigacion. (p.128)

Tomando en cuenta esta consideracion cabe destacar que el marco metodoldgico, de la
presente investigacion donde se propone Estrategias competitivas para el fortalecimiento de las
Pymes del sector molinero del cantén Latacunga — Caso Cereales La Pradera; y segin Balestrini
(2006) “es la instancia que apunta al momento tecno-operacional presente en todo proceso
investigativo; donde es necesario situar con detalle, grupo de procedimientos, técnicas,

protocolos instrumentales que serdn empleados en la recoleccion de datos requeridos™. (p.128)

Enfoque de la Investigacion
La investigacion va a tener un enfogue mixto, que es el proceso de recolectar, examinar y
vincular datos cuantitativos y cualitativos, pues se cumplen las proximas propiedades, segun

explica Vara (2012):

= Descripcién de propiedades relevantes de la organizacion y sus productos.
= Seevalla la interaccion entre 2 variables.

= Se usO instrumentos estandarizados: encuestas y entrevista.

La presente investigacion tuvo un enfoque cuantitativo por la razon que se usé para la
recoleccion de datos, con base numérica y el analisis estadistico, estableciendo resultados y que
permitié obtener una medicion. Esta investigacion también tuvo un enfoque cualitativo porque
estuvo centrada en la organizacion y el analisis de los procesos internos y externos que maneja,
investigacion que se la hizo a través de la utilizacion del analisis PESTEL, las 5 fuerzas de Porter
y el andlisis FODA, identificando asi la gestion de planificacion con la que es operada; con el

fin de disefiar estrategias competitivas que seran una ayuda para el mejoramiento del
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posicionamiento de marca, competitividad dentro del mercado y por ende aumentara el ingreso

econdémico de la empresa.

Tipo de Investigacion

e Descriptiva. - El tipo de investigacion que se utilizo fue descriptiva ya que se analizé
de forma directa el comportamiento de los consumidores a traves de una encuesta que permitio
conocer sus preferencias, necesidades, deseos y gustos sobre productos a base de cereales,
harinas y/o granos secos, permitiendo proponer estrategias adecuadas para un mejor
desenvolvimiento de la entidad.

e Explicativa. - De igual forma se utilizé una investigacion explicativa, que permitio
conocer de manera directa los hechos y circunstancias reales con relacion actual en la que se

encuentra la empresa, mediante un andlisis del micro y macro ambiente de la organizacion.

Meétodos de Investigacion
Para el desarrollo del trabajo se utilizaron diferentes métodos de investigacion, ellos se presentan
a continuacion:

e Analitico. - Es utilizado para el analisis estratégico, en el macro entorno se analizan
factores: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales, en el micro entorno
se estudia el comportamiento de marcas competidoras, proveedores y también el mercado y se
analiza cada departamento de la empresa.

e Deductivo. - Se empled en la investigacion para determinar conclusiones partiendo del
analisis de cada factor externo e interno con la informacion obtenida de cada uno.

e Estadistico. - Para poder representar de mejor manera los resultados obtenidos en la
investigacion se empled la estadistica descriptiva, ésta nos permitié tabular y representar

gréficamente la informacion obtenida.
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Técnicas e Instrumentos de Investigacion

e Revision Documental. - Es empleada en varias fases de la investigacion. En el
andlisis del macro entorno los datos se obtienen de una busqueda de documentos digitales del
Banco Central del Ecuador y del Instituto Nacional y Estadisticas y Censos (INEC)

e Encuesta. - La aplicacion de esta técnica permitié recolectar informacion rapida,
oportuna y veraz, obteniendo resultados a través de clientes actuales de la empresa y clientes
potenciales de la misma.

e Entrevista no estructurada. - Es una herramienta que permite obtener informacion
personal con el Gerente de la empresa Cereales La Pradera, para conocer asi datos importantes

sobre la evolucion de la empresa y su situacion actual.

Para llevar a cabo la técnica anterior, se utilizaran los siguientes instrumentos:

e Cuestionarios. - Para la investigacion se aplico dos tipos de cuestionarios, los cuales
se presentan en funcion de cincuenta y tres (53) interrogantes, con respuestas establecidas, cada

pregunta mantiene estrecha vinculacién con las variables de estudio.

Para la investigacion se utilizo:

e EIl instrumento de encuesta para clientes potenciales, fue un cuestionario de 34
preguntas. ANEXO 2
¢ El instrumento de encuesta para clientes actuales, fue un cuestionario de 53 preguntas.

ANEXO 3.

Poblacion y Tamafio de la Muestra
La poblacion compone un conjunto de individuos el cual se quiere obtener los resultados

de un estudio, a partir de esta poblacion, se obtiene el subconjunto de individuos que realmente
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se estudian, a traves de técnicas de muestreo, por lo que los elementos a estudiar se convierten en
la muestra. (Hernandez et al, 2014)
Para determinar la poblacién a considerar, es indispensable en primer lugar determinar

las unidades de analisis correspondientes. En este caso, se tienen dos:

e Unidad de Analisis 1: Clientes

Actualmente, “Cereales La Pradera” cuenta con una cartera de 273 clientes a nivel
nacional, quienes conforman la poblacién de esta unidad de anlisis.

Los criterios utilizados de inclusion y exclusion en la delimitacion poblacional fueron:
Clientes de la ciudad de Latacunga, que tengan un local comercial de venta al por mayor o menor
de viveres. De acuerdo a la caracteristica mencionada se establecid que el tamafio de la poblacion
es de 11 clientes.

Al ser una pequefia poblacion, se usara el censo como método estadistico. Esta operacion

estadistica no trabaja sobre una muestra, sino que lo hace sobre la poblacion total.

e Unidad de Analisis 2: Potenciales Clientes.

La poblacion que se tomo en cuenta para la obtencion de datos, es la zona urbana del
canton Latacunga, los criterios de inclusién y exclusion considerados para la delimitacion
poblacional fueron: Personas mayores de 18 afios hasta los 69 afios de edad, de género femenino
y masculino que vivan en zonas residenciales urbanas de la ciudad de Latacunga.

De acuerdo a la caracteristica mencionada se establecié que el tamafio de la poblacion es
de 38.863 personas, dato de acuerdo a la proyeccion anual establecida por el Instituto Nacional

de Estadistica y Censos (INEC).
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Se debe resaltar, que mediante el muestreo se determina que parte de la realidad en
estudio se examinara. EI método seleccionado para este caso especifico, es el muestreo aleatorio
simple; donde cada miembro de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser seleccionado, asi
como también cada sujeto es seleccionado independientemente de los otros miembros de la

poblacion.

Para determinar la muestra se utiliz6 la formula de poblaciones finitas. Siendo la formula

utilizada la siguiente:

Zz*p*q*N
CE2x(N—1)+Z%+pxq

n

Donde:

e n= Tamafo de la muestra

e N= Poblacion total

e p= Probabilidad de éxito 50%

e (= Probabilidad de fracaso 50%
e E= Margen de error 5%

e Z= Coeficiente de confiabilidad 95% (1.96)

B (1,96)2 = 0,5 % 0,5 * 38863
~(0,05)% % (38863 — 1) + (1,96)2 % 0,5 0,5

n

n = 380,40

Por lo tanto, se aplicara la encuesta a 380 personas que representan a los potenciales

clientes de la empresa “Cereales La Pradera”.
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Tabla 3. Poblacién y Muestra

Unidad de Analisis Pablacion Muestra
1: Clientes 11 -
2: Potenciales Clientes 38.863 380

Elaborado por: (Espin K. 2021)
Plan de Recoleccion de la Informacion

En la actualidad y segun QuestionPro (2020) la pandemia Covid-19 cambié la manera en
que los individuos interactian y viven sus vidas; no obstante, no cambid la necesidad de
recopilar informacién y datos acerca de la experiencia de los usuarios.

Para la recoleccion de los datos de la presente investigacidon y segun los antecedentes
indicados se recurrio a una encuesta online auto administrada. Para lo cual los cuestionarios
fueron disefiados en el software Google Forms, para cada unidad de analisis.

La aplicacion de las encuestas se la realizd mediante el envio del link del formulario por
Whatsapp para cada unidad de analisis. Los nimeros de contacto fueron obtenidos de la base de
datos de la empresa para los clientes actuales, mientras que para los clientes potenciales se
solicitd la ayuda de los presidentes del barrio del sector norte Ciudadela “El Carmen”, sector sur

“El Loreto”, sector este “San Sebastian” y sector oeste “La Estacion”.
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Tabla 4. Plan de recoleccién de informacion

INSTRUMENTOS RECOLECCION

TECNICAS DE INVESTIGACION DE INFORMACION

1.- Informacion Primaria

1.1 Observacion e Ficha de Entrevista
1.2 Entrevista e Cuestionario

1.3 Encuesta

e Libros de estrategias
competitivas.

e Libros de Administraciony
Marketing.

e Tesis de Grados (varias)

e Publicaciones en Internet

2.- Informacion Secundaria

2.1 Anélisis de Documentos

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Antecedentes

El estudio de estrategias competitivas que se desarrolla en la presente investigacion, se
enfoca en aportar al crecimiento de las ventas del sector molinero de la ciudad, debido al
aumento de ofertantes de productos empacados de granos secos y harinas dentro del mercado.
Esta investigacion esté alineada con los objetivos nacionales de desarrollo y economia al servicio
de la sociedad, siendo el propoésito fundamental de esta investigacion disefiar estrategias que
permitan crear una ventaja competitiva a través de la comercializacion de productos de la

empresa “Cereales La Pradera” a largo plazo.

La investigacion realizada por Arricon (2005) “Estrategias y ventajas competitivas
para el desarrollo de la PYMES agroindustriales del Perd™ (p.1). Cuyo objetivo es
“determinar las estrategias y ventajas competitivas de las Pymes Agroindustriales de Peru
mediante el andlisis de la situacidn de estas empresas para que sean eficientes y eficaces y a la
vez competitivas en el mercado nacional e internacional” (Arricon, 2005, p.11); aplicando un
estudio de tipo descriptivo, concluye que existe deficiencias estructurales en este tipo de
entidades debido a la informalidad, carencia de programas de capacitacion, ausencia de cuadros

técnicos, gestion deficiente, falta de planificacion y programas (Arricon, 2005, p.113).

Esta investigacion proporciona informacion acerca del desarrollo de las Pymes y los
diferentes problemas que presentan, mencionando las deficiencias que tienen por falta de
escenarios de competitividad y falta de innovacién en las areas centrales de la empresa; caso

similar que le sucede a Cereales La Pradera.
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El autor Garrido (2012) en su investigacion “Las estrategias competitivas de las micro

y pequefias empresas detallistas ante la gran distribucién” (p.1) nos menciona:

El aumento de la concentracion de la distribucién comercial, la redefinicién del papel de
los componentes del canal de distribucién con una ganancia del peso especifico de los
grandes detallistas y la guerra de precios de los grandes operadores, estan provocando la

desaparicién continuada de los establecimientos tradicionales (Garrido, 2012, p. 9).

De igual manera, nos habla que una estrategia es un conjunto de metas que definen la
vision de la empresa, asi como los métodos para alcanzar los objetivos desde una perspectiva
humanista e integral, que permitiran obtener suficientes resultados econémicos (Garrido, 2012,

p. 21).

Las estrategias deben ser capaces de mantener un desarrollo sostenible a largo plazo y
deben proporcionar soluciones a las debilidades y amenazas, y utilizar las fortalezas y
oportunidades (Garrido, 2012, p. 21).

El objetivo de investigacion presentado por Garrido (2012) es “conocer que estrategias
competitivas deben utilizar los micro y pequefios detallistas para competir con éxito anta la gran

distribucion” (pp. 258-259), el autor en su investigacion utiliza una metodologia cualitativa.

El estudio concluy6 que las pequefias y micro empresas tradicionales pueden utilizar la
misma estrategia competitiva para competir por la distribucion, porque estas Ultimas tienen
caracteristicas competitivas comunes. Al igual que las micro y pequefias empresas son
conscientes de sus debilidades, pero también de sus fortalezas y ventajas competitivas. (Garrido,

2012, p. 9)
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Este antecedente aporta al trabajo una herramienta acerca de las probables estrategias
competitivas aplicables a la empresa “Cereales La Pradera”, ya que se trata de una investigacion
en el mismo sector econdémico, asi como también permite conocer las estrategias que utilizan los

grandes distribuidores y que se pueden adaptar a las necesidades de la empresa.

La investigacion con titulo “Propuesta de estrategias competitivas para pequefias
empresas del sector de la construccion. Caso: Galeontech Cia.” (Leon, 2016, p.1), se plantea
como objetivo “Realizar una propuesta de estrategias competitivas para incrementar las ventas en
pequefias empresas del sector de la construccion. Caso Galeontech Cia. Ltda.” (Ledn, 2016,

p.17); al mismo tiempo menciona que:

La situacion de la empresa es consecuencia de la incidencia de varios factores tanto
externos como internos. La empresa presenta una débil estructura para su gestion, los
recursos materiales, financieros y humanos no son los adecuados para una empresa de su
tipo y la situacion es compleja como resultado del predominio de debilidades internas y

las amenazas del entorno (Ledn, 2016, p.4).

El investigador nos manifiesta que la direccidn estratégica es un proceso que incluye las
siguientes actividades: planificacion, organizacion, implementacion y evaluacion y control. Este
proceso es asignado al maximo lider de la organizacion e involucrar a todos sus miembros.
Ademas, que es una eficaz herramienta de diagnostico, andlisis, reflexion y toma de decisiones
colectivas sobre las tareas actuales y el camino que las comunidades y empresas deben tomar en

un futuro. (Ledn, 2016, p.25)

La metodologia para la investigacion tiene un enfoque mixto, combina los enfoques

cuantitativo y cualitativo. El estado de la empresa es el resultado de diversos factores externos e
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internos. La estructura de gestion de la empresa es débil, los recursos materiales, financieros y
humanos son insuficientes para acomodar este tipo de empresas, y la situacion es muy
complicada debido a la existencia generalizada de debilidades internas y amenazas ambientales.
(Ledn, 2016, p.18)

Esta investigacion nos da una guia clara acerca del estudio del macro y micro entorno que
afecta a las empresas y que se deben estudiar para conocer y analizar los factores que influyen
directamente en su rentabilidad, a su vez nos presenta una propuesta sobres las principales

perspectivas que se deben trabajar para aplicar las estrategias de competitividad.

La investigadora Flores (2018) con su trabajo de investigacion “Andlisis del ambiente
competitivo del sector metalmecénico en el distrito metropolitano de Quito tomando como
base una empresa procesadora de metales, Caso Procesadora de Metales S.A.” (p.1), nos
menciona que las empresas “se enfrentan a retos de diversa indole que les obligan a mantenerse
en constante evolucion y mejora para mantener la competitividad y rentabilidad en el entorno
empresarial de su area de accion” (Flores, 2018, p.12); lo que le permite analizar diferentes
factores externos e internos que afectan directamente a la organizacion, el objetivo que se
planteo la investigadora fue “Analizar ¢l ambiente competitivo del sector metalmecanico en el
Distrito Metropolitano de Quito tomando como base una empresa procesadora de metales, Caso

Procesadora de Metales S.A” (Flores, 2018, p.4).

Esta investigacion nos permite conocer el andlisis que se realiza dentro del sector
metalmecanico tomando como base un caso practico, aportando a la investigacién una guia

acerca de las probables estrategias que se pueden proponer para la empresa en estudio.

Villano (2015) en su investigacion “Estrategias competitivas y su relacion con el

posicionamiento de las escuelas de conductores en el distrito de Andahuaylas, 2015 (p.1),
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cuyo objetivo se centra en “analizar la relacion que existe entre las estrategias competitivas y el
posicionamiento de las escuelas de conductores mediante la aplicacion del cuestionario
estructurado en el distrito de Andahuaylas, 2015” (Villano, 2015, p. 24); permitiendo conocer la

relacion que tiene las estrategias competitivas con el posicionamiento dentro de un mercado.

En la investigacion, el autor nos manifiesta la relacion que existe entre las dos variables
estudiadas, permitiéndonos conocer en el presente trabajo que el aplicar adecuadas estrategias

competitivas incrementan la utilidad de la empresa al posicionar su marca en el mercado.

1.2. Fundamentacion Epistemologica
1.2.1. Administracion Estratégica

La administracion estratégica se define como la ciencia y el arte de tomar, evaluar y
llevar a cabo elecciones interfuncionales que permiten a las empresas conseguir sus metas

(David, 2013, p.5).

1.2.1.1. Etapas de la Administracion Estratégica.
El proceso de la administracion estratégica consta de tres etapas: formulacion,

implementacion y evaluacion de estrategias.

e Formulacion de la estrategia. Incluye el desarrollo de la vision, mision,
identificacién de factores externos e internos, establecimiento de objetivos y estrategias
alternativas, para una organizacion relacionando productos, recursos y tecnologia en un periodo
determinado (David, 2013, p.5).

e Implantacién de la estrategia. Implica desarrollar una cultura organizacional en la
que los trabajadores apoyen al cumplimiento de objetivos y politicas que permitan desarrollar la

estrategia planteada (David, 2013, p.6).

39



e Evaluacion de la estrategia. Los gerentes tienen la obligacién de conocer cuando las
estrategias no funcionan adecuadamente para poder hacer modificaciones segun la necesidad de
la empresa y considerando que los factores externos e internos cambian de manera constante

(David, 2013, p.6).

1.2.2. Diagnostico Estratégico

Consiste en analizar la situacion de una empresa durante un momento determinado a
través de un analisis del entorno externo e interno, permitiendo conocer sus retos futuros y
posibilidad de éxito. “El diagnostico estratégico tiene 3 niveles; del macro-entorno o general, el

del micro-entorno o ambito especial y, el interno de la organizacion” (Ronda, 2010, p.10).

1.2.2.1. Estrategia.

El término de estrategia viene a ser la contestacion de la organizacion a la predominacion
del ambito. La estrategia se deriva de la palabra griega strategos que significa: general; fue
utilizado a través del tiempo por el ejército con el fin de sugerir planes y ventajas que se
mantenian en secreto para ganar las batallas contra sus enemigos (Castellanos y Cruz, 2014, p.

29).

Todas las empresas necesitan una estrategia que les permitira utilizar e integrar todos los
recursos de cada area de trabajo. Para Ferrell (2012) “un plan explica el proyecto de juego de la

organizacion para poder tener éxito” (p. 16).

La estrategia es un plan de accion que la empresa desarrolla e implementa para mejorar el
desempefio en el mercado, utiliza un conjunto integrado de recursos y explota las potencialidades
de la empresa, creando una estrategia competitiva el cual permita diferenciarse de la

competencia. (Hitt et al., 2008, p. 106)
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La estrategia es el medio por el cual se logra cumplir los objetivos a largo plazo, en la
que la empresa busca su expansion geografica, diversificacion, penetracion en el mercado y

reduccion de costos (David, 2013, p.11).

La estrategia es la direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo; consigue
ventajas para la organizacién por medio de su configuracion de los recursos en un ambito
cambiante, para afrontar a las necesidades de los mercados y consumar las expectativas de los

accionistas. (Johnson et al., 2008, p. 10)

El pensamiento estratégico ha ido evolucionando a través del tiempo y segun Tarzijan
(2008), se puede dividir en cuatro etapas: la primera se enfoca en la planificacion financiera
centrada Unicamente en el manejo de presupuestos con respecto a la produccién, ventas e
inventarios de las entidad; en la segunda etapa se analiza la planificacion financiera a largo plazo
estudiando los diferentes escenarios y buscando predicciones futuras para cada area de la
empresa; la tercera etapa se caracteriza por tener una vision global, unificando cada una de las
areas empresariales y formado estrategias para un todo y por ultimo en la cuarta etapa se enfoca

en el aprendizaje organizacional y el analisis del entorno interno y externo que afecta al negocio.

(p.29)

1.2.3. Andlisis del Entorno
El analisis del entorno busca identificar y evaluar las tendencias y eventos que afectan el

control de una empresa para poder tomar decisiones (David, 2013, p.62).

1.2.3.1. Analisis Externo.
El anélisis externo consiste en crear una lista clara de oportunidades para beneficiar a la

empresa y evitar amenazas en el funcionamiento de la misma (David, 2013, p.80).
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1.2.3.1.1. Analisis del Macro Ambiente (PESTEL).
El diagndstico del macro entorno es uno de los tres niveles de analisis para determinar el
estado estratégico de una empresa, por lo que es necesario analizar las diferentes variables que la

integran.

Este ambiente de variables externas es el escenario mas amplio en donde ocurren todos

los fendmenos que influyen en las organizaciones (Palacios, 2016, p. 31).

La investigacion PESTEL es un instrumento de estudio estratégico que ayuda a examinar

el ambito macroecondmico en el cual opera la organizacion (Trenza, 2020).

La aplicacién del PESTEL consiste en identificar y analizar el entorno en el que nos

moveremos, para posteriormente, actuar estratégicamente sobre él (Torres, 2019).

Los factores que forman parte del analisis PESTEL son: Politico, Economico, Socio-
cultural, Tecnoldgico, Ecologicos y Legales. Todos estos factores ejercen influencia en las

estrategias.

El propdsito del Macro Entorno es desarrollar una lista limitada de oportunidades que

pueden beneficiar a la empresa y de amenazas que se deben eludir.

La empresa debe tener la capacidad de atacar o defenderse de factores, desarrollando
estrategias que les permita aprovechar las oportunidades y minimizar las consecuencias de las

amenazas potenciales.

1.2.3.1.2. Analisis del Micro Ambiente (Cinco Fuerzas Competitivas de Porter).
El segundo nivel de diagndstico estratégico esta compuesto por el microambiente o

entorno especifico de la empresa, por lo que es necesario considerar los factores que lo

42



constituyen. Segun Palacios (2016) el microambiente es el espacio mas cercano a cada

organizacion y constituye el nicho donde la misma desarrolla sus operaciones, obtiene sus

insumos y ofrece sus productos y servicios (pp. 33-34).

Segun las cinco fuerzas de Michael Porter, la relacion entre los elementos que componen

un entorno especifico se muestra en la Figura 1

Figura 1 Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Poder de negociacion del
comprador

PROVEEDORES 1

Amenaza del producto o
servicio sustituto

Fuente: Porter (2010)
Elaborado por: (Espin K. 2021)

COMPETIDORES POTENCIALES

Amenaza de nuevas entradas

COMPETIDORES DEL SECTOR

RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS RIS

EXISTENTES

Poder de negociacion del
cliente

SUSTITUTOS

Toda competencia, segun Porte, depende de las cinco fuerzas competitivas que

interactdan en el mundo empresarial:

e Amenaza de nuevos entrantes. Ingresar al mercado y aduefiarse de parte del mercado

asi sea disminuyendo costos o diferenciandose (Gonzales et al., 2003, p. 89).

¢ Rivalidad entre competidores. Incrementar su colaboracion en el mercado lanzando

nuevos productos, perfeccionando el servicio, disminuyendo sus costos, etc. (Gonzales et al.,

2003, p. 89).
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e Poder de negociacion con los proveedores. Ejercer una presion sobre las
organizaciones para incrementar el costo de los insumos, encareciendo el producto de la
organizacion (Gonzales et al., 2003, p. 88).

e Poder de negociacion con los clientes. Ejercer una presion sobre las organizaciones
para minimizar el costo del producto, perjudicando sus margenes de beneficio (Gonzales et al.,
2003, p. 88).

e Amenaza de productos o servicios sustitutivos. Minimizar la colaboracion del
mercado de las organizaciones, ya que tienen la posibilidad de ser mas baratos y con la época

podrian apropiarse del mercado (Gonzales et al., 2003, p. 89).

Esta herramienta permite conocer la intensidad de cada fuerza competitiva, que se define

por cada factor asociado a cada una de sus fuerzas.

1.2.3.2. Anadlisis Interno.

El diagnostico interno es el tercer nivel del diagndstico estratégico, su objetivo basico es
evaluar todos los niveles de la organizacion para determinar qué ventajas principales puede
utilizar la organizacion para lograr resultados estratégicos y las desventajas en las que deben

trabajar para eliminarlas.

El diagndstico interno posibilita estimar el valor de las fuerzas y debilidades por medio
de las amenazas y oportunidades que provienen del ambito. El diagnostico interno se ordena de

inicio anteriormente que el diagnostico externo (Alvarez, 2012).

El entorno interno incluye todas las fuerzas que funcionan dentro de la organizacion, y
estas fuerzas tienen un impacto especifico en la direccion del desempefio organizacional. Todos

los departamentos funcionales de la empresa tienen ventajas y desventajas que afectan a toda la
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empresa, por lo que se requiere conocerlas y asi poder tomar medidas pertinentes que ayuden a

mejorar el desempefio organizacional.

1.2.4. Herramientas para el Diagnostico Estratégico

Para el desarrollo de esta investigacion es necesario utilizar un conjunto de técnicas y
herramientas de diagndstico estratégico, en este apartado se mencionaran por separado y se

explicaran los objetivos que persigue su aplicacion.

1.2.4.1. Matriz de Evaluacion de los Factores Externos.
La matriz de componentes externos, segin David (2013) se usa para establecer qué
componentes posee el mas grande efecto en la compafiia (p.110). David (2013) detalla la

elaboracion de la matriz en cinco pasos:

1. Llevar a cabo una lista de los componentes criticos o determinantes para el triunfo
ubicados. Se tienen que integrar entre 10 y 20 componentes.

2. Conceder un peso relativo a cada elemento, de 0,0 (no es importante) a 1,0
(muy importante). El peso sugiere el valor relativo que tiene aquel elemento para
conseguir el triunfo en la compaifiia.

3. Destinar una calificacion de 1 a 4 a todos los componentes determinantes para
el triunfo.

4. Multiplicar el peso de cada componente por su calificacion para obtener una
calificacion ponderada.

5. Sumar los resultados ponderados para decidir el total ponderado de la

organizacion. (pp.110-111)
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Sin que importe el nimero de oportunidades y amenazas clave incluidas en una Matriz de
Evaluacion de Factores Externos (MEFE), el costo ponderado mayor viable para una compariia
es de 4,0 y el méas bajo viable es de 1,0. El costo ponderado total promedio es de 2,5 (David,

2013, p.111).

Un costo ponderado de 4,0 sugiere que una compafiia responde de forma sorprendente a
las oportunidades y amenazas presentes en su sector, en lo que un puntaje total de 1,0 supone que
las tacticas de la compafiia no aprovechan las oportunidades ni evitan las amenazas externas.

(David, 2013, p.111)

1.2.4.2. Matriz de Evaluacion de los Factores Internos.
La matriz de componentes internos posibilita evaluar cuales son los recursos

organizacionales que mas impactan en su desarrollo.

Proporciona una base para analizar las relaciones internas entre las areas de las empresas.
Es una herramienta analitica de formulacion de estrategia que resume y evalla las debilidades y

fortalezas importantes de la empresa (Trejo et al., 2016, p.10).

Para desarrollar la matriz, segun David (2013) se tienen que tener en cuenta los proximos

pasos:

1. Llevar a cabo una lista de los componentes de triunfo ubicados. La lista deberia
contener entre 10 y veinte componentes internos en general.

2. Conceder un peso entre 0,0 (no importante) a 1,0 (absolutamente importante) a
todos los componentes.

3. Conceder una calificacion entre 1 y 4 a todos los componentes a impacto de

indicar si el componente representa una postracion mas grande (calificacion = 1), un
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agotamiento menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una fuerza
mas grande (calificacion = 4) (Shum, 2018)

4. Multiplicar el peso de cada elemento por su calificacion.

5. Sumar las calificaciones ponderadas para establecer el total ponderado de la

organizacién. (p.150)

Segun David (2013) sea cual fuere la proporcion de componentes que se integran en una
matriz EFI, el total ponderado puede ir de un minimo de 1,0 a un mayor de 4,0, siendo la

calificacion promedio 2,5 (p.150).

1.2.4.3. Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA).

Para el desarrollo correcto de las estrategias competitivas elaboradas en este proyecto se
empled un andlisis FODA a la organizacién que es una herramienta administrativa, que permite
realizar un diagnéstico competitivo interno y externo de la empresa con relacion al entorno en la
cual ésta se desarrolla. Los resultados del analisis son fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la organizacion y mercado. (Cannice et al., pp.136-137)

Segun lo mencionado el andlisis FODA es un método que permite tomar decisiones
posteriores a la obtencién de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una

organizacion.

e Analisis externo. Se determinan amenazas y oportunidades del macro entorno, que
influyen de manera integral y directa en la operatividad de la empresa, como también al resto de
agentes tales como: socioculturales, demograficas, tecnoldgicas, econdémicas, ambientales y

politicas (David, 2013, pp. 200-201).
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¢ Anadlisis Interno. Se determina debilidades y fortalezas y en la actividad econémica de
la empresa, estas fuerzas controlables intervienen en el knowhow de la organizacion, y, en la
ejecucion de las actividades que determinan el desarrollo y crecimiento de la empresa mediante
el plan estratégico. Los factores que intervienen son: proveedores, competencia, grupos de

interés clientes, intermediarios entre otros. (David, 2013, pp. 200-201)

Esta herramienta es importante, porque permite analizar la situacion de la empresa en un
tiempo determinado, la informacion que proporciona coopera en el cruce de variables para

disefiar y determinar estrategias pertinentes.

1.2.4.4. Matriz de Posicién Estratégica y la Evaluacion de la Accion.
Segun David (2013) esta matriz consta de 4 cuadrantes en los cuales se sugiere si una
estrategia es conservadora, agresiva, competitiva o defensiva y cuél es la mas correcta para una

organizacién dada (p.204).

Los ejes de la Matriz de Posicion Estratégica y la Evaluacion de la Accion (PEYEA)
representan 2 magnitudes internas que son la fuerza financiera (FF) y ventajas competitivas (VC)
y 2 magnitudes externas seguridad del ambiente (EA) y fuerza de la industria (FI). Dichos 4
componentes son los cuatro determinantes mas relevantes de la postura estratégica general de la

organizacion. (David, 2013, p.204)

Segun David (2013) los pasos requeridos para elaborar una Matriz Posicion Estratégica y

la Evaluacion de la Accion (PEYEA) son:

1. Elegir cambiantes para todas las magnitudes.
2. Entregar una calificacion con un costo numérico de +1 (peor) a +6 (mejor) a

todas las cambiantes que conforman las magnitudes FF y FI. Conceder un costo numérico
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de -1 (mejor) a —6 (peor), a todas las cambiantes que constituye en las magnitudes VC y
EA.

3. Calcular la calificacion promedio de cada magnitud, se anotan las
calificaciones promedio de cada magnitud en el eje que corresponde.

4. Se suman ambas calificaciones del eje X para obtener una primera coordenada,
y se repite parael eje de las .

5. Dibujar un vector direccional de procedencia de la matriz PEYEA al punto
encontrado, para localizar en un cuadrante el perfil que la organizacion debiera buscar

para orientar su tactica. (p.204)

1.2.4.5. Matriz de la Gran Estrategia.
Esta matriz ademas llamada la matriz de la Estrategia Principal, se convirtio en un
instrumento famosa para desarrollar tacticas alternativas. Cada una de las empresas tiene la

posibilidad de ubicarse en uno de los 4 cuadrantes estratégicos. (David, 2013, p.213)

e Cuadrante I, las organizaciones que se hallan en este cuadrante permanecen en una
postura estratégica maravilloso.

e Cuadrante Il, las organizaciones deben evaluar a fondo su presente enfoque hacia el
mercado.

e Cuadrante Ill, las empresas compiten en industrias con incremento lento y poseen
posiciones competitivas bastante débiles.

e Cuadrante IV, los negocios poseen una postura competitiva fuerte; sin embargo,

permanecen en una industria que registra un incremento lento.
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Figura 2 Matriz de la Gran Estrategia

/ CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO \

Cuadranta Il Cuadrante |

1. Desarrollo de mercado. 8. Desarrollo de mercado.

2. Penetracion de mercado. 9. Penetracion de mercado.

3. Desarrollo de productos. 10.  Desarrollo de productos.
4. Integracién horizontal. 1. Integracién directa.

5. Desinversidn. 12 Integracién hacia atras.
6. Liquidacion. 13.  Integraclén horizontal.
14. Diversificacion
relacionada.
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
Cuadrante Il Cuadrante IV
4. Reduccion. 1. Diversificacion relacionada.

5. Diversificacion relacionada.
6. Diversificacién no relacionada.

2. Diversificacién no relacionada.
3. Empresas conjuntas.

7. Desinversion.
8. Liquidacion.

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

. /

Fuente: David, F. (2013), p. 190

1.2.5. Estrategias Competitivas

La estrategia competitiva se puede conceptualizar como la acumulacion de propiedades
internas que una comparfiia busca desarrollar para obtener y consolidar una postura mayor a las

organizaciones participantes (Banco Bilbao Vizcaya Argentina, 2012).

La estrategia competitiva consiste en tratar de lograr algin tipo de ventaja por sobre los

competidores (Kay, 2011, p.9).

La estrategia competitiva involucra la averiguacién de una postura competitiva

conveniente en un definido sector (Camison y Villar, 2009).

1.2.5.1. Estrategias Genéricas de Porter.

Las estrategias genéricas basadas en Michael Porter son un conjunto de estrategias

competitivas, que desean el desarrollo general de la empresa; de igual manera seglin las

50



definiciones expuestas, se puede plantear que las estrategias competitivas son una blasqueda y
adaptacion segun la necesidad de una empresa para crear valor a un determinado producto o
servicio satisfaciendo las necesidades del consumidor manteniendo su calidad. (David, 2013,

p.148)

1.2.5.1.1. Estrategia de Liderazgo en Costos.

Se refiere en la implementacion de instalaciones eficientes que permitan minimizar
costos de operacion, optimizar recursos de las areas de trabajo, disminuir gatos fijos, gastos
variables, disminuir costos en areas de investigacion y desarrollo, publicidad, distribucion y
fuerza de ventas. El liderazgo en costos trae rendimientos altos en promedio a la industria y

genera una barrera de entrada para los competidores. (Cannice et al., p. 146)

El liderazgo en costos, busca competir por bajos precio del producto, haciendo todo lo

posible en disminuir los costos unitarios.

1.2.5.1.2. Estrategia de Diferenciacion.

Hace que las caracteristicas y atributos del producto o servicio sea unico en la industria
que estd compitiendo, esta estrategia genérica le permite a la empresa tener la lealtad de sus
clientes y posicionamiento en el mercado, porque el producto que se ofrece es exclusivo, ademas
tiene altos rendimientos debido a que los compradores no disponen de productos sustitutos. (Hitt

etal., pp. 120 -121)

La diferenciacion se basa en ser distinto a la competencia, diferenciando los productos
propios sobre los ofertados por los competidores, con la intencion de poder cobrar un

precio superior. (Calidad, Innovacion, Satisfaccion del cliente) (Hitt et al., p. 121).
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1.2.5.1.3. Estrategia de Enfoque.

A diferencia de otras estrategias que buscan lograr sus objetivos en toda la industria, su
enfoque es brindar servicios sobresalientes a mercados especificos. Esta estrategia es basada en
el hecho de que las empresas pueden centrarse en segmentos de mercado especificos mejor que

las empresas que compiten en mercados mas grandes. (Cannice et al., p. 146)

Esta estrategia va dirigida a un conjunto de consumidores con servicios adicionales que

dan valor, y segmentos de mercado menos sensibles por productos sustitutos.

1.2.6. Mercado

Segun Kotler (2014) mercado es el conjunto de consumidores reales y potenciales de un
producto. Dichos consumidores comparten una necesidad o un quiero especial que puede

satisfacerse por medio de una interaccion de intercambio (p.8).

Para Stanton et al. (2007) definen el mercado como los individuos o empresas con
necesidades que saciar, dinero para gastar y voluntad de gastarlo (p.5). Por otro lado, el
Diccionario de la Real Academia Espariola (2020), en una de sus definiciones, menciona que el

mercado es el "conjunto de consumidores capaces de comprar un producto o servicio".

Tomado en cuenta las definiciones anteriores se puede concluir que un mercado es el
conjunto de compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un producto y/o servicio

que satisfaga una necesidad especifica y que cuentan con los recursos para hacerlo.

1.2.6.1. Tipos de Mercado.
Actualmente la economia actualizada se maneja con base al inicio de la separacion del

trabajo, donde cada individuo se especializa en la produccion de algo, obtiene una paga, y con su
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dinero consigue las cosas que requiere. Por lo tanto, los mercados abundan en la economia

actualizada (Kotler, 2014, p.10).

1.2.6.2. Cobertura de Mercado.
La cobertura del mercado segun Pujol (2016), es el porcentaje de consumidores que han
recibido los esfuerzos promocionales que hace una compafiia por medio de cualquier medio,

como por ejemplo anuncios en radio, interacciones publicas, visitas de un vendedor y otros.

Se debe considerar también que el estudio de mercado permite conocer las caracteristicas
y especificaciones del producto y/o servicio que desea comprar el cliente. Adicionalmente
permite conocer acerca del precio adecuado que estd dispuesto a pagar el consumidor y que

permitird competir dentro del mercado.

1.2.6.3. Segmentacion de Mercado.

Una segmentacion de mercado es necesaria para establecer el mercado correcto de un
producto o servicio, que segun Kotler y Armstrong (2012) es dividir el mercado en diferentes
grupos de consumidores en funcidn de sus necesidades, caracteristicas o comportamientos, los

cuales podrian requerir o preferir productos distintos (p.190).

Para la presente investigacion se considera segmentacion en dividir el mercado en grupos
de compradores mas pequefios con diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y

una combinacidn o estrategia de marketing diferenciada.

1.2.6.3.1. Tipos de Segmentacion de Mercado.
Segun Kotler y Keller (2012) afirman que no existe una sola manera de segmentar el
mercado y los profesionales deben probar diferentes variables de segmentacion para hallar la

mejor manera de estructurar el mercado (p.213). No obstante, los mercados tienen la posibilidad
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de ser segmentados sobre la base de 4 criterios, de la misma forma que se identifican en la Tabla

5.

Tabla 5. Tipos de Segmentacion de Mercado

Tipos De Segmentacién Caracteristicas

. El mercado es divido en unidades geograficas, como territorio,
Geograéfica ] ) ]
estados, localidades, barrios, etcétera.

Los clientes son clasificados llevando en importancia cambiantes
Demogréfica como: edad, sexo, nivel de instruccion, ingresos, estado civil,

creencia, profesion, etcétera.

El consumidor es clasificado de manera mas subjetiva. En aquel
Psicogréfica caso, son importantes los componentes como: valores, reacciones,

anhelos, opiniones, personalidad, estilo de vida.

El mercado es segmentado segun las propiedades de

comportamiento del consumidor frente a la compra.
Conductual
Son vigilados: situacién y frecuencia de compra, fidelidad de

consumo, nivel de uso, modo de implementacion.

Fuente: Kotler y Keller (2012), pp. 214 - 227

Elaborado por: (Espin K. 2021)

1.2.6.3.2. Pasos del Proceso de Segmentacion.
Segun Kotler y Keller (2012) una adecuada segmentacion de mercado, debe seguir los

siguientes pasos que se indican en la Tabla 6.
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Tabla 6. Pasos del Proceso de Segmentacion

Pasos

Descripcion

1. Segmentacion
basada en

necesidades

Agrupar a los consumidores en funcionalidad de sus
necesidades y beneficios semejantes que buscan para

solucionar inconvenientes especificos de los clientes.

2. ldentificacion del

segmento

Para cada segmentacion basada en necesidades,
determine su demografia, estilo de vida, distinguir y

hacer un comportamiento de uso identificable.

3. Atractivo del

segmento

Usar criterios preestablecidos para evaluar el
Ilamativo de cada segmento de mercado
(Crecimiento del mercado, magnitud de la

competencia e ingreso al mercado).

4. Rentabilidad del

segmento

Decidir la productividad del segmento.

5. Posicionamiento

del segmento

Generar una "propuesta de valor" y un plan de
posicionamiento para cada segmento. Los costos de
los productos se fundamentan en las necesidades y

propiedades unicas de los consumidores en este

segmento de mercado.

6. “Prueba acida”

del segmento

Generar un "guién de segmentacion™ para probar el
Ilamativo de la tactica de orientacién en cada

segmento

7. Estrategia de

marketing mix

Agrandar la estrategia de posicionamiento del
segmento de mercado para cubrir todos los puntos
del marketing mix: productos, costos, promociones y

reparticion.

Fuente: Kotler y Keller (2012), p. 231

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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1.2.6.3.3. Requisitos para una Optima Segmentacion.
Para que los segmentos de mercado sean Utiles para las organizaciones, Kotler & Keller

(2012) plantean el cumplimiento de los siguientes requisitos propuestos:

e Ser medibles, 0 sea, tienen la posibilidad de establecer puntos como la medida, el
poder adquisitivo y los contornos de los elementos de cada segmento (de forma estricta o
aproximada).

o Ser accesibles, que se logre llegar a ellos de manera eficaz con toda la mezcla
de mercadotecnia.

o Ser sustanciales, en otros términos, son lo suficientemente gigantes o rentables
para atenderlos. Un segmento de mercado deberia ser el conjunto més enorme de su tipo
y vale la pena posicionarlo por medio de planes de marketing personalizados.

o Ser diferenciales, un segmento de mercado deberia ser de forma significativa
distinto de otro segmento de mercado, respondiendo a diferentes ocupaciones de
marketing de una forma especifica.

e Ser accionables, tienen la posibilidad de hacer planes efectivos para atraer y

atender segmentos del mercado. (p. 231)

La segmentacion del mercado es una de las principales herramientas estratégicas de
comercializacion, su finalidad es identificar y determinar grupos con caracteristicas parecidas
(segmentacion) para que la empresa pueda utilizar sus esfuerzos y recursos (desde el marketing)

para obtener beneficios rentables.

Por esto, es importante que las organizaciones y empresas realicen una buena

segmentacion del mercado y escojan esos segmentos que cumplen requisitos basicos (medibles,
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disponibles, sustantivos y diferenciados). Asi, la compafiia y las empresas gozaran de los
resultados positivos de una eficiente segmentacion del mercado, que van a partir de mejorar su
imagen, demostrando congruencia con el término mercadeo hasta ser mas competitivos en el

mercado.

1.2.7. Ventas
La venta se puede definir como la operacién mediante la cual una persona transmite a
otra persona la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, a cambio de un precio determinado

(Véasquez, 2018, p.16).

La comercializacion es una de las ocupaciones mas pretendidas por organizaciones,
empresas 0 personas que dan algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, ya que su
triunfo es dependiente de manera directa de la proporcién de veces que realicen esta actividad,

de cuan bien lo hagan y que tan rentable les resulte realizarlo (Thompson, 2019).

Por otro lado, el Diccionario de la Real Academia Espafiola (2020), en una de sus
definiciones, menciona que la venta es el “contrato en virtud del cual se transfiere a dominio

ajeno una cosa propia por el precio pactado”.
Segun Melo (2020) una venta involucra al menos tres actividades:
e Cultivar un cliente potencial,
e Hacerle comprender las propiedades y ventajas del producto o servicio,
e Cerrar la comercializacion, o sea, concertar los términos y el costo.

1.2.7.1. Fases de la Venta.
Para Lopez, y Lobarto (2006) La venta es un proceso que se desarrolla de una forma

ordenada y secuencial (p. 52- 56), y por tanto tiene diferentes fases facilmente indispensables:
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Figura 3 Fases de la Venta

Proceso de

Negociacion
Comercial

LOCALIZACION Y CALIFICACION DE LOS
CLIENTES

Vv

ACERCAMIENTOAL CLIENTE

V

PRESENTACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Argumentacion

Vv

CIERRE DE LA VENTA

Fuente: Lopez, A. y Lobarto, F. (2006), p.52
Elaborado por: (Espin K. 2021)

1. Localizacion y calificacion de los clientes

e Localizacion de los clientes. Son clientes potenciales todas aquellas personas que

tienen necesidad de un determinado producto.

e Calificacion de los clientes. Una vez localizado los posibles clientes, se

realiza un listado y se analiza con el fin de hacer una valoracion a los mismos.

e Priorizacion de los clientes. Los clientes son calificados y/o valorados para

actuar sobre los més adecuados en el corto plazo. (L6pez y Lobarto, 2006, p.52)

2. Acercamiento al cliente. Con la lista de prioridades en la mano se procede a preparar

el acceso al cliente con el fin de lograr una entrevista de ventas. Este acercamiento se puede

descomponer en varias tareas:

e Conocimiento del cliente. Se busca toda la informacion posible sobre el cliente:

identificacion, peculiaridades y situacion comercial son los inputs de informacién que

pueden acercar al vendedor al conocimiento del cliente.

e Ubicacion del cliente en el mercado. Consiste en determinar cual es su
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posicién en el mercado, para determinarlas se analizan a los competidores a los que
compran y su comportamiento de consumo.

e Presentacion de la visita. Con toda la informacion disponible se realiza un
contacto con el cliente para preparar una visita o bien se le aborda por sorpresa (venta en
frio). (Lopez y Lobarto, 2006, p.53)

3. Presentacién del producto o servicio el argumento de ventas. Es la fase central del

proceso en la que el vendedor, sondea las necesidades del cliente, y le presenta el producto.

Para hacer mas eficiente esta fase se utiliza el llamado argumento de ventas. Es un
documento elaborado por el departamento de ventas o por el propio vendedor para apoyar la
operacion y que indica los puntos en que se debe incidir con mayor énfasis. (Lopez y Lobarto,
2006, p.55)

Segun Lopez y Lobarto (2016) el argumento de ventas se basa en la formula AIDA
(atenciodn, interés, deseo, accion) es decir debe captar la atencion, animar el interés, provocar el

deseo y promover la accion, y se concreta en un discurso (p.55).

4. Cierre de la venta. El cierre de la venta es el momento decisivo del proceso, es el
momento en que se concreta la operacidn, es decir cuando se consigue una venta o no. Por tanto,
no hay cierre de venta hasta que no se ha firmado la orden de pedido por parte del cliente. (Lopez
y Lobarto, 2006, p.56)

1.2.8. PYMES
Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas, que segun sus
ventas, capital social, numero de trabajadores y sus niveles de produccién o activo, exhiben las

caracteristicas de este tipo de entidades.

Las pequefias y medianas empresas ocupan un amplio espacio en el mercado, por lo que
deben cumplir con los requisitos establecidos para realizar sus actividades, lo que promovera el

desarrollo econdmico de todo el pais.
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El concepto de PYMES difiere alrededor del mundo. Sin embargo, en el Ecuador, el
Servicio de Rentas Internas (SR, s/f), las define como el conjunto de pequefias y medianas
empresas que, de acuerdo con su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su
nivel de produccién o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades

econémicas.

1.2.8.1. Caracteristicas de las Pymes.

Segun Servicio Ecuatoriano de Normalizacion (INEN, 2018) se conoce como Mipymes, a
las micro, pequefias y medianas organizaciones cuya naturaleza se establece por su orden
juridico (sociedades) o no juridico (persona natural); capital social, nimero de trabajadores,

volumen de ventas y su grado de activos, es de esta forma que son:

e Microempresa: aquella unidad provechosa que tiene entre 1 a 9 trabajadores y un costo
de ventas o ingresos brutos anuales equivalentes o menores de cien mil (US S
100.000,00) ddlares de USA de América.

e Pequefia compafiia: es aquella unidad de produccién que tiene de 10 a 49
trabajadores y un costo de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno (US $
100.001,00) y un millén (US S 1000.000,00) de délares de USA de Ameérica.

e Mediana compafiia: cuya unidad de produccion que tiene de 50 a 199
trabajadores y un costo de ventas o ingresos brutos anuales entre millon uno (USD
1°’000.001,00) y 5 millones (USD 5°000.000,00 dolares de USA de América). (INEN,

2018)

1.2.8.2. Importancia de las Pymes en el Ecuador.
Segun datos del Servicio de Rentas Internas, las pequefias y medianas empresas del pais

estan involucradas en la produccién de bienes y servicios, que es la base del desarrollo social del
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pais. Ya sea produccion, demanda, compra de productos o afiadiendo valor agregado, por lo que

se constituyen en una forma basica de crear riqueza y empleo.

Segun Carrillo (2019) en la economia nacional las PYMES poseen sus fortalezas en

fundamentalmente 4 puntos:

1. Contribucion a la economia: las PYMES representan mas del 90% de las unidades
productivas, brindan el 60% de las oportunidades de trabajo, participan en el 50% de la
produccion y brindan casi el 99% de los servicios que los ecuatorianos usan a diario.

2. Capacidad de adaptacion: al no contar con demasiados trabajadores, la
composicion organizativa de las pequefias y medianas organizaciones puede ajustarse
mas velozmente a los cambios econdmicos.

3. Innovacioén: las PYMES ecuatorianas son las creadoras de incontables
organizaciones

4. Distribucion de ingresos: en las pequefias y medianas organizaciones del
territorio, a diferencia de los puestos directivos en las monumentales organizaciones (los
sueldos de los directores ejecutivos son centenares de veces mas elevados que los de los
empleados ordinarios), los sueldos de los puestos directivos son méas cercanos a los de los
empleados de otras organizaciones. Esta peculiaridad de las pymes ayuda a repartir mejor

la riqueza en la economia.

En casi todas las economias de mercado, las pequefias y medianas organizaciones
conforman una gran parte de la economia. Contando con una flexibilidad mas amplia para
ajustarse a los cambios del mercado y hacer proyectos innovadores, que se van a convertir en

fuente de trabajo.
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1.2.9. Analisis Cluster
El analisis cluster es una técnica que permite clasificar a un sin nimero de datos en
grupos o conglomerados en funcién del parecido o similitud existente entre ellos (Fernandez,

2011).

1.2.9.1. Método Jerarquico
Parte de un conjunto de datos a ser clasificados, realizando particiones sucesivas

formadas por partes excluyentes que son representadas en un dendograma.

Un dendograma es una representacion grafica en forma de arbol que resume el proceso de

agrupacion en un andlisis de cluster (Fernandez, 2011).

Para la investigacion se trabajo con método jerarquico aglomerativo que segin Calvo
(2018) estos “parten de un conjunto de elementos individuales y van juntando los elementos que
mas se parezcan hasta quedarse con un niimero de cluster que se considere optimo” mediante el
Método de Ward, que fue propuesto por Ward en 1963 y es uno de los més utilizados en la
practica, teniendo por objeto maximizar la homogeneidad dentro de cada conglomerado. La
medida de similitud a base de la cual se formaron los grupos fue la distancia, esto es, las distintas
medidas entre los puntos del espacio definido por los individuos. La distancia euclidea al

cuadrado es la medida utilizada para la formacion de conglomerados en este trabajo y se expresa:

d(i, )2 = i(xik — x;,)? (Gutiérrez y Salama, 2012)

1.2.9.2. Método No Jerarquico
Clasifican el conjunto de datos segin un nimero de clister dado, se los conocen como
agrupacién de k-medias (k-means clustering). Este método permite asignar a cada observacion el

claster que se encuentra mas proximo en términos del centroide (media).
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1.3. Fundamentacion del Estado del Arte
En los dltimos afios se han identificado varios desarrollos en cuanto a estrategias
competitivas, procesos necesarios para lograr un mejor desempefio, mejorar las ventas y el

posicionamiento de marca dentro del mercado.

Se han tomado investigaciones desarrolladas por varios autores, los mismos que han

presentado importantes aportes en esta rama de estudio y que seran mencionados a continuacion:

Segun Porter (1980) en su libro Estrategia Competitiva, empieza por describir que cada
una de las organizaciones poseen tacticas competitivas, varias explicitas y otras implicitas y que

estas tacticas tienen que enfocarse hacia el ambito en que disputan el mercado.

Para Vargas (1999) muestra la iniciativa de Bueno Campos que es una totalmente nueva
perspectiva de las fuerzas competitivas del mercado. Primero con un reagrupamiento de las
fuerzas de Porter y después con la introduccion de 2 mas considerando puntos del dmbito

previamente simplificados o ignorados por Porter.

Segun Castellanos (2003) en su articulo “PyMES INNOVADORAS. Cambio de
Estrategias e Instrumentos” en €l se trabajan conceptos relativos a la originalidad como actividad
fundamental e integradora en el quehacer de una compafiia competitiva y se revisan los

resultados de diferentes estudios sobre originalidad.

Las PYMES tienen importantes ventajas competitivas, el tamario de estas empresas les
permite responder rapidamente a los cambios del entorno y promover su integracion como
eslabon en la cadena productiva; de igual manera en planes de subcontratacion nacionales o
internacionales, como intermediarias o proveedor final eficaz de productos y servicios, apoyando

el surgimiento de grandes empresas nacionales. (Castellano, 2003)
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El proposito de desarrollar el concepto de herramientas para pymes e innovacion es
sentar las bases de la innovacion para potenciar la relacion entre la competitividad y el quehacer

diario de las pymes. (Castellano, 2003)

La innovacion se refiere a la transformacion del conocimiento en nuevos productos,
NUEVOS Procesos Y NUevos servicios, que esta mas alla del alcance de la ciencia y la tecnologia: la
innovacion implica la exploracion y satisfaccion de las necesidades del cliente o usuario.

(Castellano, 2003)

En este articulo el autor puede concluir que el proceso de innovacion y creacion de
informacion y conocimiento de las pequefias y medianas empresas profesionales con fundamento
técnico parece verse afectado por mas o menos injerencias de propietarios profesionales y la

complejidad de los productos desarrollados.

Kim y Mauborgne (2005) estudiaron el fenémeno del Cirque du Soleil y crearon la teoria
de los Oceanos Azules, que en escasas palabras se apoya en modificar de un sector a otro donde
la competencia no existia, con el raciocinio de crear costo para un nuevo mercado con la

innovacion en productos o servicios.

Benitez (2012), en su trabajo “Evolucion del Concepto de Competitividad” el que aborda
el concepto y las teorias de la competitividad entre los afios 1980 a 2010 y establece la relacién
entre teorias propuestas por Porter, Philip Treacy y Fred Wierzema, y W. Cham Kim y Renée
Mauborgne; el mismo que concluye una metodologia para el disefio de estrategias competitivas

en un mundo globalizado y lanzando un desafio a los ingenieros industriales en América Latina.

Para inicio de esta investigacion se estudia el aporte que tiene Michael Porter acerca del

fendmeno de la competitividad, quien empieza por describir que cada una de las organizaciones
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poseen tacticas competitivas, varias explicitas y otras implicitas y que estas tacticas tienen que

enfocarse hacia el ambito en que disputan el mercado. (Benitez, 2012)

De igual manera en la investigacion Benitez (2012) nos menciona, Porter muestra 2
enfoques para el analisis de la competitividad de las compafiias, el primer enfoque lo componen
las 5 fuerzas que dirigen la competencia en un sector: a) Rivalidad entre organizaciones
existentes, b) Ingreso potencial de otras organizaciones, ¢) Amenaza de productos sustitutos, d)
Poder de negociacion de los consumidores, y €) Poder de negociacién de los proveedores.

(Benitez, 2012)

Y un segundo enfoque que examina las 6 barreras de acceso de nuevos participantes que
podria desarrollar la compafiia tomando en cuenta la zona a que pertenece, siendo éstas: a)
Economias de escala, b) Diferenciacion del producto, ¢) Necesidad de capital, d) Precios del
cambio, e) Ingreso a los canales de reparticion, y f) Desventajas del precio libre de la escala.

(Benitez, 2012)

Al analizar las estrategias que pueden adoptar las empresas para afrontar la
competitividad y las barreras de entrada, Porter propone tres estrategias genéricas, que son: a)
Liderazgo en el costo total, b) Diferenciacién y c) Enfoque; las mismas que serén utilizadas

dependiendo la necesidad de cada empresa.

Continuando con la investigacion Benitez (2012) analiza las teorias de Treacy y
Wierzema que comenzo debido al surgimiento de la competitividad de nuevos pequefios actores
que cuestionaron los lucrativos segmentos del mercado y finalmente explicaron la existencia de
disciplinas de valor. En esencia lo que estos dos autores hicieron fue dar una metodologia para la

diferenciacion y segmentacion ya propuestas por Porter.
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Treacy y Wierzema aprender algunas organizaciones del mercado pudieron concluir que
estas organizaciones habian limitado el foco de sus negocios, en lugar de ampliarlo como lo
hacian las participantes, se enfocaron a dar un costo mayor a sus consumidores online con lo cual
ellos llamaron disciplinas de costo y que eran 3: a) excelencia operativa, b) intimidad con el

cliente y, c) liderazgo del producto. (Benitez, 2012)

Para finalizar el autor de este articulo analiza el modelo de Cham Kim y Mauborgne
quienes plantean la idea, si se quiere conseguir una cierta competitividad a largo plazo, es
necesario dejar de lado la competencia destructiva entre empresas, que se consigue ampliando el
ambito de negocio y creando valor a través de la innovacion. A diferencia de Porter, la estrategia
se centra en la competitividad de los campos industriales tradicionales de la empresa, donde
recomiendan abandonar este campo y adentrarse en otros campos a través de productos o

servicios innovadores. (Benitez, 2012)

La propuesta de Chan Kim y Mauborgne se fundamenta en el analisis de las figuras de
océanos rojos y océanos azules, enfocandose en este Gltimo y concluyendo que en lugar de dejar
que el ambito defina su tactica, la compafiia deberia llevar a cabo una que defina su &mbito. La
iniciativa de dichos autores se fundamenta en 4 principios que son: a) Producir nuevos espacios
de consumo, b) Centrarse en la iniciativa universal, no en los numeros, ¢) Ir méas alla de la

demanda que existe y, d) Garantizar la viabilidad comercial del océano azul. (Benitez, 2012)

“La estrategia del Océano Azul es un enfoque innovador respecto a la tactica de
diversificacion de Porter y a la de Treacy y Wierzema, que si bien las combina impulsa la salida

de mercados enormemente competitivos” (Benitez, 2012, p.81).

66



A juzgar por la evolucion propuesta, esta pregunta es apropiada: ¢En qué tipo de mundo
estaremos en los préximos afos? Y luego preguntese, ;cOmo haran las empresas para ser
competitivas? La competitividad probablemente estarda dada o puede deberse a la mayor
capacidad de generar oportunidades para mejorar las condiciones de vida de los seres humanos

de manera indiscriminada.

En su investigacion Benitez (2012) concluye en su investigacion que la competitividad
futura estd relacionada con habilidades y conocimientos sobre temas socioeconémicos,
ambientales y politicos adquiridos en la investigacion. Utilizaran estas habilidades y
conocimientos en los campos de la gestion y la produccion para disefiar estrategias para lograr el
desarrollo sostenible y mejorar su posicidn en una sociedad; sin embargo, es fundamental tener

altos estandares éticos y un compromiso colectivo que trascienda los intereses individuales.

Boyd y Koles (2018) en su articulo “An Introduction to the Special Issue “Virtual Reality
in Marketing”: Definition, Theory and Practice”, la realidad virtual es una tecnologia emergente
de interés para los mercadologos, basada en: la novedad, la incertidumbre, la complejidad y el
posible conflicto que presenta para el marketing, el 7% de las empresas poseen realidad virtual y
el 23% la implementaran en los proximos 3 afios el 64% de las empresas que los han

implementado, la toman como una practica experimental.

Garcia et al., (2021) en su articulo “Administracion de inventarios en Industria 4.0 un
desafio para las pequefias y medianas empresas- PYMEs”, nos indica acerca de un estudio
documental sobre la gestion de inventarios en la industria 4.0 y como la misma representa un

reto para las pequefias y medianas organizaciones.
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El enfoque de Industria 4.0 es combinar la produccion, la tecnologia de la informacion e
Internet, de esta forma las tecnologias de la informacion y la comunicacion mas nuevas se

combinan en la Industria 4.0 con los procesos industriales clasicos. (Garcia, et al., 2021)

En consideracion a lo mencionado es necesaria la aplicacion de estrategias competitivas
dentro de las empresas, ayudandolas a descubrir sus propias ventajas, desarrollar nuevas
funciones y aprovechar diversas oportunidades para evitar los riesgos y amenazas existentes,

creando asi una ventaja competitiva sostenible, ayudandole a posicionarse en el mercado.

1.4. Conclusiones Capitulo |

e En los antecedentes se pudo conocer a través de diferentes articulos temas de
investigacion relacionados con el tema actual, al igual que diferentes estrategias competitivas
propuestas dentro de sectores econdmicos y casos practicos en los que han sido estudiados;
encontrando en ellos una guia para desarrollar la presente investigacién y proponer adecuadas
estrategias competitivas para la empresa “Cereales La Pradera” lo que permitira mejorar la
comercializacién de sus productos al igual que optimar sus procesos internos, logrando obtener
un mejor posicionamiento de la marca dentro del mercado.

¢ De la fundamentacion epistemolégica se pudo revisar varias fuentes bibliogréficas en
la que se mencionan definiciones acerca de estrategias, segmentacion y diferentes tipos de
estrategias que se podran poner en practica dentro de la entidad al igual que conocer los
procedimientos con los que se desarrolla el informe de investigacion.

e Dentro de la fundamentacion historia del arte no se pudo indagar mucho al respecto
debido a que en el transcurso del tiempo las estrategias propuestas por Porter han seguido siendo
utilizadas hasta la actualidad; sin embargo, se pudo conocer una herramienta que permite ofertar
los productos y/o servicios mediante una red electronica.
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e El desarrollo de las TIC's es fundamental en un entorno complejo y altamente
competitivo, es por eso que el Management 4.0 se lo considera importante ya que permitira

combinar la produccion, tecnologia e internet con los procesos industriales tradicionales.
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CAPITULO Il
PROPUESTA
2.1. Titulo de la Propuesta
Estrategias competitivas que mejoren la comercializacion de los productos de la empresa

“Cereales La Pradera”.

2.2. Objetivos

2.2.1. General

Mejorar la comercializacion de productos de la marca “Cereales La Pradera”, mediante
estrategias competitivas.
2.2.2. Especificos

e Elaborar un diagnoéstico interno y externo de la Empresa “Cereales La Pradera”

e Definir los segmentos de mercado méas atractivos para la comercializacion de los
productos de la empresa.

e Disefiar estrategias competitivas para la comercializacion de los productos de la
empresa “Cereales La Pradera”.
2.3. Justificacion

En la actualidad para que una empresa tenga éxito es importante llegar a sus
consumidores de forma efectiva y precisa, es por ello que se debe considerar todos los factores
internos y externos; en especial la parte de potencializar las ventas, con buenas estrategias y
promociones que incentiven al consumo de los productos.

Segun lo expuesto, esta realidad se evidencia en la globalizacion y la creciente
competitividad que hoy dia enfrentan las empresas en todos los niveles, esto ha ocasionado

grandes desafios para posicionarse y mantenerse en las preferencias de los mercados, lo cual
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expone que las organizaciones no puedan escatimar esfuerzos y recursos para asegurar un
crecimiento sostenido que les permita garantizar los niveles de rentabilidad exigidos por sus
inversionistas o duefios.

El mercado en el que se desenvuelve “Cereales La Pradera” es cada vez mas competitivo,
es por esta razon que nace la necesidad de desarrollar estrategias de comercializacién que
beneficien al crecimiento de la organizacién, para mantener una ventaja competitiva en el sector
manufacturero de la provincia. Con la creacion de estrategias competitivas permitira orientar los
recursos de manera clara hacia objetivos y metas definidas; de tal manera que es necesario
desarrollar un plan de comercializacion a mediano y corto plazo, que permita dar a la empresa

una direccion mejor definida.

La empresa ha logrado permanecer en el mercado desde hace 35 afios iniciando sus
actividades con el Sr. José Simon Amador, quien se inspiré en su hijo para construir en un
pequerfio terreno en la parroquia de Belisario Quevedo de Latacunga, un almacén de 500 metros
cuadrados. Ahi se genera el primer lote de arroz de cebada, con el nombre de la hacienda donde

se cultivo el suefio “La Pradera”; incursionando de esta forma en el mercado.

La propuesta de desarrollar estrategias competitivas, no solo es pensada en el beneficio
que obtendra la empresa con esta investigacion, sino también en el beneficio de los clientes a los
cuales busca seguir llegando, asi como a nuevas familias, y de esta manera seguir creciendo en el

mercado, apoyando el desarrollo del pais a través de la generacion de empleo.

2.4. Desarrollo de la propuesta
2.4.1. Elementos que la Conforman
Como parte de los elementos que constituyen la propuesta, en primer lugar, se describe la

situacion de la empresa “Cereales La Pradera”, realizando un andlisis de los factores externos e
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internos de la empresa, de manera que se puedan determinar los aspectos positivos y negativos
del entorno y de la organizacion; asi como las fortalezas y debilidades de las areas internas, que
ayudara a proponer estrategias y formular un plan de accion para mejorar su desempefio y

aumentar su rentabilidad.

Posteriormente con los resultados obtenidos de las encuestas, se logré establecer
estadisticamente pautas que permitiran el desarrollo de estrategias, al igual que la adecuada
segmentacion de mercado para la comercializacion y posicionamiento de los productos de la

empresa “Cereales La Pradera”, mediante el andlisis cluster.

2.4.1.1. Diagnostico situacional.

Nombre de la empresa: Cereales La Pradera

Ubicacidn: Ecuador — Latacunga — Parroquia Belisario Quevedo

Actividad econémica: Molienda de cereales, produccion de harina de: trigo, avena,

maiz y otros cereales.

2.4.1.1.1. Analisis Situacional Externo.

El propdsito de este analisis es determinar las oportunidades y amenazas en el medio en
el que opera la empresa “Cereales La Pradera”, y examinar los factores macro y micro

ambientales que afectan el entorno en el que se desenvuelve.

2.4.1.1.1.1. Andlisis del Macroambiente.
El proposito principal de diagnosticar el entorno macro es identificar y predecir varios
factores externos que afectan a la empresa, como las tendencias de comportamiento actuales y

futuras.
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Los factores externos estan en constante cambio, por lo que la empresa debe poder
adaptarse a estos cambios y a su entorno, con respecto a los factores politicos, econdémicos,

sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que influye directamente en la misma.

1. Factor Politico.

e Situacion Politica Actual. - Ecuador ha vivido innumerables crisis politicas, en
particular, durante los ultimos cuarenta afios luego del retorno al orden democratico. Entre 1997
y 2007 el pais tuvo ocho presidentes y, durante la década comprendida entre 2007 y 2017,
solamente uno, Rafael Correa. Luego del mandato de este, Lenin Moreno asumio el poder entre
2017 y mayo de 2021, con un tono de transicion que se reflejo en la orientacion que tuvieron la
economia, la politica y las libertades. (Rivadeneira, 2021)

En la actualidad con el cambio de gobierno dirigido por Guillermo Lasso el cual
promueve una economia de libre mercado y abierta al mundo, fiscalmente responsable para
lograr un crecimiento sostenible y generar empleo, como la mejor forma de crear oportunidades
para todos (Lasso, 2021).

Toda esta situacion genera una oportunidad a largo plazo para las empresas ecuatorianas,
entre ellas la empresa “Cereales La Pradera”.

e Forma del Gobierno. - “El Ecuador es un Estado constitucional de derechos y
justicia, social, democréatico, soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y
laico. Se organiza en forma de reptblica y se gobierna de manera descentralizada.” (Constitucion

de la Republica de Ecuador, 2008).

Segun la Constitucién, el poder del estado se divide en cinco funciones: Legislativa,

Ejecutiva, Judicial, De Transparencia y Control Social y Electoral.
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Al manejar una forma de gobierno democréatica, es favorable para actividades

comerciales internacionales para la empresa.

» Politicas Gubernamentales. - En el articulo 280 de la Constitucion de la Republica
de Ecuador (2008) se establece que “El Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021” es el
instrumento al que se sujetardn las politicas, programas y proyectos publicos cuya version esta
vigente.

Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2017) en el Plan Nacional de
Desarrollo nos menciona el objetivo 5 de “Impulsar la Productividad y Competitividad para el
Crecimiento Econémico Sustentable de Manera Redistributiva y Solidaria”. Lo cual ayudara a la
empresa “Cereales La Pradera” a seguir creciendo en la comercializacion de sus productos a
nivel nacional.

De igual manera en el Plan Nacional de Desarrollo emitido por la Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo (2017), el objetivo 5 se cumplira a través de la politica 5.5. que nos
menciona impulsar la productividad, competitividad y calidad de los productos primarios y de
esta forma contar con disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para desarroll6 de la
industria agricola, pecuaria, acuicola y pesquera sustentable con enfoque a saciar la demanda
nacional y de exportacion. Dando asi una ventaja para la empresa “Cereales La Pradera” en la
comercializacién de sus productos.

e Politicas de Comercio Exterior. - La politica de comercio exterior de un pais como
Ecuador debe integrarse a la politica de desarrollo nacional, que promueva el crecimiento
sostenido de la inversién, la produccion y la productividad, el crecimiento del empleo y la

creacion de exportaciones de manera armonica y de largo plazo. (Luna, 2017)
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e Alianzas politicas internacionales. - El territorio participa en algunas alianzas y
empresas tanto regionales como internacionales, debido a lo cual ha suscrito diversos aparatos de
derechos, procesos, entre otros; que respaldan la insercion politica del Ecuador a grado universal
(Cancilleria del Ecuador, 2006). Considerando a este elemento como una ventaja para la
situacion social, politica y econémica en el pais.

e Estabilidad y Riesgo Politico. - Pese a que actualmente existen serias denuncias de
corrupcién dirigidas hacia altos personeros de gobierno. Verdesoto (2017) al ser dirigidos en los
ultimos afios por el mismo tipo de gobierno, la nueva eleccion presidencial se puede considera
que existira un reducido riesgo politico, tomando como un elemento favorable para la produccion
y comercializacion de productos de la empresa.

2. Factor Econdmico

La situacion econdmica de Ecuador puede reflejarse en diversos indicadores como el PIB,
la inflacién y las tasas de interés, que ademas de ser los principales indicadores de la economia

del pais, también pueden tener un impacto en las empresas de alimentos.

e Producto Interno Bruto (PIB). - El afio 2020 se caracterizd por la suspension
temporal de actividades productivas, debido a la pandemia del covid-19 y la paulatina
recuperacion de los principales socios comerciales del pais. Afectando a la economia ecuatoriana

con una reduccion del 7,8% durante ese afio. (Banco Central del Ecuador [BCE], 2020)
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Figura 4 Producto Interno Bruto
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Segln el BCE (2021) para este afio existird una proyeccion de crecimiento del 2,8%
basada en una continuidad del programa con el Fondo Monetario Internacional (FMI), el
crecimiento econodmico de las principales economias mundiales y la expectativa en la vacunacion
generalizada de la poblacién ante el covid-19.

De igual manera nos menciona que existird una leve recuperacion en el consumo de los
hogares; teniendo en cuenta estos porcentajes debemos considerar que la empresa “Cereales La
Pradera” podra mantener sus ventas.

¢ Inflacion. - Como se indica en la Figura 5 la inflacion anual de precios de mayo de
2021 alcanz6 -1,13%; como referencia, el mismo indicador en mayo de 2020 fue del 0,75%. Para
este mes, fue el primero en presentar una inflacion positiva del 0,08% después de haber pasado
diez meses consecutivo en el que la inflacion era negativa en Ecuador.

Teniendo en consideracion que el Indice de Precios al Consumidor (IPC) es menor al 1%

se considera una oportunidad para la empresa.
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Figura 5. Inflacion
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Fuente: Instituto Estadisticas y Censos INEC, (2021)

e Tasa de Interés Activa.- En la Figura 6, se detallan los porcentajes de la tasa de
interés que ofertan las instituciones financieras para el sector productivo Pymes, la tasa activa se
encuentra en un maximo de 11,83% y en un minimo de 10,02% haciendo referencia al afio
anterior, en terminos de financiamiento este afio o durante este periodo, esto representa una
amenaza para las ambiciones financieras de la empresa debido a la variacion e incremento para el
pago de interés si la empresa desearia acceder a un préstamo.

Figura 6 Tasa de Interés Activa
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Tasa de Interés Pasiva. - Como se observa en la Figura 7, la tasa ha tenido su

variabilidad en el tiempo, siendo la mas alta de 7,24% en el 2020, hasta un 5,54% en la
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actualidad como la segunda tasa méas baja del periodo y muestra una cierta tendencia a la baja,
segun el porcentaje ofertado por los bancos se puede considerar una oportunidad para la

empresa, ya que este tendra un porcentaje de incremento de su capital que se encuentre colocado

en las diferentes instituciones bancarias.

Figura 7 Tasa de Interés Pasiva

X o «©
800% 1 X X B & ° o = S = R e o -
N D S A o & o 0 g9 o R > X o © ©
N N N o~ 0 QM0 o, 5 S X X X
7,00% 1 5 S <& o O S o N oS g S
WA 16 o © ) O g © © 6 - 0 o L MM
[ToRTe! © 65 o5 g 00
6,00% - © 6w 5w
5,00% -
4,00% -
3,00% -
2,00% -
1,00% -
0,00% -
O O 0O O 0O 0O 0O 0 O O O O H A A A
N g g g g g g g gg g o
b O = = 3> & = 0 B >0 0 a = = >
s S S © 2 S S
T & g ® g 2= 8 o0 2T 5 & cw g

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: (Espin K. 2021)

¢ Riesgo Pais. - Con los resultados de las elecciones, el panorama del pais se aclar6
parcialmente; la victoria de Lasso les dio tranquilidad a los inversionistas, 1o que se reflejo en la
caida dramaética del riesgo pais; considerando que este es un indicador bastante volatil y puede
verse afectado con una decision politica, el precio del petrdleo o las leyes que se aprueban.

El riesgo pais actual del pais es de 774 puntos manteniendo una cierta tendencia a la baja,
siendo este un aspecto positivo para la empresa ya que le permitird tener mayo seguridad al

momento que desee realizar una inversion.
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3. Factor Socio-cultural

Dentro de este entorno se establecié que los productos que comercializa la empresa son
ofertados a todo tipo de clientes dentro del mercado, por lo que independientemente de sus
expectativas, nivel de educacion, creencias y costumbres, los productos satisfacen las
necesidades requeridas por el consumidor. Sin embargo, la empresa debe considerar al
desempleo y subempleo en este entorno ya que afecta las decisiones de compra de las personas,
por lo que la empresa debe tenerlas en cuenta a la hora de implementar proyectos futuros para

tomar la mejor decisién de inversion.

e Patrones de Consumo. - Este punto se refiere a caracteristicas en el consumo de
productos y servicios en el pais. Segin un estudio realizado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censo (INEC, 2012) indica que en promedio un 24,4% de los gastos de los hogares
corresponden a la adquisicion de alimentos y bebidas no alcohdlicas (en donde se encuentran los
productos a base de cereales, harinas y/o granos secos), rubro que ocupa, por mucho, el primer
lugar en los gastos de los hogares. (INEC, 2012)

Lo descrito representa un aspecto favorable para la comercializacion de productos de la

empresa “Cereales La Pradera”.

e Desempleo. - Como se observa en la Figura 8, la tasa de desempleo se ha ido
incrementando desde el afio 2018 de 3,70% hasta el 6,30% en la actualidad, este indicador apoya
la teoria de que la economia ecuatoriana se encuentra en un periodo de crisis debido a los
confinamientos y la crisis por la pandemia COVID -19 que afectd directamente a las empresas
debido a que “1,8 millones de ecuatorianos pasen a vivir en la pobreza (con menos de 85,05

dolares mensuales) (Roa, 2021)”. En los ultimos tres afios, el aumento paulatino de la tasa de
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desempleo ha hecho que las personas pierdan poder adquisitivo, lo que influye directamente a la
demanda de productos y servicios (INEC, 2021).

Figura 8 Tasa de Desempleo
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e Subempleo. - En la Figura 9 nos indica que la tasa de subempleo para el afio 2020 es
de 22,70% y para este afio de $23,10% teniendo un decremento de 0,40%.

Figura 9 Tasa de Subempleo
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Estos dos puntos son considerados una amenaza para las empresas, por lo que el
desempleo o subempleo conducira a una reduccion en los ingresos de los ecuatorianos o que
trabajan, pero los ingresos no son suficientes para vivir un estilo de vida que se adapte a todas las
necesidades.

En la actualidad “La pandemia deja al 83 % de los trabajadores en Ecuador en el
desempleo o con condiciones precarias (Espana, 2020)”; la pandemia golpeo el mercado laboral
aumentando asi la tasa de desempleo y subempleo para finales del afio 2020, aunque el gobierno
implemento la Ley Humanitaria esta no evito despidos masivos e injustas liquidaciones para los
trabajadores de los diferentes sectores productivos. (Carrefio, 2020).

La crisis que vivio el pais dejo un gran nimero de personas en el desempleo, lo que afecta
negativamente a la empresa, debido a que existird una disminucion en la demanda de productos
empacados prefiriendo el no adquirirlo o hacerlos de forma informal en el mercado.

e Entorno Demografico. - Este factor es muy importante en la investigacion porque se
puede estudiar el tamafio de la poblacion, edad, género, raza, ocupacion, ingresos y otras
estadisticas para comprender el mercado objetivo de la empresa “Cereales La Pradera” para
atraer nuevos clientes y aumentar asi su cartera real de clientes.

Segun el INEC (2010) la poblacion de Ecuador, las proyecciones, mantiene un
crecimiento promedio anual de 1,6%. En la Figura 10 se indica el crecimiento proyectado entre

2010y 2020:
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Figura 10 Crecimiento Poblacional Proyectado
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La tasa de crecimiento de la poblacién se considera una oportunidad para el desarrollo de
la empresa porque muestra el crecimiento potencial de la demanda de sus productos.

4. Factor Tecnologico

La tecnologia juega en la actualidad un papel importante en la gestion empresarial a
escala global y se ha convertido en una herramienta basica para que las empresas mejoren la

eficiencia, la eficiencia y la competitividad.

e Automatizacién de procesos. Las empresas, tras la pandemia se han visto en la
necesidad de adaptar procesos automaticos y modelos de optimizacion de recursos para mejorar
la operatividad interna de la misma.

e Comercio en Linea. Hoy en dia, poder personalizar y mejorar la experiencia de
compra es fundamental, y esta forma comercial a través de la tecnologia puede lograr este

objetivo. Ahora, los consumidores quieren una experiencia de compra mas sencilla y rapida.
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Actualmente, la publicidad a través de sitios web es la plataforma méas popular, esta
situacion trae oportunidades para la empresa, porque si el mercado entiende la tecnologia, le sera
mas facil a la empresa promocionar sus productos o servicios a través de Internet de manera mas

amplia.

La empresa “Cereales La Pradera”, ha adquirido maquinaria con tecnologia de punta
adecuada para la produccién, escogido y empacado del producto, cumpliendo con las

necesidades del consumidor ofertando producto de calidad al mercado.

Es importante considerar que para los proximos afios a nivel nacional las empresas
contaran con un centro de desarrollo tecnoldgico para alimentos y bebidas, denominado Food
Task Center (FTC), lo que es una oportunidad para las empresas ya que mejorara la
competitividad del sector a través de innovaciones tecnoldgicas y productivas; permitiendo la

generacion de nuevos productos, empaques y modelos de negocios. (El Telégrafo, 2020)

Ante la emergencia sanitaria por el COVID-19, el Ministerio de Telecomunicaciones y de
la Sociedad de la Informacion tomo importantes decisiones, por medio del uso de las TIC, para
apoyar a la ciudadania frente a posibles contagios. (Red de gobierno electrénico de América

Latina y el Caribe [REDGEALC], 2020)

Durante este tiempo de pandemia se garantizo el abastecimiento de viveres, medicinas y
bienes de higiene personal a través de empresas de bases tecnoldgicas, como plataformas de
entrega a domicilio y servicios de mensajeria. De igual manera se establecid el acceso a internet

fijo en hogares por la aplicacion de teletrabajo y educacion virtual.

Como se menciond la aplicacion de TIC’s en la actualidad jugo un papel fundamental en

el funcionamiento de diferentes organizaciones mediante su modalidad de teletrabajo,
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permitiendo que las empresas puedan seguir con sus operaciones habituales durante este tiempo
de crisis, siendo un punto favorable a la empresa que no ceso sus actividades diarias de
produccion y comercializacion de productos a nivel nacional, permitiendo ofertar sus productos

mediante medios tecnoldgicos.

5. Factor Ecolégico
En la actualidad las empresas y el medio ambiente se relacionan de manera clara, es por

ello que para este entorno se debe considerar:

e Normas de proteccion al medio ambiente. Segun la Constitucion de la Republica de
Ecuador (2008) en cuanto a las leyes y reglamentos relacionados con la proteccion del medio
ambiente, cabe sefialar que incluso las normas constitucionales tienen ventajas relacionadas con
el tema, y en comparacion con constituciones anteriores o constituciones de otros paises,
representa un elemento de innovacion con el tema ambiental.

De acuerdo con la Constitucion, se ha disefiado o actualizado la "Ley de Gestion
Ambiental" y otras normativas, e incluso se ha modificado el "Cédigo Penal Organico Integral®,
imponiendo severas sanciones a las infracciones ambientales. Ademas, existen diversos planes
de ordenamiento territorial de GAD (Gobierno Autonomo Descentralizado), para el control y

monitoreo del Ambiente.

Es por ello que el pais en conformidad con el Art. 20 de la Ley de Gestibn Ambiental
segun Davila (2006) nos manifiesta que para el principio de toda actividad que suponga riesgo

ambiental se debera contar con la licencia respectiva, otorgada por el Ministerio del ramo.

La empresa “Cereales La Pradera”, al contar con Licencia Ambiental mejora su imagen

frente a los clientes porque sabrdn que es una empresa responsable y amigable con el medio
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ambiente en el cual desarrolla sus actividades, teniendo control con la emisién de gases, ruidos y

desechos en la parroquia que realiza sus actividades industriales.

6. Factor Legal
El entorno legal incluye diversas leyes, normativas y opiniones de instituciones publicas
y grupos de poder, que tienen un impacto positivo o negativo en las actividades de la empresa,

facilitando o restringiendo su funcionamiento.

Entre la normativa ecuatoriana vigente que regula a las empresas productivas, y en el

caso de estudio sobresalen los siguientes:

e Cddigo de Comercio, regular las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones
productivas, comportamientos comerciales y contratos.

e Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, COPCI, el cual rige a
toda las personas naturales y juridicas y demas maneras asociativas que desarrollen una actividad
provechosa, en cualquier parte de la region nacional.

e Cadigo del Trabajo, regula la interaccién entre trabajador y empleador y se utilizan a
distintas posibilidades y condiciones de trabajo.

e Ley de Gestion Ambiental, la cual impone a cada una de las organizaciones e
industrias a proteger el medio ambiente, la diversidad bioldgica y el patrimonio del territorio a
medida que hacen cada una de sus funcionalidades.

e “Cereales La Pradera” al ser una empresa de alimentos dedicada a la comercializacion
de productos enfundados de cereales, harinas y granos secos se ve regida de igual manera por:

e La Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria [ARCSA], (2015)

quien expide la Normativa Técnica Sanitaria Para Alimentos Procesados, Plantas Procesadoras
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De Alimentos, Establecimientos De Distribucion, Comercializacién, Transporte Y
Establecimientos De Alimentacion Colectiva.

e Normas de calidad alimenticias para consumo humano, Normas del Instituto
Ecuatoriano de Normalizacion [INEN].

En medio de la emergencia sanitaria que atravesaba el pais por la Covid-19 la asamblea
nacional aprueba la Ley Humanitaria que afecto a todos los trabajadores del pais, viendo esto
como una amenaza para la empresa, debido a que gran cantidad de trabajadores reducirian su

jornada laboral al igual que sus ingresos.

Como se ha mencionado la empresa debe regirse a diferentes leyes y normas establecidas
por el gobierno nacional. Por lo que siempre debe estar pendiente del entorno politico que
acrediten el desarrollo de sus actividades comerciales, por lo que la empresa se encuentra afiliada
a la Camara de Industriales de Cotopaxi quien la mantiene informada de los cambios politicos y

legales que exista a nivel nacional y afecta directamente a la empresa.

1.1.1.1.1.1.1. Analisis del Microambiente
El estado de competencia de una organizacion depende de cinco fuerzas competitivas.

Estas fuerzas combinadas determinan los beneficios potenciales para la empresa.

1. Amenazas de posibles entrantes. Al intentar ingresar una nueva empresa en el
mercado, puede encontrar barreras de entrada como falta de experiencia, lealtad del cliente,
necesidad de grandes cantidades de capital, falta de canales de distribucion, falta de insumos,
saturacion del mercado, etc. dificultando su ingreso a si esta oferte productos de mejor calidad o

con precios mas bajos que los productos existentes.
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La creacidn de nuevos competidores en la empresa molinera en la ciudad de Latacunga es
facil debido a que la misma se rige por una economia libre. De igual manera los nuevos
competidores para lograr entrar al mercado y dar a conocer sus productos, utilizan técnicas de

reduccion de costos y promociones.

2. Rivalidad entre Competidores Existentes. “Cereales La Pradera” brinda a sus
clientes productos de la mas alta calidad, pero al mismo tiempo, en su entorno empresarial, se ha

observado que existen muchas empresas que ofrecen los mismos productos.

Actualmente en el pais, existen algunas marcas registradas de productores y vendedores
de harinas, cereales y granos secos que estan destinados para el consumo masivo, al ser
alimentos de primera necesidad y que son distribuidos a nivel nacional han logrado posicionarse
en el mercado a través de técnicas y herramientas publicitarias, destacandose dentro del canton
algunas como: Prodicereal S.A., Molinos Oro Blanco, Del Sur, Mas Corona y productores

locales.

3. Productos Sustitutos. La existencia de productos alternativos cercanos representa una
fuerte amenaza competitiva para cualquier empresa porque limita el precio de sus productos y su
rentabilidad.

Para el caso de estudio los productos sustitutos que afectan directamente a la empresa son
elaborados y comercializados por la competencia y que se diferencian por su calidad y/o precio.
Estos tienen establecidos ya una participacion dentro del mercado, presentes en perchas de los

diferentes puntos de distribucion de las cadenas nacionales del Ecuador.

Entre sus principales competidores y que cuentan con productos similares, aunque no

todos tienen las mismas lineas de produccion son los siguientes:
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Tabla 7. Competidores y Productos Sustitutos

PRODUCTOS
COMPETENCIA
SUSTITUTOS
Quaker
Avena
Ya
Del Sur
Granos (Fréjoles, Don Chicho
canguil, garbanzo) Ta’Riko
El Sabor
Del Sur
Harinas
Ta’Riko
Maicena, Almidén de Iris
Yuca Facundo

Fuente: Cadenas de Supermercados Nacionales

Elaborado por: (Espin K. 2021)

4. Poder de Negociacion con los Compradores (Clientes). Actualmente la empresa

cuenta con 273 clientes, de los cuales 5 son cadenas de supermercados nacionales los mismos

que compran el 65,53% de la produccién total anual y el resto de clientes consumen un 35,20%

de la produccion total.
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Tabla 8. Ventas anuales segun clientes

N NOMBRE DEL TOTAL VENTAS % DE
CLIENTE (DOLARES) VENTAS

1 Corporacion Favorita $ 702.871,63 41,26%
2 Corporacion El Rosado $ 99.382,43 5,83%
3 Tiendas Industriales $ 139.646,00 8,20%
4 Gerardo Ortiz e hijos $ 118.570,13 6,96%
5 MegaSantamaria $ 43.462,00 2,55%
6 Varios Clientes $ 599.599,68 35,20%

TOTAL VENTAS $ 1.703.531,87 100%

Fuente: Reporte de Ventas Anuales 2019 empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)

La empresa conoce exactamente quiénes son sus clientes actuales y lo que quieren y
buscan satisfacer, también se efectlan investigaciones para conocer las necesidades y
expectativas de sus clientes actuales y controlar su evolucidén, ademas se conoce bien la

capacidad de compra de sus clientes actuales.

5. Poder de Negociacion con los Vendedores. La empresa “Cereales La Pradera”
cuenta con diferentes proveedores que se encargan de abastecer de insumos necesarios para la
elaboracion de su producto final.

El poder de negociacion que tienen los proveedores con la empresa es bajo, debido al alto

numero de vendedores de materia prima necesaria para la comercializacion de sus productos.
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Tabla 9. Proveedores de la empresa Cereales La Pradera

Proveedores

Productos

Agrogranos S.A.

Frejol, Maiz, Garbanzo

Ceregal

Panela Molida, Cebada,

Trigo, Morocho Blanco

Prodicereal S.A.

Avena, Maicena

Moderna Alimentos S.A. Trigo
Delico Maicena
Sucesores Jacob Sémola

Distribuidora Villares Soya
Sr. Fernando Herrera Cebada

Sr. German Martinez

Mote Especial

Sr. Lourdes Andrade

Frejol

Sr. Segundo Calo

Pinol

Sr. Vicente Moreira

Platano Seco

Sr. Fultén Rodriguez

Mani

Fuente: Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)

2.4.1.1.2. Analisis Situacional Interno.

El analisis situacional permite determinar de manera especifica los impactos directamente
relacionados con la organizacion y la generacion de mecanismos y tecnologias que puedan

compensar estos impactos.
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El andlisis interno intenta generar informacion sobre los factores clave que restringen el
comportamiento de la empresa. Para realizar este analisis se requiere la recoleccion de
informacion sobre las operaciones de direccion, mercadotecnia, finanzas y contabilidad,
produccion y operaciones, investigacion y desarrollo (lyD) y sistemas de informacion de la

gerencia de la empresa.

1. Administracion. La empresa “Cereales La Pradera”, actualmente cuenta con una
estructura administrativa deficiente, las funciones de direccién incluyen cinco actividades
bésicas:

e Planeacion. Existe deficiencia en el desarrollo de estrategias a largo plazo para el
cumplimiento de metas, ocasionando pérdidas de tiempo y recursos en la produccion de
diferentes productos.

e Organizacion. El disefio organizacional que maneja la empresa es adecuado para cada
puesto de trabajo ya que se cuenta con un manual de funciones y actividades que debe realizar
cada trabajador.

e Motivacion. El liderazgo que maneja la gerencia con cada uno de los departamentos
es eficiente; sin embargo, entre los jefes departamentales existe falta de comunicacién en el
desarrollo del proceso productivo.

e Factor Humano. En términos de integracion de personal, la empresa ha considerado
todos los aspectos de la seleccién y desarrollo del mismo, cumpliendo plenamente con los
beneficios legales de cada trabajador

e Control. Existe falta de control en los diferentes departamentos que maneja la
empresa por parte de gerencia, ya que no cuenta con indicadores que permita controlar el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.
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2. Mercadotecnia. Existe una inadecuada comercializacion de productos que maneja la

empresa, para lo cual se analiza los siguientes aspectos:

e Analisis de Clientes. La empresa comercializa productos de calidad y trata de
satisfacer las diversas necesidades y expectativas de los clientes de manera oportuna, ofreciendo
una adecuada atencion.

e Venta de Productos y Servicios. La empresa cuenta con adecuados canales de
comunicacion, que permiten publicitar los productos que comercializa, informando a sus
consumidores beneficios y promociones de los mismos.

¢ Planeacion de Productos y Servicios. La empresa al no contar con un departamento
de marketing, no tiene establecido un segmento de mercado para el ingreso y desarrollo de
nuevos productos.

e Establecimiento de Precios. Para establecer los precios de los productos, se realiza un
estudio de la competencia en el mercado y se procede a realizar un analisis de costos, en el que
se considera el costo de materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion. El precio
de venta debe mantener un equilibrio de intereses entre la empresa y el comprador para lograr la
satisfaccion mutua entre las dos partes.

e Distribucion. La empresa cuenta con un distribuidor dentro de la ciudad de Latacunga
y las ventas las realiza de manera directa a diferentes tiendas y micromercados del sector.

¢ Investigacion de Mercados. La empresa no realiza investigacion de mercado para la
comercializacion de sus productos.

e Analisis de Oportunidades. Este analisis se lleva a cabo por parte de gerencia de

forma conservadora, realizando un estudio de costo-beneficio para la toma de una decision.
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3. Finanzas y Contabilidad. La condicién financiera es la mejor manera de medir la
situacion de la empresa, para lo cual se ha realizado un andlisis de indicadores financieros del
afno 2019 y afio 2020.

e Razones de Liquidez. - Nos permite conocer la capacidad de pago de la empresa
“Cereales La Pradera” de sus deudas a corto plazo.

Como podemos observar en la Tabla 10, para el afio 2019 tenemos un 68,65% para el
cumplimiento de deudas a corto plazo, mientras que para el 2020 al ser este un afio atipico por la
pandemia Covid-19 el porcentaje para el cumplimiento del pago de sus deudas es de 94,32%.

Tabla 10. indice de Solvencia

Activo Corriente

indice De Solvencia : :
Pasivo Corriente

Ano 2019 Afio 2020

796.717,62 691.998,74

Tie061782 %5 73357826 092

Fuente: Balance General empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)

En la Tabla 11 podemos visualizar el resultado que tuvo la empresa al calcular el
indicador de prueba acida para el afio 2019 y 2020, con indices de 31,76% Yy 50.18%
respectivamente.

Tabla 11. Prueba Acida

. Activo Corriente — Inventario
Prueba Acida

Pasivo Corriente

Ao 2019 Ano 2020

(796.717,62 — 428.066,25)
1'160.617,82

(691.998,74 — 323.869,88)

0.3176 733.578,26

0,5018

Fuente: Balance General empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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e Razon de Apalancamiento. - permitié conocer el riesgo financiero que la tiene
empresa “Cereales La Pradera”.

Como se indica en la Tabla 12, se analiza la razon de endeudamiento para la empresa, en
el afio 2019 esté financia un 92,64% de su actividad con recursos ajenos, mientras que para el
afio 2020 unicamente lo hace con el 58,24%.

Tabla 12. Razon de Endeudamiento

Pasivo Total

Razon de Endeudamiento —_—
Activo Total

1'160.617,82 691.998,74
Tze2si7el 0% Tresiiiz 0 0

Fuente: Balance General empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)

o Razones de Actividad. - Permite conocer la capacidad que tiene la empresa “Cereales
La Pradera” en convertir sus activos en utilidad para la misma.

Como se indica en la Tabla 13, para el aflo 2019 la empresa muestra un valor de 1,35;
donde sus ventas permitieron que el activo rote arrojando utilidad en el ciclo operacional. Como
vemos en el 202 al ser un afio atipico la rotacién es de 2,13 siendo el mas alto que ha presentado
la empresa al momento de estudio.

Tabla 13. Rotacidon de Activos Totales

Ventas

Rotacion de Activos Totales -
Activos Totales

Ano 2019 Ano 2020
1'703.531,87 2°539.811,75
T2sze7el o0 Tiesiitsr o

Fuente: Balance General empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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e Razones de Rentabilidad. - se lo usa para conocer el nivel de ganancia o pérdida que
ha tenido la empresa.

En la Tabla 14 podemos analizar el porcentaje de rentabilidad que tuvo la empresa para el
afio 2019 y 2020, dandonos como indice el 24,11% y el 25% respectivamente.

Tabla 14. Margen Bruto de Utilidades

Margen Bruto de Utilidades (Ventas — Costo de Ventas)

Ventas
Afio 2019 Afio 2020
(1'703.531,87 — 1'292.733,37) (2'539.811,75 — 1°904.824,92)
1'703.531,87 02411 2'539.811,75 0,2500

Fuente: Balance General empresa Cereales La Pradera
Elaborado por: (Espin K. 2021)

4. Produccion y Operaciones. La empresa se compone de todas las actividades que

transforman los insumos en productos finales, dentro de esta area se debe analizar:

e Proceso. Los procesos productivos que maneja la empresa se los realiza segun el tipo

de producto para ser empacado en los que tenemos: productos laminados, granulados, harinas y
granos.

Cada proceso es programado semanalmente para cubrir la demanda mensual de los

mismos.

e Capacidad. Tiene que ver con la determinacion del nivel de produccién, la empresa
hace un plan de produccion semanal, a través de este plan se puede planificar, predecir y saber
exactamente cuando deben mantener o aumentar la capacidad productiva.

e Inventario. El manejo de la materia prima es muy importante dentro de la empresa, ya

que se debe contar con stock suficiente para la produccion, de igual manera las adquisiciones se
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realizan anticipadamente por la variacion de precio que existe en el mercado por el
abastecimiento o no del producto.
La empresa maneja de igual manera stock de empaques, cartones y boninas, para

evitar desabastecimiento de los mismos.

e Fuerza Laboral. Los trabajadores que forman parte del area productiva de la empresa
se dividen en:

e Jefe de Produccion

o Jefe de Aseguramiento de la Calidad

o Jefe de Bodega

e Auxiliar de Bodega

e Supervisor de Area

e Empacadores

e Calidad. Al ser una empresa de alimentos existe un estricto control con el tema de
calidad, se inspecciona el cumplimiento en cada proceso productivo y todos sus trabajadores se
rigen al cumplimiento de Buenas Practicas de Manufactura para Alimentos Procesados del
Ecuador.

La empresa “Cereales La Pradera” cuenta con su certificado 0288-BPM-AN-1017.

5. Recursos Humanos. El recurso humano con el que cuenta la empresa “Cereales La
Pradera” cumple con todas y cada una de las obligaciones adquiridas y dictadas por la gerencia.

En el siguiente organigrama se puede observar la estructura organizacional de la misma.
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Figura 11 Organigrama Estructural Cereales La Pradera
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6. Tecnologia, Investigacion y Desarrollo (lyd). La empresa se esmera en adquirir
maquinaria innovadora para optimizar recursos y tiempos de produccién. En el Gltimo afio la
empresa adquirio una selectora Optica y maquinas envasadoras.

Posteriormente con los resultados obtenidos al aplicar las encuestas a consumidores y
distribuidores, es posible establecer estadisticamente pautas para el disefio de estrategias
especificas que sean consistentes con las estrategias basicas y a su vez dar a la empresa una
vision general de los segmentos de mercado al que se debe enfocar la comercializacion de sus
productos.

2.4.2. Explicacién de la Propuesta

Con la implementacion de la propuesta, se espera superar las debilidades y amenazas de
la empresa, y aprovechar las fortalezas y oportunidades de la misma para mejorar la eficiencia de
sus procesos internos, a fin de satisfacer en mayor medida su mercado objetivo y las necesidades

que enfrenta en relacion a sus competidores.

Es preciso sefialar que, mediante la identificacion de potenciales clientes, se facilita la
puesta en marcha de un plan de estrategias competitivas para incrementar las ventas y satisfacer

las necesidades de sus clientes.

2.4.3. Premisas para su Implementacion

Una vez realizado el diagnostico situacional y el andlisis del entorno externo e interno
que afectan directamente a la empresa “Cereales La Pradera”, se realizara la evaluacion de los
factores externos e internos a través de la matriz EFE y EFI, con el fin de determinar la matriz

FODA.

Posteriormente se utilizar la matriz de la Posicion Estratégica y la Evaluacion de la
Accién — PEYEA y la matriz de la “Gran Estrategia”, determinando asi la posicion estratégica
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actual de esta entidad y establecer las estrategias basicas y generales que puedan ayudar en el

desarrollo productivo, comercial, financiero de la entidad.

2.4.3.1. Matriz de Evaluacion de Factores Externos

El proposito del andlisis externo es identificar las variables claves que brindan respuestas
factibles. La empresa debe ser capaz de reaccionar ante las fuerzas econdmicas, sociales,
culturales, demogréficas y ambientales, politica, gobierno, fuerzas legales, competitividad,
fuerzas tecnoldgicas y otros factores que se presentaran de manera ofensiva o defensiva. Este

estudio enfoca: Oportunidades y Amenazas.

La asignacidon de valores para el peso relativo y la calificacion para cada factor se explica

en la siguiente tabla:

Tabla 15. Referencia de valores para peso y calificacion de factores

Peso Relativo Calificacion

0,0 Sin Importancia 1 Respuesta Deficiente
1,0 Muy Importante 2 Respuesta Promedio

3 Respuesta por arriba del
Promedio

4 Respuesta Excelente

Fuente: David (2013)
Elaborado por: (Espin K, 2021)

La Tabla 16, fue elaborada con la participacion de los jefes departamentales de la

empresa “Cereales La Pradera”, en la cual se pondero cada factor segin su importancia de éxito,
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mientras que la calificacion se la dio segun la eficiencia de respuesta de las actuales estrategias
ante una oportunidad o amenaza.

Tabla 16. Matriz de Evaluacion de Factores Externos de la empresa Cereales La Pradera

FACTORES . - - .
EXTERNOS FACTORES CRITICOS DE EXITO PESO | CALIFICACION | PUNTUACION

Ambito dindmico y complejo que obliga al 0.03 4 0.12
cambio constante ‘ '
Nuevas tendencias alimenticias 0,05 2 0,1

" Crecimiento de las industrias de alimentos 0,03 2 0,06

'-éJ Diversidad de proveedores 0,07 4 0,28

EE Fortalecimiento de actividades empresariales 0.05 2 0.1

= por organismos de control ' '

-] . .

= Existencia de mercado seguro 0,05 2 0,1

e) Comercializacion de productos a través de

ot . - 0,07 4 0,28

o supermercados a nivel nacional
Desar[ol_lo de ventas a través medios 0,05 5 01
electrénicos
Uso adecuado de TIC's para teletrabajo 0,05 2 0,1
Responsabilidad social con el medio ambiente 0,03 3 0,09
Cambios Politicos 0,1 2 0,2
Inestabilidad de tasas de interés 0,08 2 0,16

(&7 Reducc_lon_de jornada laboral por Ley 0.1 5 0.2

N Humanitaria

<zt Creacion de nuevas empresas 0,05 2 0,1

L

S Alta tasa de desempleo y subempleo por 0.07 2 014

< pandemia ' ,
Saturacion del mercado nacional 0,05 1 0,05
Mercado competitivo 0,07 2 0,14

TOTAL FACTORES EXTERNOS 1 2,32

Elaborado por: (Espin K, 2021)

El resultado para la aplicacion de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)
presento un total ponderado de 2,32, que es el resultado de la suma total de la puntuacion
asignada al multiplicar el peso y calificacion de cada factor critico de éxito. EI mismo indica que
la empresa esta por debajo de la media en cuanto al esfuerzo por aplicar estrategias que permitan

aprovechar las oportunidades externas y evitar las amenazas externas.
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2.4.3.2. Matriz de Evaluacion de Factores Internos

La matriz de factores internos nos permitio evaluar cuéles son los elementos

organizacionales que mas impactan en el desarrollo de la empresa, considerando que la suma de

los pesos relativos es igual a 1.0.

La asignacidn de valores para el peso relativo y la calificacion para cada factor se explica

en la siguiente tabla:

Tabla 17. Referencia de valores para peso y calificacién de factores

Peso Relativo

Calificacion

0,0 Sin Importancia

1,0 Muy Importante

1 Debilidad Mayor
2 Debilidad Menor
3 Fortaleza Menor

4 Fortaleza Mayor

Fuente: David (2013)
Elaborado por: (Espin K, 2021)

De igual manera que la Matriz de Evaluacion de Factores Externos, la Tabla 18 fue

elaborada con la participacion de los jefes departamentales de la empresa “Cereales La Pradera”,

en la cual se pondero cada factor seguin su importancia de éxito, mientras que la calificacion se la

dio segun la eficiencia de respuesta de las actuales estrategias ante una fortaleza o debilidad de la

empresa.
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Tabla 18. Matriz de Evaluacion de Factores Internos de la empresa Cereales La Pradera

FACTORES| FACTORES CRITICOS DE - -
INTERNOS EXITO PESO |CALIFICACION | PUNTUACION

Marca reconocida en el mercado 0,03 3 0,09
Certificacion de Buenas Practicas 0,1 4 0,4

g de Manufactura BPM

N Comercializacion de productos 0,1 4 0,4

3:' de calidad.

E Buena infraestructura 0,01 3 0,03

O =

o Mano de obra calificada para la 0,05 3 0,15
elaboracion de los productos
Diversidad de productos 0,05 4 0.2
Falta de control interno 0,05 2 0.1
No existe un direccionamiento 0,05 2 0,1

o estratégico

&)

<D( Falta de comunicacion interna 0,05 1 0,05

3 Falta de segmentacion de 0,05 1 0,05

o mercado

al Ineficaz desarrollo de 0,06 1 0,06
merchandising
Perdida en su actividad 0,4 1 0,4
econoémica

TOTAL FACTORES INTERNOS 1 2,03

Elaborado por: (Espin K, 2021)

Para calcular la puntuacion total de la Matriz de Evaluacién de Factores Internos (MEFI),
se sum@ todas las puntuaciones dadas para cada factor critico de éxito, la misma que nos dio
como resultado que las fortalezas internas son favorables a la organizacion con un peso
ponderado total de 1,27 contra 0,76 de las debilidades, concluyendo que la empresa tiene mas
fortalezas que debilidades. Sin embargo, el valor total 2,03 que se encuentra por debajo de 2,5,
indica que la empresa es débil en el factor interno en su conjunto.

La Matriz Interna y Externa (IE) representa las diferentes divisiones de la empresa en un

modelo de 9 casillas como se indica en la Figura 12, para poder graficarla es necesario tener el
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resultado total de la matriz EFI sobre el eje “x” y el total de la Matriz EFE sobre el eje “y”, que
permitird ubicar a la empresa en uno de sus cuadrantes para conocer las estrategias que se

deberian implementar en la misma.

Figura 12 Matriz de Factores Internos y Externos de la empresa Cereales La Pradera
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Elaborado por: (Espin K, 2021)

Al realizar la matriz interna y externa con los puntajes totales de la matriz EFI y matriz
EFE, se obtuvo como resultado que la empresa “Cereales La Pradera” se encuentra ubicada en el
quinto cuadrante, lo cual quiere decir que se deben utilizar estrategias para proteger y mantener.

Para proteger y mantener se debe utilizar estrategias de penetracion de mercado y que

puedan ser empleadas en la empresa.

2.4.3.3. Matriz FODA
Seglin el analisis FODA realizado a la empresa “Cereales La Pradera” se pudo conocer el
estado actual de la entidad y lograr estar al tanto de los procesos internos y del entorno que

maneja, con el fin de encontrar y establecer estrategias adecuadas para la empresa.
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El desarrollo de la Matriz FODA que se detalla en la Tabla 19 se la realizo a través del

analisis desarrollado de los factores externos e internos que afectan directamente a la empresa,

con la colaboracion y opinion de los jefes departamentales que conforman “Cereales La

Pradera”, permitiendo establecer los componentes de la matriz, de modo que cada fortaleza,

oportunidad, debilidad y amenaza se pudo identificar de manera efectiva.

Tabla 19. Matriz FODA de la empresa Cereales La Pradera

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Marca reconocida en el mercado

F2. Certificacion de Buenas Préacticas de
Manufactura BPM

F3. Buena calidad del producto final

F4. Buena infraestructura

F5. Mano de obra calificada para la elaboracion

de los productos
F6. Diversidad de Productos

D1. Falta de control interno

D2. No existe un direccionamiento
estratégico

D3. Falta de comunicacién interna

D4. Falta de segmentacion del mercado
D5. Ineficaz desarrollo de merchandising

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Ambito dinamico y complejo que obliga al

cambio constante
02. Nuevas tendencias alimenticias

0O3. Crecimiento de las industrias de alimentos

OA4. Diversidad de proveedores

O5. Fortalecimiento de actividades
empresariales por organismos de control
O6. Existencia de mercado seguro

O7. Alianzas comerciales con cadenas de
supermercados.

08. Uso adecuado de TIC's para teletrabajo
09. Responsabilidad social con el medio
ambiente

Al. Cambios Politicos

A2. Reduccion de jornada laboral por Ley
Humanitaria

A3. Creacidn de nuevas empresas

A4. Alta tasa de desempleo y subempleo
por pandemia

Ab. Saturacion del mercado nacional

AG6. Existencia de productos sustitutos

Elaborado por: (Espin K, 2021)
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2.4.3.4. Matriz de la Posicién Estratégica y la Evaluacion de la Accion — PEYEA

La Matriz PEYEA tiene como objetivo determinar cuales son las estrategias mas
adecuadas para la empresa, los ejes de la matriz representan dos dimensiones internas (fuerza
financiera y ventaja competitiva) y dos dimensiones externas (fuerza de la industria y estabilidad
del ambiente).

La asignacion de valores para cada variable de las dimensiones internas y externas se
explica en la siguiente tabla:

Tabla 20. Referencia de valor numérico

Fuerza Financiera (FF) Estabilidad en el Ambiente (EA)

Fuerza de la Industria (FI) Ventaja Competitiva (VC)

+1 Peor -1 Mejor
a a
+6 Mejor -6 Peor

Fuente: David (2013)
Elaborado por: (Espin K, 2021)

Para la elaboracion de la Tabla 21, se la realizo bajo el criterio y opinién de los jefes
departamentales de la empresa, para lo cual se propuso cuatro variables que fueron calificadas

segun el valor numérico ya establecido en la Tabla 20.

Una vez otorgado el valor numérico para cada variable, es necesario calcular la
calificacion promedio correspondiente a cada dimension interna y externa de la matriz, lo que
permitird graficar en el plano cartesiano la ubicacion actual de la empresa en uno de sus

cuadrantes.
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Tabla 21. Matriz PEYEA de la empresa Cereales La Pradera

INTERNA

POSICION ESTRATEGICA

EXTERNA

POSICION ESTRATEGICA

FUERZA FINANCIERA (FF)

(EA)

ESTABILIDAD EN EL AMBIENTE

Pese a no tener constante

. . . 3 Variabilidad en la demanda -5
capital existe liquidez
Capital de Trabajo 3 Competitividad dentro del 3
Mercado
Credibilidad Financiera 6 Barreras del Mercado -4
Estabilidad Monetaria 4 Proveedores no definidos -3
TOTAL 16 TOTAL -15

VENTAJA COMPETITIVA (VC)

FUERZA DE LA INDUSTRIA (FI)

Calidad de producto -1 Buena productividad 4

Variedad de producto -4 Conoc!rr!iento productivo y 2
tecnoldgico

Aceptacion en el mercado -6 Potencial de crecimiento 3

Personal apto y capacitado -1 Aprovechamiento de recursos 2

TOTAL -12 TOTAL 11

Elaborado por: (Espin K, 2021)

Conclusiones

. . . 16
e El promedio para la Fuerza Financiera es: Vi 4

e El promedio para la Estabilidad en el Ambiente es: _Tls = —3,75

e El promedio para la Ventaja Competitiva es: _le =-3

o El promedio para la Fuerza de la Industria es: 171 =275

El vector direccional Coordina

e EIJEX

Eje X: VC + (+FI) =0

Eje X: -3+ (+2,75) = -0,25
e FEIEY

Eje Y: EA+ (+FF) =0

Eje Y: - 3,75+ (+4) = 0,25

106




Para conocer la posicion actual de la empresa es necesario trazar un vector direccional
desde el origen de la Matriz PEYEA por el nuevo punto de la interseccion ya calculado, como se

indica en la Figura 13, que revela el tipo de estrategia recomendable para la empresa.

Figura 13. Matriz PEYEA

CONSERVADORA AGRESIVA
b 0.5
4 -0,75 0,5 -0)25 0,25 05 0,75 ]
DEFENSIVA COMPETITIVA

Elaborado por: (Espin K. 2021)

Segtn el andlisis aplicado de la Matriz PEYEA la empresa “Cereales La Pradera” se
encuentra en el cuadrante conservador, es decir que la empresa no corre demasiados riesgos y

permanece cerca de sus capacidades basicas.

2.4.3.5. Matriz de la Gran Estrategia
Ademas de las matrices FODA y PEYEA, la matriz de la Gran Estrategia se ha

convertido en un instrumento popular para formular estrategias alternativas.

Para definir la posicion de la empresa “Cereales La Pradera” en uno de sus cuatro

cuadrantes, se considera que la matriz estd dividida en el eje y por el crecimiento del mercado y
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el eje x por la posicion competitiva, variables que fueron ya analizadas en la Matriz EFE y EFIl y

que se detalla en la Figura 14.

Figura 14. Matriz de la Gran Estrategia de la empresa Cereales La Pradera

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante Il

Desarrollo del mercado

T @

Penetracion en el mercado

134

Desarrollo del producto

d. Integracion horizontal

POSICION COMPETITIVA DEBIL
31493N4 VAILILIdINOD NOIDISOd

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Elaborado por: (Espin K. 2021)

La empresa “Cereales La Pradera” se encuentra dentro del cuadrante II (Posicion
Competitiva Débil), esto quiere decir que la empresa no estd compitiendo eficazmente con
organizaciones similares, por lo que es necesario desarrollar estrategias para mejorar su

competitividad.
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2.4.4. Interpretacion de Resultados Encuestas

2.4.4.1. Clientes Actuales. - Para la interpretacion y andlisis de la encuesta realizada a
clientes actuales se consider6 preguntas relevantes para la investigacion.

e Comercializa Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos

Tabla 22. Comercializa Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Si 10 90,9 90,9 90,9
Valido No 1 9,1 9,1 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De los clientes actuales que maneja la empresa Cereales La Pradera, el 90,9%
comercializan productos a base de cereales, harinas y/o granos secos, mientras que el 9,1% no

los comercializa.

e Tipos de productos que comercializa

Tabla 23. Tipos de productos que comercializa

Respuestas  Porcentaje

N de casos
Derivados de Cebada 8 88,9%
Derivados de Trigo 2 22,2%
. Derivados de Morocho 8 88,9%
Valido ; X
Variedad de Frejol 6 66,7%
Harinas 7 77,8%
Variedad de Maiz 6 66,7%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Segun los resultados obtenidos, se puedo determinar que el 88,9% de los actuales clientes
comercializan productos derivados de cebada y morocho, al igual que el 77,8% harinas, existe
comercializacién del 66,7% de variedad de frejoles y un 22,2% de variedad de productos
derivados del trigo.

e Tipo de Negocio

Tabla 24. Tipo de Negocio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Grande 2 18,2 18,2 18,2
Mediano 5 455 455 63,6
Valido
Pequeiio 4 36,4 36,4 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22

Elaborado por: (Espin K. 2021)
De los actuales clientes con los que cuenta la empresa Cereales La Pradera, el 45,5% son

medianos, el 36.4% son pequefios y el 18.2% son considerados como grandes.
e Categoria del Negocio

Tabla 25. Categoria del Negocio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado

Supermercado 1 91 91 9,1
Micromercado 4 36,4 36,4 45,5

Tienda del Barrio 2 18,2 18,2 63,6

Valido Tienda de
Abastos 1 9,1 9,1 12,7
Otros 3 27,3 27,3 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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De las encuestas realizadas se pudo identificar que el 36,4% de locales son considerados
como micromercados, el 18,2% como tiendas de barrio, el 9,1% como supermercado y tienda de
abastos, mientras que el 27.3% restante son considerados como otro tipo de negocio

(Frigorificos).

e Capacidad de Almacenamiento

Tabla 26. Capacidad de Almacenamiento

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Si 5 45,5 45,5 45,5
Vélido No 6 54,5 54,5 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Dentro de los clientes encuestados, se pudo determinar que el 45,5% de los locales tienen

capacidad de almacenamiento mientras que el 54,5% no cuentan con espacio de almacenamiento.

e Tipo de Medios Promocionales

Tabla 27. Tipo de Medios Promocionales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Propios de boca en 9 818 818 818
Valido boca
Redes Sociales 2 18,2 18,2 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Segun el andlisis de datos se puede determinar que el 81,2% de comerciantes realizan
promocion de venta de sus productos por medios propios de boca en boca, mientras que el 18.2%

lo realiza a través de redes sociales.

e Estrategia de Venta

Tabla 28. Estrategia de ventas

: : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Recomendacion 3 273 273 273
Valido personal
Exhibicion en perchas 8 72,7 72,7 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Los clientes actuales que maneja la empresa realizan su estrategia de ventas por medio de
recomendacion personal en un 27,3%, mientras que el 72,7% lo hacen mediante la exhibicion en

percha de los productos comercializados.

2.4.4.2. Potenciales Clientes. - Para la interpretacion y andlisis de la encuesta realizada a
clientes potenciales se considerd preguntas relevantes para la investigacion.
e Consume productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.

Tabla 29. Consumo de Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.

) _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Si 352 92,6 92,6 92,6
Valido No 28 7,4 7,4 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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De las 380 encuestas se pudo observar que el 92,6% de los encuestados si consumen
productos a base de cereales, harinas y/o granos secos, mientras que el 7,4% de personas no
consumen este tipo de productos. Lo que nos indica que este tipo de productos es de uso comun

en la poblacion.

e Frecuencia de Consumo

Tabla 30. Frecuencia de Consumo

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Nunca 28 7,4 7,4 7,4
Todos los dias 107 28,2 28,2 35,5
2 0 més veces a la 166 13,7 43,7 79.2
semana
- Una vez a la semana 45 11,8 11,8 91,1
Valido Entre 2 y 3 veces por
y P 23 6.1 6.1 97.1
mes
Una vez al mes 8 21 2,1 99,2
No Sabe / No Contesta 3 .8 .8 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De las 380 personas encuestadas el 43,7% representa a las personas que consumen
productos a base de cereales 2 0 méas veces por semana, el 28,2% todos los dias, el 11,8% una
vez a la semana, el 6,1% entre 2 y 3 veces por mes, el 2,1% una vez al mes, el 7,4% no

consumen este tipo de productos y solamente el 0,8 % de encuestados no saben.
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e Marca de Consumo

Tabla 31. Marcas de Consumo

Respuestas  Porcentaje

N de casos
Del Sur 26 7,4%
Cereales La Pradera 169 48,0%
_ Mas Corona 10 2,8%
Valido i
Supermaxi/AKI 208 59,1%
Prodicereal 86 24.4%
Otros 14 4.0%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De las 380 personas encuestadas se pudo determinar que el 59,1% conocen la marca de
productos Supermaxi/AKI, el 48% la marca Cereales La Pradera, el 24,4% Prodicereal, el 7,4%
productos de la marca Del Sur, el 2,8% Mas Corona y el 4% otras marcas de productos.

e Lugar de Compra

Tabla 32. Lugar de Compra

Respuestas Porcentaje

N de casos
Supermercados 259 73,6%
Tienda del

Barrio 132 37,5%
Valido  Micromercado 79 22,4%
Mercado 66 18,8%
Distribuidora 43 12,2%

Otros 3 0,9%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Generalmente la mayoria de los encuestados adquieren el producto en supermercados, el
37,5% compran en tienda del barrio, seguido por el 22,4% que obtienen este producto a través de
un micromercado, el 18,8% en el mercado, el 12,2% directo de la distribuidora y el 0,9% de

otros lugares.

2.5. Proceso de segmentacion de mercado y disefio de estrategias especificas

Para realizar la segmentacion de mercado se aplico el analisis cluster, con la finalidad de
tener un criterio estadistico y cientifico para la conformacion de grupos especificos de “Clientes
Potenciales” con base en rasgos y variables de tipo geografica, demografica y conductuales que

se pudieron abstraer mediante la investigacion de campo.

El segmento de mercado al cual se dirige la empresa “Cereales La Pradera” esta orientado
a los habitantes de la zona urbana, que desean alimentarse y consumir productos de calidad, a

bajos precios.

2.5.1. Andlisis y Tabulacion Potenciales Clientes

Para realizar el andlisis y tabulacion de las encuestas realizadas a potenciales clientes se
realizé un analisis cluster dividido en dos etapas. En primera instancia, se realizd un andlisis
cluster jerarquico para identificar un ndmero presumiblemente adecuado de cluster.
Seguidamente se efectudé un andlisis clUster no jerarquico de K-medias para arribar a una

solucién final de los segmentos de mercado.

e Andlisis Claster Jerarquico
Para la determinacion de conglomerados se procedié con el andlisis cllster jerarquico
aglomerativo, mediante el “Método de Ward” y se uso la distancia euclidiana al cuadrado para

agrupar las observaciones.
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Para identificar el segmento de mercado se partio de una hipoétesis inicial: la existencia de
3 a 8 cluster, para lo cual la solucién seleccionada fue de 4 clister en base a la lectura del
dendograma (representacion grafica que interpreta el resultado de un andlisis Cluster) y por los

resultados 16gicos obtenidos en base a esta solucién. (Anexo 5)

Para identificar los grupos de consumidores se analiz6 las siguientes variables: “Edad”
“Decision para Comprar”, “Promociones” y “Medios de Comunicacion”. De este modo, se
comprob6 la existencia de cuatro clusteres que presentaban diferentes combinaciones de las
variables mas importantes al momento de elegir productos a base de cereales, harinas y/o granos

Secos.

e Andlisis Cluster K-medidas
Después de haber realizado el andlisis cluster jerarquico, y con la cantidad de cluster
conocidos, se procedio a la realizacion de un analisis cluster de K-medias. En el apartado

anterior se establecié que 4 cldster es un nimero adecuado de agrupamientos.

Tabla 33. Numero de casos en cada conglomerado

Cluster Consumidores  Porcentaje
Cluster 1 28 7%
Cluster 2 116 31%
Cluster 3 67 18%
Cluster 4 169 44%
Total 380 100%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

En la Tabla 21 se establece el nimero de individuos pertenecientes para cada
conglomerado, determinando el mayor nimero de encuestados en el Cluster N°4 y el menor en el

Cluster N°1. Para conocer detalles del estudio revisar el Anexo 6.
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Los perfiles o “Segmentos de Mercado” definidos son los siguientes:

Tabla 34. Perfiles o “Segmentos de Mercado” — Potenciales Clientes

Denominacion Decision de Medios de
Edad Promociones
de Perfiles Compra Comunicacién
Cluster 1 18 - 29 afios - - -

Descuento de
Cluster 2 30 — 39 afios Promociones Internet
Precios

Dias
Cluster 3 18 — 29 afios Promociones Internet
promocionales

Cluster 4 18 -29 afnos Promociones Producto 3x2 Internet

Elaborado por: (Espin K. 2021)

El primer segmento escogido estd representado por el 7% de las personas que
participaron en nuestro estudio, cuyas caracteristicas se describen a continuacion: estad formado
en su mayoria por mujeres solteras entre los 18 a 29 afios de edad, son personas desempleadas
con un nivel de instruccion de Titulo de Tercer nivel y bachillerato, que dedican su tiempo libre a

realizar deporte.

Como resultado tenemos el segundo grupo con un tamafio del 31% del total de
encuestados. Caracterizado en su mayoria por mujeres casadas de 30 a 39 afios, que trabajan en
el sector privado, su actividad principal de recreacion es compartir momentos con la familia y
deporte. Prefieren y consumen productos a base de cereales, harinas y/o granos secos 2 0 mas
veces a la semana.

117



Adicional a los anteriores segmentos, se destaca el grupo nimero 3 representando el 18%
del mercado de estudio. Su perfil es principalmente compuesto por mujeres solteras de 18 a 29
afios. La mayoria de personas que conforman este segmento son trabajadores por cuenta propia
con un nivel de instruccion de Tercer Nivel de Grado, les gusta realizar deporte y compartir

tiempo en familia.

Nuestro ultimo segmento representa el 44% de encuestados. Este segmento esta
compuesto en su mayoria por mujeres solteras, trabajadoras por cuenta propia, con un nivel de
instruccion Técnico- Tecnoldgico y Bachillerato, se dedican a compartir momentos en familia, y
que consumen productos a base de cereales, harinas y/o granos secos de 2 a mas veces a la

Semana.

2.5.2. Analisis y Tabulacion Clientes Actuales

Para realizar el andlisis y tabulacion de las encuestas realizadas a los clientes actuales se
realizo un analisis cluster dividido en dos etapas. En primera instancia, se realizd un analisis
claster jerarquico para identificar un ndmero presumiblemente adecuado de cluster.
Seguidamente se efectud un analisis cluster no jerarquico de K-medias para arribar a una

solucion final de los segmentos de mercado.

e Analisis Cluster Jerarquico
Para la determinacioén de conglomerados se procedid con el analisis cllster jerarquico
aglomerativo, mediante el “Método de Ward” y se usé la distancia euclidiana al cuadrado para

agrupar las observaciones.

Para identificar el segmento de mercado se partio de una hipotesis inicial: la existencia de

3 a 8 cluster, para lo cual la solucion seleccionada fue de 4 cluster en base a la lectura del
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dendograma (representacion grafica que interpreta el resultado de un andlisis Cluster) y por los

resultados l6gicos obtenidos en base a esta solucion. (Anexo 7)

Para identificar los grupos de consumidores se analizo las siguientes variables: “Decision
para Comprar”, “Estrategias de Comercializacion”, “Estrategias de Promocion” e “Incentivos al
distribuidor”. De este modo, se comprob6 la existencia de cuatro clisteres que presentaban
diferentes combinaciones de las variables mas importantes al momento de elegir productos a

base de cereales, harinas y/o granos secos.

e Analisis Cluster K-medidas
Después de haber realizado el analisis cluster jerarquico, y con la cantidad de cluster
conocidos, se procedid a la realizacion de un analisis cluster de K-medias. En el apartado

anterior se establecid que 4 cldster es un nimero adecuado de agrupamientos.

Tabla 35. Numero de casos en cada conglomerado

Cluster Consumidores  Porcentaje

Claster 1 1 9%
Claster 2 3 27%
Cluster 3 6 55%
Claster 4 1 9%
Total 11 100 %

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

En la Tabla se establece el nimero de individuos pertenecientes para cada conglomerado,
determinando el mayor numero de encuestados en el Cluster N°3 y el menor en el Cluster N°1 y

4. Para conocer detalles del estudio revisar el Anexo 8.
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Los perfiles o “Segmentos de Mercado” definidos son los siguientes:

El primer segmento escogido esta representado por el 9% de los clientes que participaron
en nuestro estudio, cuyas caracteristicas se describen a continuacién: esta formado por negocios
pequefios, considerado como una tienda de barrio, y que no cuenta con capacidad de
almacenamiento.

Como resultado tenemos el segundo grupo con un tamafio del 27% del total de
encuestados. Caracterizado en su mayoria por locales de tamafio grande, mediano y pequefio,
generalmente frigorificos, que cuenta con capacidad de almacenamiento.

Adicional a los anteriores segmentos, se destaca el grupo nimero 3 representando el 55%
del mercado de estudio. Su perfil es principalmente compuesto por locales comerciales de
tamafio mediano, considerados como micromercados y que cuentan con lugar para
almacenamiento de productos.

Nuestro Ultimo segmento representa el 9% de encuestados. Este segmento estd compuesto
por negocios grandes considerados como supermercados y que cuentan con capacidad de

almacenamiento.

2.6. Estrategias Competitivas
Con base a las matrices realizadas, se han establecido estrategias para que la empresa
“Cereales La Pradera” logre una ventaja competitiva y mejoré su desempefio organizacional con

respecto a su rentabilidad.

Las estrategias son los caminos de accién que disponen las empresas para alcanzar sus
objetivos previstos, para el caso de estudio se presentan las estrategias competitivas que serviran

de respaldo para el buen desempefio de la propuesta:

e Desarrollo del Mercado
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e Penetracién del Mercado
e Desarrollo del Producto

¢ Integracion Horizontal
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Tabla 36. Estrategias Competitivas

Cddigo

1

Estrategia General

Desarrollo del Mercado

Estrategia de Porter

Diferenciacién

Estrategia Especifica Tactica Indicadores

Responsable(s)

Financiamiento

Plazo  Presupuesto

Organizar reuniones con

Disefiar una identidad de  10s jefes departamentales

marca que integre los para generar una idea clara y $ 350
del - Evaluacion de Presupuesto dolares
valores de las empresas con €10 que se quiere ion d Gerente ldel Largo imad
el objetivo de ser un proyectar. percepclon de General anua’ de fa Plazo 2Proximado
. . marca empresa por manual
diferenciador con respecto basico
de la competencia Hacer un estudio entre los
consumidores habituales
. . # de campafias
Realizar camparias Dar a conocer los realizacIl)as Gerente Presupuesto $ 2100
pubI|C|tar|_as de productos  beneficios que tiene cada ¥ de campanas General anualdela 6 meses  dolares
existentes. producto . empresa mensuales
planificadas
Aplicacion de Colocar un stand # ?e Stgnd Gerente Presupuesto $ 1200
merchandising en diferentes  publicitario que oferte colocados anual dela 6 meses  dolares
- Total puntos de General
puntos de venta degustacion de producto venta empresa mensuales
. -~ 1500
Actualizar la pagina ) $
empresarial # de ventas dplares por
. . . ) Presupuesto disefio web
Reactivar la tienda virtual, realizadas Gerente anual de la 3meses  $1030
para ventas a nivel nacional Formar alianzas con Total ventas General empresa délares por
. estimadas ares p
empresas de delivery tienda
virtual
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Cddigo

2

Estrategia General

Penetracién Mercado

Estrategia de Porter

Diferenciacién

Estrategia Especifica Téctica Indicadores Responsable(s)  Financiamiento Plazo  Presupuesto
Mantenerse informado de
los precios de la
Incrementar las ventas competencia # de ventas por Presupuesto $ 450
. S . . Gerente Largo B}
mediante la aplicacion de cambio de precio Anual de la dolares
' iti Hacer constantes estudios General Plazo
precios competitivos #total de ventas empresa mensuales
de mercado para conocer
la preferencia en precios
de los consumidores
. . Presupuesto 600
Nuevos convenios Promocionar el producto # detventast Gerente anualp dela 3 meses d?ﬁlares
comerciales en restaurantes locales £n restaurantes General
#total de ventas empresa mensuales
. Ofrecer dos productos de ventas
Promociones en venta de - P f . Presupuesto $750
. adicionales por lacompra  realizadas con Gerente ,
los productos a clientes . . anualdela 4 meses dolares
S de paca y/o caja completa  promociones General
distribuidores empresa mensuales
del producto. #total de ventas
i . # de ventas
Aplicar descuentos segln 0 . Presupuesto $ 500
. Ofrecer un 5% por pagos  realizadas con Gerente .
forma de pago para clientes A anualdela 3 meses dolares
h en efectivo descuento General
mayoristas empresa mensuales

#total de ventas
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Cddigo 3
Estrategia General Desarrollo del Producto
Estrategia de Porter Diferenciacion
Estrategia Especifica Téactica Indicadores Responsable(s)  Financiamiento Plazo  Presupuesto
Actuali | # de nuevos
Redisefiar el empaque para tra(ziilcj:?olrzlzlllr eore [1nn|0(§jl ?rlljéz _STPeqHes Gerente Presupuesto 3 1150
paque p . P . # total de anual de la 1 afio dolares
cada producto. [lamativo para la vista del General
. productos empresa mensuales
consumidor
empacados
. L de ventas
Crear espacios publicitarios . - # . Presupuesto $ 2100
o Realizar publicidad en realizadas con Gerente ,
en redes tecnoldgicas para . . anualdela 3 meses dolares
redes sociales promociones General
ofertar los productos. empresa mensuales
# total de ventas
# de
. roveedores
Optar por el uso de material p .
. Buscar proveedores para la que fabriquen el Presupuesto
de empaque biodegradable, - Gerente $ 2100
) : fabricacion de empaques empaque anualdela 3 meses
contribuyendo al cuidado con material biodearadable ¥ total d General empresa mensuales
del medio ambiente. g otarde P
proveedores
actuales
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Cddigo

4

Estrategia General

Integracion del Producto

Estrategia de Porter

Diferenciacién

Estrategia Especifica Téactica Indicadores Responsable(s)  Financiamiento Plazo  Presupuesto
# total de
Ofertar combo de combos
. o ) o _ Presupuesto
Alianza con distribuidores  productos. Ej. Aceite “X vendidos Gerente $ 350
» - 1d anual dela 3 meses
locales de la zona marca” + Canguil “La # total de General empresa mensuales
Pradera” combos P
planificados

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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2.7. Explicacion de la Propuesta

Esta investigacion ha permitido obtener datos y direccionarlos hacia nuevas estrategias
competitivas de comercializacién. De este modo, el propoésito central es incrementar las ventas
de los productos de la empresa “Cereales La Pradera”, tanto en el mercado como en la mente del
consumidor; con la implementacion de nuevas estrategias que por medio del cual se lograra la
diferencia de la empresa, en relacion a las caracteristicas del resto de empresas de similares

condiciones.

2.8. Analisis: Relacion Estrategia Competitivas — Comercializacion

Las empresas comercializadoras de todo el mundo han asumido la tarea de mejorar sus
estrategias de comercializacion, estrategias que se han convertido en una ventaja porque las
empresas deben enfrentarse muchas veces a la competencia sin conocer sus metas y planes, y
deben operar en mercados que no conocen, tratando de entender qué quieren los clientes hoy y
que querran en el futuro; ya que la modificacién o adaptacién, contribuye a elevar los niveles
de ingresos, aumentar la demanda de productos y servicios gracias al correcto uso de las

herramientas de comercializacion, asegurando la permanencia de las organizacion en el tiempo.

Las estrategias de competitivas permiten la combinacion de ideas, observaciones, analisis
y sentido comdn, y la capacidad de utilizar las habilidades de los clientes internos y las partes
interesadas para comprender la l6gica del deseo, lo que ayuda a desarrollar métodos innovadores
de ventas y servicio al cliente. Del mismo modo, las pequefias y medianas empresas también
pueden desarrollarse ofreciendo ofertas especiales a compradores potenciales, optimizando asi el
tiempo, la energia y el dinero a través de mejores herramientas para estimular las ventas y

aumentar los ingresos.
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2.9. Conclusiones Capitulo 11

Del analisis FODA, se pudo establecer las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa, lo que nos permitio realizar el analisis de las matrices de factores
externos e internos de la organizacion, dandonos como resultado que la empresa debe aplicar

estrategias para proteger y mantener su producto dentro del mercado.

Segun el andlisis aplicado en la Matriz PEYEA la empresa Cereales La Pradera se
encuentra en el cuadrante conservador, es decir que la empresa no corre demasiados riesgos y
permanece cerca de sus capacidades béasicas; esta matriz nos permitié colocarnos en el cuadrante
Il correspondiente a la matriz de Gran Estrategia donde la empresa tiene una posicién

competitiva débil.

Después de haber realizado las matrices correspondientes del analisis externo e interno y
conocer la posicion actual de la empresa, se puede establecer que las estrategias estaran basadas
en la Estrategia de Porter de Diferenciacion y agrupadas por las estrategias recomendadas de la
Gran Estrategia que son: Desarrollo del Mercado, Penetracion del Mercado, Desarrollo del
Producto e Integracion Horizontal que permitirdn tener una mejor comercializacién de los

productos dentro del mercado.

La aplicacion del analisis cluster para el propésito de segmentacion de mercado
permiti6 definir 4 conglomerados para potenciales clientes como consumidor final, mayoristas y

distribuidores.
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CAPITULO II1I

APLICACION Y/O VALIDACION DE LA PROPUESTA

3.1. Evaluacion de expertos

Para la evaluacion de expertos se obtuvo el aval de tres personas especialistas en el tema,
gue cuentan con varios afios de experiencia y que son los que ratifican su desarrollo personal y
profesional. Quienes certificaron la validez y pertinencia de la investigacion en el campo de

accion.
3.1.1. Informe de validez

En cuanto a la validez del contenido, la encuesta fue sometida al criterio y juicio de tres
expertos, que son profesionales conocedores del tema de investigacion, se les entregd la
propuesta titulada “Estrategias competitivas que mejoren la comercializacion de los productos de
la empresa “Cereales La Pradera”, la cual esta dividida en justificacion, objetivos, descripcion de
la propuesta, conclusiones y recomendaciones; cuyos resultados se describe en la siguiente

seccion.

3.1.2. Matriz de Consolidacion

Una vez culminada la respuesta individual de los expertos, se disefi6 una matriz
consolidando todas las respuestas, en la que se establece los puntajes y porcentajes por
componente de cada experto, para luego obtener el promedio general de puntaje y porcentaje por
componente, si el puntaje promedio obtenido es minimo de 16 y el porcentaje promedio es

minimo de 50%, la propuesta seria considerada como “Valida.”
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Tabla 37. Matriz de Consolidacion

EXPERTO 1 EXPERTO 2 EXPERTO 3
PUNTAJE X PUNTAJE X PUNTAJE X
(0) (0) [0)
COMP Y% X COMP COMP % X COMP COMP Y% X COMP
TITULO 4 12,50% 4 12,50% 4 12,50%
OBJETIVOS 4 12,50% 4 12,50% 4 12,50%
JUSTIFICACION 3 9,38% 4 12,50% 4 12,50%
FUNDAMENTACION 3 9,38% 4 12,50% 4 12,50%
DESARROLLO DE LA
0, 0, 0,
PROPUESTA 4 12,50% 4 12,50% 4 12,50%
VALIDACION DE
0, 0, 0,
ESTRATEGIAS 3 9,38% 4 12,50% 4 12,50%
CONCLUSIONES
0, 0, 0,
CAPITULO I 4 12,50% 4 12,50% 4 12,50%
EVALUACION DE
IMPACTOS Y 3 9,38% 4 12,50% 4 12,50%
RESULTADOS
TOTAL 28 88% 32 100% 32 100%
PROMEDIO PUNTAJE X COMPONENTE PROMEDIO % X COMPONENTE
PROMEDIO GENERAL
31 96%

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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3.1.3. Informacion sobre expertos

A fin de indicar la experiencia y desarrollo profesional de cada de uno de los evaluadores

en la tabla 23, se muestran las credencias académicas de ellos.

Tabla 38. Informacion sobre Expertos

Informacién sobre el Experto 1

Sexo Masculino

Nombre Ing. Jorge Rodrigo Anchatufia

Cargo Gerente General

Arios de Experiencia 25 afos

Institucion a la que representa Fenix Corp.
Informacién sobre el Experto 2

Sexo Masculino

Nombre Ing. Walter Humberto Navas Olmedo

Cargo Docente Investigador

Arios de Experiencia 30 aflos

Institucion a la que representa Universidad Técnica de Cotopaxi
Informacién sobre el Experto 3

Sexo Masculino

Nombre Ing. José Simon Frias

Cargo Gerente Propietario

Afios de Experiencia 31 afos

Institucion a la que representa Cereales La Pradera

Elaborado por: (Espin K. 2021)
3.2. Conclusiones del 111 capitulo

Para la eficacia de la investigacion realizada se pudo establecer a los expertos para
obtener la validacion en el campo de estudio para el proyecto de investigacion y en lo que
respecta a las estrategias competitivas para incrementar las ventas se consideraron a expertos con

las aptitudes necesarias para emitir la validacion apegada a las circunstancias.

Después de que la propuesta fue aceptada y aprobada por los expertos a traves de la

aplicacion de una evaluacién de expertos, los resultados obtenidos demuestran que la validacion
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tuvo una aceptacién positiva, por lo que concluye que el proyecto es idoneo para aplicarlo en la

empresa Cereales La Pradera.
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CONCLUSIONES GENERALES

Luego de haber analizado la informacion que conforman los resultados de la
investigacion y haber formulado la propuesta “Estrategias competitivas que mejoren la
comercializacion de los productos de la empresa “Cereales La Pradera”, se plantean las

siguientes conclusiones de la investigacion:

El estudio tedrico y epistemoldgico de temas relacionados con estrategias competitivas
bajo un enfoque cualitativo, permitid concluir que estos conceptos estan vigentes y en constante

evolucion acorde a las nuevas tendencias del mercado.

El andlisis situacional permitio identificar los factores criticos de éxito, sintetizados en
una Matriz de Evaluacion de Factores Externos y una Matriz de Evaluacion de Factores Internos
que fueron evaluada a través de criterios y ponderaciones, estableciendo su grado de relacion
interna-externa y su posicion mediante la atracciébn de mercado y su competitividad,
determinando que la empresa y su producto se encuentran en una “Posicion Competitiva Débil”,

lo cual requiere de estrategias drasticas de desarrollo e integracion.

La investigacion de campo permitié identificar los gustos y preferencia de potenciales
clientes de los productos que comercializa la empresa “Cereales La Pradera” y otras variables de
tipo geograficas y demograficas que se utilizaron como guias para el disefio de estrategias
especificas y para el desarrollo de un analisis cluster, que permitié la identificacion de los

perfiles o segmentos de mercado.

Finalmente, mediante el analisis cluster, se pudo concluir que las variables mas
significativas que influyen la decisién de compra de un potencial cliente son: las promociones y

medios de comunicacion por la cual la empresa da a conocer el producto.
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RECOMENDACIONES

La empresa debe mantenerse actualizada con respecto a tendencias de comercializacion
de productos segun la evolucién del mercado.

La empresa “Cereales La Pradera” requiere poner mas énfasis en la atencion a los nuevos
clientes y el servicio oportuno que debe ofrecer, utilizando las estrategias y fortaleciendo las
técnicas de marketing y contando con precios competitivos para que cada dia siga creciendo y
aumentando clientes.

La empresa deberia aplicar las estrategias competitivas planteadas en este trabajo de
investigacion, para de esta manera posicionar y consolidar de una mejor manera el catdlogo de
productos, asi como también superar las deficiencias analizadas mediante la correccion de los

procesos internos.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de Variables

Operacionalizacion de la variable independiente: Estrategias competitivas.

. - . TECNICASE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMENTOS
Prodicereal
Competidores Del Sur ¢ Cree usted que la competencia tiene la misma Entrevista
P Mas Corona capacidad para competir con nuestra empresa? Gerente General
Otros
Planificacién Misidn Vision ¢Conoce usted la mision, vision, objetivos, principios Entrevista

Estratégica

Obijetivos Politicas

y politicas de la empresa?

Gerente General

Estrategias Competitivas: Es
una técnica en el que una
organizacion logra tener
ventajas frente a los
competidores, convirtiéndose
como una herramienta Util
para la planificacion
estratégica para lograr Ventas
incrementar sus ventas.

Al por mayor
Al por Menor

¢Dénde acostumbra comprar productos a base de
cereales, harinas y/o granos secos, generalmente en?
(Compraria usted productos de la marca “Cereales La
Pradera” si lo encuentra en el punto de venta?

Encuesta dirigida a
clientes potenciales.

¢Comercializa productos a base de cereales, harinas
y/0 granos secos?
Indique que productos a base de cereales, harinas y/o
granos secos comercializa

Indique que productos a base de cereales, harinas y/o

granos secos tienen mayor rotacion dentro de su local.

¢Qué marcas de productos a base de cereales, harinas

y/o granos secos comercializa en su local?
¢Qué tipo de medios promocionales utiliza para

vender sus productos?

¢Qué estrategias emplea usted para que sus productos

se vendan?

Acorde a su opinion, evalUe las siguientes estrategias

de comercializacidn que deberia usar la empresa para
incrementar sus ventas

Encuesta dirigida a
clientes actuales y
distribuidores

Elaborado por: (Espin K. 2020)
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Operacionalizacion de la Variable Dependiente: Ventas

p - - TECNICASE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMENTOS
Genero
Sector de Residencia
Edad

Ventas:

Es la actividad de
comercializar productos a
base de cereal, granos y
harinas que la empresa
produce para satisfacer las
necesidades de los clientes
y obtener mayor
rentabilidad y ser
competitivo en el mercado.

Seg. Geograéfico.

Seg. Demogréfica
Comercializacion Seg. Psicografica.

Seg. por Conducta.

¢ Cual es su estado civil?
Nivel de Instruccion
¢ Cual es su ocupacion?
¢ Cudl es el rango de sus ingresos econémicos
mensuales en dolares?
¢Que actividades le gusta desarrollar en sus
tiempos libres?
¢Usted consume productos a base de cereales,
harinas y/o granos secos?
¢Con qué frecuencia consume productos a
base de cereales, harinas y/o granos secos?

Encuesta dirigida a
clientes potenciales.

Nombre del propietario
Direccion y ubicacion del negocio
Sector
Su negocio lo considera
Dentro de que categoria ubicaria a su negocio
¢ Tiene su local suficiente capacidad de
almacenamiento?

Encuesta dirigida a
clientes actuales y
distribuidores
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ITEMES

TECNICAS E
INSTRUMENTOS

De las siguientes marcas de cereales, ;cuél es la
mas conocida por usted?

Acorde a su opinién, evalle los siguientes
elementos que ayudan a tomar una decision para
comprar productos a base de cereales, harinas y/o

granos secos.

Encuesta dirigida a
clientes potenciales.

Acorde a su opinidn, evalue los siguientes
elementos que le ayudarian a tomar una decision
para comprar productos a base de cereales, harinas
y/0 granos secos.

A qué tipo de cliente atiende en su negocio. Escoja
maés de una opcién

Encuesta dirigida a
clientes actuales y
distribuidores

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES
Clientes Satigfechos
Insatisfechos
Ventas:
Es la actividad de
comercializar productos a
base de cereal, granos y
harinas que la empresa
produce para satisfacer las
necesidades de los clientes y
obtener mayor rentabilidad y
ser competitivo en el Precio
mercado.
Formas de pago
Rentabilidad Calidad

Medios masivos de
Comunicacion

Acorde a su opinién, ;Qué promociones son las
que mas le interesarian al momento de realizar la
compra?
¢La ultima vez que compro productos de la canasta
de consumo a base de cereales, harinas y granos
secos cuanto dinero gasto?
¢Cual seria el precio MAS ALTO para una canasta
de su consumo con cereales, harinas y granos
secos que definitivamente si lo compraria?

Encuesta dirigida a
clientes potenciales.

¢Como calificaria usted los precios de los
productos de la marca Cereales La Pradera?
¢Cbémo calificaria usted los productos que vende la
marca Cereales La Pradera?

¢De qué manera le gustaria a usted conocer sobre
los productos que oferta la empresa Cereales La
Pradera?

Acorde a su opinién, evalle las siguientes
estrategias de promocion que deberia usar la
empresa para incrementar sus ventas.

Encuesta dirigida a
clientes actuales y
distribuidores

Elaborado por: (Espin K. 2020)
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Anexo 2. Encuesta Potenciales Clientes

OBJETIVO:

Universidad .

Técn?ca de UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
; MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cotopaxi

La presente encuesta tiene como finalidad recabar informacion basica sobre

actitudes, habitos de consumo y preferencias por los productos a base de cereal, granos secos y

harinas. La informacién consignada en este documento tendra fines estrictamente académicos y

se tratara respetando el principio de confidencialidad.
DATOS INFORMATIVOS GENERALES

1. Genero
= Femenino ()
= Masculino ()
2. Sector de Residencia
= Urbano ()
= Rural ()
= Suburbano ()
3. Edad
= 18-29 ()
= 30-39 ()
= 40-49 ()
= 50-59 ()
= 600 mas ()
4. ;Cual es su estado civil?
= Soltero(a) ()
= Casado(a) ()

Divorciado(a)( )

Viudo(a)

()

Union Libre ()
Separado(a) ( )



Numeros de miembros en su hogar...............

Nivel de Instruccién

= Primaria ()
= Secundaria ()
= Bachillerato ()

= Técnico - Tecnoldgico Superior de Tercer Nivel ()
= Tercer Nivel de Grado ()
= Cuarto Nivel o Posgrado ()
¢, Cual es su ocupacion?

= Patrén o Empleador

= Trabajador por Cuenta Propia

= Empleado u Obrero del Sector Publico
= Empleado u Obrero del Sector Privado
= Las FF.AAy de Policia

= Ama de casa

= Jubilado

= Desempleado

AN AN AN AN AN N N
SN N N N N N N N

B OOtro: v
¢ Cual es el rango de sus ingresos econémicos mensuales en délares?
» Hasta $ 400 ()

= $401a$800 ()
= $801a$1200 ()
= $1201a$ 1600 ()
= Mas de $ 1600 ()
¢ Qué actividades le gusta desarrollar en sus tiempos libres?
= Deporte ()
= Cocina ()
= Arte ()
= Compras ()

= Asistir a eventos sociales ()

= Irse de vacaciones ()

149



Asistir a clubes ()
= Reuniones con amigos ()
= Compartir momentos en familia ()
B Otr0: v
PREFERENCIAS DEL ENCUESTADO
10. ¢Usted consume productos a base de cereales, harinas y/o granos secos?
= Si ()
= No ( ) (Termina la Encuesta)

11. ¢Con qué frecuencia consume productos a base de cereales, harinas y/o granos secos?
= Todos los dias ()
= 20oméasvecesalasemana ( )
= Unavez a la semana ()
= Entre2y3vecespormes ()
= Una vez al mes ()
= No Sabe / No Contesta ()
12. De las siguientes marcas de cereales, ¢cual es la mas conocida por usted? (Escoja mas

de una opcion)

= Del Sur ()
= Cereales La Pradera ()
= Mas Corona ()
= Supermaxi/AKI ()
= Prodicereal ()
= Otros ()Cual?..ciie

13. ¢Donde acostumbra comprar productos a base de cereales, harinas y/o granos secos,
generalmente en? Escoja mas de una opcion
= Supermercados ()
= Tiendadel barrio ()

=  Micromercado ()
= Mercado ()
= Distribuidora ()
= Otros ()
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Acorde a su opinidn, evalUe los siguientes elementos que ayudan a tomar una decision para
comprar productos a base de cereales, harinas y/o granos secos. Utilizando una escala
del 1 al 5, donde 1 quiere decir "Muy de Acuerdo”y 5 "Muy en Desacuerdo”

112131415

14. Recomendacién del vendedor

15. Recomendacién de un amigo o familiar

16. Experiencia previa

17. Salud y Nutricién que representa

18. Precio

19. Calidad

20. Promociones

Acorde a su opinion, ¢Qué promociones son las que mas le interesarian al momento de
realizar la compra? Considerando 1 Muy Importante, 2 Importante, 3 Moderadamente

Importante, 4 De poca Importancia y 5 Sin Importancia.

21. Descuento de precios

22. Combo de Productos

23. Oferta 3x2

24. Dias Promocionales

¢Con que frecuencia utiliza los medios de comunicacion para informarse acerca de

productos a base de cereales, harinas y/o granos secos?

Siempre _Casi A veces Casi Nunca lo
Siempre Nunca | he usado
25. Radio
26. Television
27. Internet

28. Redes Sociales

29. Medios impresos y
campafas publicitarias

30. Otros
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CONCEPTO DEL PRODUCTO

CEREALES LA PRADERA

Es una empresa latacunguefia comprometida
con la calidad e innovacion en todas sus lineas
productivas desde 1985, oferta 45 productos
como cereales, granos secos y harinas, que son
elaborados pensando en la salud de los
consumidores. los mismos que aportan nutrientes
y vitaminas. su elaboracion cumple con estrictas
normas de higiene, respetando la filosofia de
obtener un producto 100% natural y nutritivo.
Los productos que comercializa la empresa forman parte también de la canasta de consumo
Jamiliar que son: I fundade lenteja + 1 funda de canguil + 1 funda de avena + 1 funda de
maicena + 1 funda de arrog de cebada + 3 harinas de cereales y otros.

31. ¢La ultima vez que comprd productos de la canasta de consumo a base de cereales,

harinas y granos secos cuanto dinero gast6?

= Menosde$199 ()

= $2a%$4,99 ()
= $5a%$7,99 ()
= $8a%$9,99 ()
* Masde$10 ()

32. Del cuadro CONCEPTO DEL PRODUCTO ¢Cudl seria el precio MAS ALTO para
una canasta de su consumo con cereales, harinas y granos secos que definitivamente si

lo compraria?

= $6a%$6,99 ()
= $7a$7,99 ()
= $8a$8,99 ()
= $9a%$9,99 ()
= Mésde$10 ()
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33. (Compraria usted productos de la marca “Cereales La Pradera” si lo encuentra en el
punto de venta?
e Si()
e No()

34. Del cuadro CONCEPTO DEL PRODUCTO ¢Como calificaria usted los productos que
vende la marca Cereales La Pradera?

= Excelentes ()
= Buenos ()
= Regulares ()
= Malos ()

= No Sabe/No Contesta ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3. Encuesta Clientes Actuales

Universidad
Técnica de
Cotopaxi

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: La presente encuesta tiene como finalidad conocer el nivel de aceptacion y
requisitos que exige el mercado distribuidor por los productos a base de cereal, granos secos y
harinas. La informacion consignada en este documento tendra fines estrictamente académicos y

se tratara respetando el principio de confidencialidad.

DATOS INFORMATIVOS GENERALES

1. Nombre del propietario .......ccccevviiieiiiiieiiiiiiiiieiiiiiieiiiiiieietinienecssssnsennes
2. Direccion y ubicacion del negocio

ST D o 00

LT 7 1 G 5 T

= Calle Principal....ccccoiriiiniiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiiietiiarciecsessonnss

B Calle SeCUNAALIA. .. ieeenieeeeieereeeeeeneeeeesessessssecssssscssssssssesssssesone

3. Sector
= Urbano ()
= Suburbano ()
= Rural ()

4, Teléfono....ccoeeeeeeeeeennnnnnns

5. Su negocio lo considera

= Grande ()
= Mediano ()
= Pequefio ()

6. Dentro de que categoria ubicaria a su negocio
= Supermercado ()
= Micromercado ()
= Tienda de Barrio ()

= Tienda de abastos ()
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7. ¢ Tiene su local suficiente capacidad de almacenamiento?
=Si ()
= No ()
PREFERENCIAS DEL ENCUESTADO
40.  ¢Comercializa productos a base de cereales, harinas y/o granos secos?
= Si ()
= No ( ) (Pasaala pregunta 17)

9. Indique que productos a base de cereales, harinas y/o granos secos comercializa

= Derivados de Cebada (arroz de cebada, machica, cebada perlada) ()
= Derivados de Trigo (trigo de quippe, harina integral, sémola) ()
= Derivados de Morocho (partido, fino, trillado) ()
= Variedad de Frejol (canario, negro, rojo, blanco, panamito, garbanzo) ()
= Harinas (haba, arveja, maiz, morada, platano) ()
= Variedad de Maiz (Tostado, canguil, chulpi) ()

Utilizando una escala del 1 al 5, donde 1 quiere decir "muy alta” y 5 "muy baja”. Indique
que productos a base de cereales, harinas y/o granos secos tienen mayor rotacion dentro de

su local.

10. Derivados de Cebada (arroz de cebada,
machica, cebada perlada)

11. Derivados de Trigo (trigo de quippe,
harina integral, sémola)

12. Derivados de Morocho (partido, fino,
trillado)

13. Variedad de Frejol (canario, negro, rojo,
blanco, panamito, garbanzo)

14. Harinas (haba, arveja, maiz, morada,
platano)

15. Variedad de Maiz (Tostado, canguil,
chulpi)
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16. ¢Qué marcas de productos a base de cereales, harinas y/o granos secos comercializa en

su local?

= Del Sur ()
= Don Chicho ()
= Condimesa ()
= Otros ()

Acorde a su opinion, evalUe los siguientes elementos que le ayudarian a tomar una decision
para comprar productos a base de cereales, harinas y/o granos secos. Utilizando una escala

del 1 al 5, donde 1 quiere decir “muy de acuerdo”y 5 “muy en desacuerdo”

112 |3 (4|5

17. Recomendacién del vendedor

18. Recomendacién de un amigo o familiar

19. Experiencia previa

20. Precio

21. Calidad

22. Promociones e incentivos para el distribuidor

23. Marca

24. Origen

25. Garantia
26. Presentacion

27. A gué tipo de cliente atiende en su negocio. Escoja mas de una opcion

= Vecinos del barrio ()
= Clientes foraneos ()
= Minorista ()
= Duefios de pequefios negocios ()
B OOtrOS: ..

28. ¢Queé tipo de medios promocionales utiliza para vender sus productos?
= Propios de boca en boca ()
= Mercahandising de las empresas ()

= Redes Sociales ()
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= Pautaje en medios masivos de comunicacion locales ()

29. ¢Qué estrategias emplea usted para que sus productos se vendan?

= Recomendacion personal ()
= Exhibicion en perchas ()
= Letreros ()
= Afiches ()
= Ninguno ()

CEREALES LA PRADERA

Es una empresa latacunguefia comprometida
con la calidad e innovacién en todas sus
lineas productivas desde 1985, oferta 45
productos entre cereales, granos secos y
harinas, que son elaborados pensando en la
salud de los consumidores, los mismos que
aportan nutrientes y  vitaminas, su
elaboraciéon cumple con estrictas normas de
higiene, respetando la filosofia de obtener un producto 100% natural y nutritivo.

64. ¢Compraria usted productos de la marca Cereales La Pradera para comercializar?
= Si ()
= No ()

31. ¢Como calificaria usted los precios de los productos de la marca Cereales La Pradera?
= Muy Altos ()

= Altos ()
= Moderados ()
= Bajos ()
= No Sabe/No Contesta ()
32. ¢Cbmo calificaria usted los productos que vende la marca Cereales La Pradera?
= Excelentes ()
= Buenos ()
= Regulares ()
= Malos ()
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= No Sabe/No Contesta ()
33. De los 3 productos con mayor rotaciéon, indique en qué nivel mantiene la presencia de

Cereales La Pradera

= Alto ()
= Mediaalto ()
= Media ()
= Media baja ()
= Baja ()

= No cuenta con el producto ()

34. ¢De qué manera le gustaria a usted conocer sobre los productos que oferta la empresa
Cereales La Pradera?

= Anuncios en Redes Sociales ()
= Ferias comerciales ()
= Degustacion de producto ()
= Muestras gratis ()
= Vendedor (Visita) ()

35. Como considera el nivel de promocién y publicidad que hace la empresa Cereales la

Pradera para promocionar sus productos

= Excelente ()
= Muy bueno ()
= Bueno ()
= Regular ()
= Deficiente ()

Acorde a su opinion, evalle las siguientes estrategias de comercializacion que deberia usar
la empresa para incrementar sus ventas, califique de 1 a 5 cada una de ellas siendo 1 mas

efectiva y 5 menos efectiva

36. Ventas directas al consumidor

37. Distribucion en supermercados

38. Distribucién en micromercado y tiendas de barrio
39. Ferias, exposiciones

40. Internet

41. Redes Sociales

158



| 42. Otros ]

Acorde a su opinion, evalle las siguientes estrategias de promocion que deberia usar la
empresa para incrementar sus ventas, califigue de 1 a 5 cada una de ellas siendo 1 mas

efectiva y 5 menos efectiva

43. Publicidad Tv

44, Publicidad Radio
45. Redes Sociales

46. Prensa escrita

47. Merchandising

48. Ferias, exposiciones
49. Otro

De los siguientes incentivos para el distribuidor califique de 1 a 5 cada una de ellas siendo

1més atractivo y 5 menos atractivo

50. Regalos por monto de compra

51. Descuentos por monto de compra

52. Rifas

53. Premios por metas de ventas cumplidas
GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 4. Validacion de Encuesta

UNIVERSIDAD
TECNICA DE

COTOPAXI

POSGRADO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

OBJETIVO: Recabar informacion bésica sobre actitudes, habitos de consumo y
preferencias por los productos a base de cereal, granos secos y harinas.

INSTRUMENTO: ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES

Item

Criterios a evaluar

Observaciones (Por
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UNIVERSIDAD
TECNICA DE
COTOPAXI

X

POSGRADO

X
33 X X
X X

Aspectos Generales

) PR PR P

NO Observaciones

El instrumento contiene las instrucciones claras

y precisas para responder la encuesta

Los items permiten el logro del objetivo de la X

investigacion

Los items estan distribuidos en forma logica y

secuencial

El nimero de items es suficiente para recopilar
la informacion. En caso de ser negativa su X

respuesta sugiera los items a afiadir

VALIDEZ

Aplicable

X | No aplicable |

Aplicable después de corregir

Validado por

Patricia Hernandez

Cl:

1757739204

Firma:

-4

Cargo:

Docente

Grado académico:

PhD

Fecha:

23 de abril de 2021
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- - UNIVERSIDAD
TECNICA DE
- COTOPAXI
/”F—‘ .

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

POSGRADO

OBJETIVO: Recabar informacion basica sobre actitudes, habitos de consumo vy
preferencias por los productos a base de cereal, granos secos y harinas.

INSTRUMENTO: CUESTIONARIO DIRIGIDA A DISTRIBUIDORES

Criterios a evaluar Observaciones (Par
Pertinencia Relevancia (es favor indique si debe
o | Soropintny | Wrbateban | Chrindentt | ciminaneo
furElulado) 4:]l}imensién] medificarso sighn itom)
S1 NO S1 NO S1 NO
l X X X
2 X X X
3 X X X
- X X X
5 X X X
0 X X X
7 X X X
8 X X X
9 X X X
10 X X X
11 X X X
12 X X X
13 X X X
14 X X X
15 X X X
o X X X
17 X X X
18 X X X
19 X X X
20 X X X
21 X X X
22 X X X
23 X X X
24 X X X
25 X X X
2 X X X
27 X X X
28 X X X
29 X X X
30 X X X
31 X X X
32 X X X
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—  UNIVERSIDAD u POSGRADO
TECNICA DE -
COTOPAXI u

33 X X X
34 X X X
35 X X X
36 X X X
37 X X X
38 X X X
39 X X X
40 X X X
41 X X X
42 X X X
43 X X X
4 X X X
45 X X X
40 X X X
47 X X X
48 X X X
49 X X X
50 X X X
51 X X X
52 X X X
53 X X X
Aspectos Generales Sl NO Observaciones

El instrumento contiene las instrucciones claras X

y precisas para responder la encuesta

Los items permiten el logro del objetivo de la X
investigacion

Los items estan distribuidos en forma logica y X

secuencial

El nimero de items es suficiente para recopilar

la informacion. En caso de ser negativa su X

respuesta sugiera los items a afladir

VALIDEZ
Aplicable X | No aplicable |
Aplicable después de corregir
Validado por Patricia Hernandez
CI: 1757739204
Firma: ’l'!.l
Cargo: Docente
Grado académico: PhD
Fecha: 23 abril 2021
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Anexo 5. Entrevista

Objetivo: Identificar el nivel de conocimiento de los clientes para establecer estrategias

competitivas en la Empresa Cereales la Pradera.

e Fecha: 5 de Noviembre de 2020 a las 10:00
e Lugar: Empresa Cereales la Pradera.
e Nombre del Entrevistado: Sr. José Simon Frias

e Puesto: Gerente General

Durante la entrevista realizada el Sr. José Simon Frias mencion6 que la implementacion de
estrategias competitivas para incrementar las ventas es una herramienta muy importante para
cualquier empresa y de los buenos resultados permitiria llegar a mas clientes que no han
consumido los productos lo que impulsaria el desarrollo del sector manufacturero del canton

generando una rentabilidad y plazas de trabajo.

Actualmente el mercado manufacturero se encuentra en un crecimiento gradual lo que pone en
manifiesto para la empresa la necesidad de innovar, mejorar los procesos y acceder a medios

tecnoldgicos para que puedan alcanzar a nuevos mercados.

Considera que su empresa familiar a dado pasos firmes, sustentados en principios, valores

buscando siempre el desarrollo arménico, social y econémico de la organizacion.

La empresa al ser lider en el mercado nacional de cereales empacados, harinas y mas productos
alimenticios, su compromiso es mejorar sus productos con los mas altos estandares de calidad
comprometiéndose a innovar sus productos y los medios para llegar a mas clientes.

Su preocupacion es la satisfaccion de las necesidades de los clientes, colaboradores y

proveedores.
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Anexo 6. Dendrograma Potenciales Clientes
El dendrograma para potenciales clientes se cre6 usando una particion final de 4

conglomerados, detallados cada uno de un color y se cortd a un nivel de similitud de 5.

Dendrograma que utiliza una vinculacion de Ward
Combinacion de clister de distancia re-escalada

3 10 13 20 23
1 1 | 1

[}

382

g2 35

311 3N

74

276
37T

111
261

26
227

196 196

162 16

CLUSTER 1 —

133 13

114
124

366
103
15

32

21

207 207
184 184
33 35

85
97

164
189
106
109
27a 278
230 230
285 285
128 128

151 151

50 A0
145 145
a0 40
260 260

123
110

a7

O T O T T



FRrry

323

360

318

167

149

264

240

182

254

277

214

294

289

212

116

4

160

60

42

23

313

59

68

51

58

259

137

43

114

30

21

251
33

3
167
14

279
380
235

277
214
294
2849
212
116

I
— P

160

w0 o=
L5 T = T == |

3

148

114

CLUSTER 2

—
[7%)

163

-
y

249

f= =] == m on A
oo = M= O w0

166




3re

286

186

a7

a8

37

297

174

222

193

108

177

306

188

37

234

g4

307

23

62

330

348

53

3

194

308

213

138

101

Kl

64

324

107

322

271

286
186
a7

ave
K]
172

222
195
108
177
306
188
37
234

84
307

268
a1
365
367
98
345

44
65

101
K|
G4

55
14
11

2n

INNRNEEREENENENEERNENNEEE JINRNENENE

167




213

284

220

69

70

71

328

327

262

235

92

168

337

247

83

223

46

54

113

338

449

121

346

361

336

335

&1

I

139

a7

115

142

22

M3

284

187
2149
263

328
327

(T

262

256

24

337
247
19

197
159
39

54
113
338

120
320
258

336

NIRERNNRERRNRERRNRERNNRNRNRANER

335

61

102
103

[TITITTTTT

14
221

aan

168




130

372

136

27

86

200

52

87

26

123

217

130

233

158

136

fat]

218

173

129

g2

203

38

78

143

22

299

333

17

72

339

303

293

292

288

76
252

200

LT

52

225

142

126

217
15

23

CLUSTER 3

24
24
24

17

[T

353
100

253

143

22

299
355
117

72
339
303
295

157

an

CLUSTER 4

169




310
a6

287
296

305
343

370
304

347

373

354
a3

332

334

338
309
340

237 237

[T [T

314 314
132 132

330

152

363
36

336
73
161

43

El primer conglomerado (clUster 1) se compone de veinte y ocho observaciones
identificados de color morado, el segundo conglomerado (cluster 2) graficado de color verde con
doscientos treinta y nueve observaciones, el tercer grupo (cluster 3) de color naranja se compone
de cuarenta y un observaciones y finalmente el Gltimo grupo (cluster 4) se compone de sesenta

observaciones graficado de color celeste.
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Anexo 7. Segmento de Mercado Potenciales Clientes

CARACTERIZACION DE LOS SEGMENTOS DE ESTUDIO

VARIABLES DEMOGRAFICAS

e Género

Tabla. Género

i . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Femenino 237 62,4 62,4 62,4
Valido Masculino 143 37,6 37,6 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

El 62% de las personas encuestadas son mujeres, y el otro 38% son hombres.

e Sector de Residencia

Tabla. Sector de Residencia

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Valido Urbano 380 100,0 100,0 100,0
Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Al observar los datos se puede determinar que el 100% de los individuos encuestados, su

sector de residencia es el sector urbano
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e Edad

Tabla. Edad
) ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ]

valido acumulado

18-29 163 42,9 42,9 42,9

30-39 99 26,1 26,1 68,9

40-49 65 17,1 17,1 86,1

Valido
50-59 44 11,6 11,6 97,6
60 0 mas 9 2,4 2,4 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Los individuos encuestados, en su mayoria representan edades de 18 a 29 afios, seguidos
por el grupo de edad de 30 a 39 afios (26,1%). Las personas entre 40 a 49 afios corresponden al
17,1% de la muestra, el 11,6% representa a los individuos de 50 a 59 afios y los porcentajes
menores representan a las personas mayores de 60 0 mas afios.

e Estado Civil

Tabla. Estado Civil

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Soltero(a) 172 45,3 45,3 45,3
Casado(a) 145 38,2 38,2 83,4
Divorciado(a) 35 9,2 9,2 92,6
Vaélido Viudo(a) 5 1,3 1,3 93,9
Unidn Libre 22 5,8 5,8 99,7
Separado(a) 1 3 3 100,0

Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
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Elaborado por: (Espin K. 2021)

Al observar los datos se puede determinar que el 45,3% de los individuos que consumen
productos a base de cereales, harina y/o granos secos son solteros, seguidos por el 38,2% que son
casados Yy el porcentaje restante que abarca el 16,5% corresponde a divorciados, viudos, union

libre y separados.

e Nivel de Instruccion

Tabla. Nivel de Instruccion

) _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Secundaria 10 2,6 2,6 2,6
Bachillerato 74 19,5 19,5 22,1
Técnico - Tecnoldgico
Superior de Tercer 96 25,3 25,3 47,4
Vélido Nivel
Tercer Nivel de Grado 158 41,6 41,6 88,9
Cuarto Nivel o
Posgrado 42 11,1 11,1 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
La mayoria de individuos forman parte del 41,6% de encuestados que tienen un titulo de

tercer nivel de grado, el 25,3% tienen un nivel de instruccion de Técnico -  Tecnologico
Superior de Tercer Nivel, mientras que el 11,1% cuentan con un titulo de Cuarto Nivel o
Posgrado, mientras que el 22,10% de los individuos tienen un nivel de instruccién de secundaria

y/o bachillerato.
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e Ocupacion

Tabla. Ocupacion

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Patrén o Empleador 23 6,1 6,1 6,1
Trabajador por Cuenta
_ 100 26,3 26,3 32,4
Propia
Empleado u Obrero del
) 68 17,9 17,9 50,3
Sector Pablico
Empleado u Obrero del
_ 78 20,5 20,5 70,8
Vaélido Sector Privado
Las FF.AA y de Policia 4 1,1 1,1 71,8
Ama de casa 30 79 79 79,7
Jubilado 8 2,1 2,1 81,8
Desempleado 40 10,5 10,5 92,4
Otros 29 7,6 7,6 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22

Elaborado por: (Espin K. 2021)

De acuerdo con las personas encuestadas, el 26,3% corresponden a las personas que
trabajan por cuenta propia, el 20,5% son empleados del sector privado, el 17,9% son empleados
del sector publico, el 10,5% son desempleados, el 7,9% son amas de casa, el 6,1% son

empleadores, el 2,1% son jubilados, el 1,1% pertenecen a las FF.AA y de Policia y el 7,6%

representan a otras ocupaciones laborales.
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e Ingresos Econdmicos
Tabla. Ingresos Econdmicos

i . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Vélido Hasta $ 400 158 41,6 41,6 41,6

$401a$800 121 31,8 31,8 73,4

$801a$1200 63 16,6 16,6 90,0

$1201a$

1600 16 4,2 4,2 94,2

Més de $ 1600 22 5,8 5,8 100,0

Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De las 380 personas encuestadas el 41,6% perciben un sueldo mensual de hasta $ 400, el
31,8% pertenecen al rango de ingresos de $ 401 a $ 800, el 16,6% tienen ingresos de $ 801 a $
1200 mientras que el 4,2% ganan alrededor de $ 1201 a $ 1600 y el 5,8% perciben ingresos

mensuales de méas de $ 1600 ddlares.
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e Actividades en tiempos libres

Tabla. Actividades en Tiempo Libre

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Valido Deporte 116 30,5 30,5 30,5
Cocina 52 13,7 13,7 442
Arte 19 5,0 50 492
Compras 10 2,6 2,6 51,8
Asistir a eventos
. ) 1,3 1,3 53,2
sociales
Irse de vacaciones 24 6,3 6,3 59,5
Asistir a clubes 1 3 3 59,7
Compartir momentos en
- 122 32,1 32,1 91,8
familia
Otros 31 8,2 8,2 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22

Elaborado por: (Espin K. 2021)

De acuerdo con las personas encuestadas el 32,1% corresponden a las personas gque sus
tiempos libres comparten momento en familia, el 30,5% le gusta realizar deporte, el 13,7% le
gusta la cocina, el 15,5% aproximadamente realiza actividades entre arte, compras, asistir a

eventos sociales, irse de vacaciones y asistir a clubes, mientras que el 8,2% restante realizan

diferentes actividades.
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VARIABLES CONDUCTALES

e Consume productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.
Tabla. Consumo de Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.

) ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Si 352 92,6 92,6 92,6
Véalido No 28 7,4 7,4 100,0
Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
De las 380 encuestas se pudo observar que el 92,6% de los encuestados si consumen

productos a base de cereales, harinas y/o granos secos, mientras que el 7,4% de personas no
consumen este tipo de productos. Lo que nos indica que este tipo de productos es de uso comun

en la poblacién.

e Frecuencia de Consumo

Tabla. Frecuencia de Consumo

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J )

valido acumulado
0 28 7,4 74 7.4
Todos los dias 107 28,2 28,2 35,5
2 0 mas veces a la 166 3.7 3.7 79.2
semana
- Una vez a la semana 45 11,8 11,8 91,1
Valido Entre 2 y 3 veces por
y P 23 6.1 6.1 97.1
mes

Una vez al mes 8 21 2,1 99,2
No Sabe / No Contesta 3 8 .8 100,0

Total 380 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
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De las 380 personas encuestadas el 43,7% representa a las personas que consumen
productos a base de cereales 2 0 méas veces por semana, el 28,2% todos los dias, el 11,8% una
vez a la semana, el 6,1% entre 2 y 3 veces por mes, el 2,1% una vez al mes, el 7,4% no
consumen este tipo de productos y solamente el 0,8 % de encuestados no saben.

e Marca de Consumo

Tabla. Marcas de Consumo

Respuestas  Porcentaje

N de casos
Del Sur 26 7,4%
Cereales La Pradera 169 48,0%
_ Mas Corona 10 2,8%
Valido :
Supermaxi/AKI 208 59,1%
Prodicereal 86 24.4%
Otros 14 4.0%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De las 380 personas encuestadas se pudo determinar que el 59,1% conocen la marca de
productos Supermaxi/AKI, el 48% la marca Cereales La Pradera, el 24,4% Prodicereal, el 7,4%

productos de la marca Del Sur, el 2,8% Mas Corona y el 4% otra marcas de productos.
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VARIABLES SOCIOCULTURALES

e Lugar de Compra

Tabla. Lugar de Compra

Respuestas Porcentaje

N de casos

Supermercados 259 73,6%

Tienda del

Barrio 132 37,5%

Vélido  Micromercado 79 22,4%
Mercado 66 18,8%
Distribuidora 43 12,2%

Otros 3 0,9%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Generalmente la mayoria de los encuestados adquieren el producto en supermercados, el
37,5% compran en tienda del barrio, seguido por el 22,4% que obtienen este producto a través de

un micromercado, el 18,8% en el mercado, el 12,2% directo de la distribuidora y el 0,9% de

otros lugares.
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DESCRIPCION DE PERFILES POR CONGLOMERADOS

Para la descripcion del perfil de cada clUster se ha establecido a través del programa IBM
SPSS Statistics 22, la gréfica correspondiente para cada variable que forma parte del mismo, con
el fin de conocer el nimero de individuos de estudio que forman parte de cada uno de estos

conglomerados. Para lo cual se ha considerado las siguientes variables:

e Género. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el nimero de individuos

tanto femeninos y masculinos que forman parte de cada clUster.

Figura. Género

Mumero
de caso

120 de
claster

100

G0=

Recuento

40

204

Femenino Masculino

Género

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados - Género

ESELTECCEZOS Femenino Masculino
Cluster 1 16 12
Cluster 2 71 45
Cluster 3 37 30
Cluster 4 113 56

Total 237 143

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Edad. En lasiguiente figuray tabla se puede establecer el nimero de individuos que
forman parte de cada grupo segun su edad.

Figura. Edad

Mirmero
de caso

100 de
clister

Recuento

18-29 30-39 40-49 50-59 B0 o més

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Edad

contP% 1820 3039 4049 5059 600més
Claster 1 15 7 2 4 0
Cluster 2 31 44 25 14 2
Cluster 3 36 13 8 9 1
Claster 4 81 35 30 17 6
Total 163 99 65 44 9

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Estado civil. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el numero de

individuos que forman parte de cada conglomerado segun su estado civil.

Figura. Estado Civil

Mumero
de caso
80 de

claster

607

Recuento

40

209

Solterofa) Casado(a) Divorciade  Viudo(a) Union Libre Separadofa)
a

Estado civil

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacidn por conglomerados — Estado Civil

Grupos uUnion

Establecidos Soltero(a) Casado(a) Divorciado(a) Viudo(a) Libre Separado(a)
Claster 1 13 7 6 - 2 _
Cluster 2 43 52 12 2 6 1
Cluster 3 37 22 5 - 3 _
Cluster 4 79 64 12 3 11 -

Total 172 145 35 5 22 1

Elaborado por: (Espin K. 2021)

¢ Nivel de Instruccion. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el nimero

de individuos que forman parte de cada conglomerado segun su nivel de instruccién.

Figura. Nivel de Instruccion
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Nivel de Instruccién

Tercer

Grupo_s Primaria Secundaria Bachillerato Tecmpo_/ Nivel de Cuarto Nivel
Establecidos Tecnoldgico 0 Posgrado
Grado
Cluster 1 - - 4 9 12 3
Cluster 2 - 1 19 18 69 9
Cluster 3 - 2 10 15 32 8
Cluster 4 - 7 41 54 45 22
Total 0 10 74 96 158 42

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Ocupacion.

individuos que forman parte de cada conglomerado segun su ocupacion laboral.

Figura. Ocupacion
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Ocupacion

. Trabajador Empleado Empleado Ama
Grupo_s Patron o Cuenta Sector Sector FF'AA' de  Jubilado Desempleado Otros
Establecidos Empleador Propi P . y Policia
ropia Publico Privado Casa
Claster 1 2 4 5 5 1 4 1 6 1
Claster 2 4 31 17 33 0 12 0 10
Cluster 3 9 17 10 18 1 1 3 4
Claster 4 8 48 36 22 2 13 4 20 16
Total 23 100 68 78 4 30 8 40 29

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Actividad en tiempo libre. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el
namero de individuos que forman parte de cada conglomerado segln la actividad que realiza en

sus tiempos libres.

Figura. Actividad en tiempos libres
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Elaborado por: (Espin K. 2021)

185



Tabla. Clasificaciéon por conglomerados — Actividad en tiempos libres

Eotablegaos DepOTe Cocna Arte Compras T8 (o lhcl, Clubes  SHTES il OVOS
Cluster 1 12 5 0 0 0 0 0 0 6 5
Cluster 2 29 19 4 5 0 7 0 0 39 13
Cluster 3 20 6 5 2 1 8 1 0 21 4
Clster 4 55 2 10 3 4 9 0 0 56 9
Total 116 52 19 10 5 24 1 0 122 31

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Consumo de Productos. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el
numero de individuos que forman parte de cada conglomerado segun su consumo 0 no de

productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.

Figura. Consumo de Productos
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Consumo de Productos

Grupos Si No
Establecidos Consume Consume
Cluster 1 - 28
Cluster 2 116 -
Cluster 3 67 -
Cluster 4 169 -
Total 352 28

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Frecuencia de Consumo. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el
numero de individuos que forman parte de cada conglomerado segln su frecuencia de consumo

de productos a base de cereales, harinas y/o granos secos.

Figura. Frecuencia de Consumo
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Frecuencia de Consumo

Grupos Todos los 2 0 mas Unavez a Entre2y 3 Una vez No
. Nunca ; veces a la veces por sabe/No
Establecidos dias la semana al mes
semana semana contesta
Clister 1 28 - - - - - -
Cluster 2 - 30 60 15 10 1 -
Clister 3 - 18 30 9 6 3 1
Cluster 4 - 59 76 21 7 4 2
Total 28 107 166 45 23 8 3

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Anexo 8. Dendograma Clientes Actuales
El dendrograma para clientes actuales se cre6 usando una particion final de 4

conglomerados, tomando en cuenta una similitud aproximada de 12 para cortar cada agrupacion.

Dendrograma que utiliza una vinculacién de Ward
Combinacion de clister de distancia re-escalada

L e i i i i i
8 BJ CLUSTER 1
5 5
1 1
g e — —

=7 7
"1 CLUSTER 2
10 10
2 27— CLUSTER 3
3 3
4 4 CLUSTER 4

El primer conglomerado (clister 1) se compone de tres observaciones identificados de
color verde, el segundo conglomerado (cluster 2) graficado de color morado se compone de
cinco observaciones, el tercer grupo (cluster 3) de color amarillo se compone de dos
observaciones y finalmente el Gltimo grupo (cluster 4) se compone de una observacion graficado

de color celeste.
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Anexo 9. Segmento de Mercado Clientes Actuales

CARACTERIZACION DE LOS SEGMENTOS DE ESTUDIO

VARIABLES DEMOGRAFICAS

e Sector

Tabla. Sector

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Valido Urbano 11 100,0 100,0 100,0
Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Al observar los datos se puede determinar que el 100% de los individuos encuestados,

residen en el sector urbano de la ciudad de Latacunga.

VARIABLES CONDUCTALES

e Comercializa Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos

Tabla. Comercializa Productos a base de cereales, harinas y/o granos secos

: . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Si 10 90,9 90,9 90,9
Véalido No 1 9,1 9,1 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De los clientes actuales que maneja la empresa Cereales La Pradera, el 90,9%
comercializan productos a base de cereales, harinas y/o granos secos, mientras que el 9,1% no

los comercializa.
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e Tipos de productos que comercializa

Tabla. Tipos de productos que comercializa

Respuestas  Porcentaje

d

N € €asos

Derivados de Cebada 8 88,9%
Derivados de Trigo 2 22,2%

L. Derivados de Morocho 8 88,9%

Valido X )

Variedad de Frejol 6 66,7%

Harinas 7 77,8%

Variedad de Maiz 6 66,7%

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)
Segun los resultados obtenidos, se puedo determinar que el 88,9% de los actuales clientes

comercializan productos derivados de cebada y morocho, al igual que el 77,8% harinas, existe
comercializacion del 66,7% de variedad de frejoles y un 22,2% de variedad de productos

derivados del trigo.

e Tipo de Negocio

Tabla. Tipo de Negocio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Grande 2 18,2 18,2 18,2
Mediano 5 455 455 63,6
Valido
Pequefio 4 36,4 36,4 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22

Elaborado por: (Espin K. 2021)
De los actuales clientes con los que cuenta la empresa Cereales La Pradera, el 45,5% son

medianos, el 36.4% son pequefios y el 18.2% son considerados como grandes.
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e Categoria del Negocio

Tabla. Categoria del Negocio

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Supermercado 1 9,1 9,1 9,1
Micromercado 4 36,4 36,4 45,5

Tienda del Barrio 2 18,2 18,2 63,6

Valido Tienda de 1 91 9.1 727

Abastos
Otros 3 27,3 27,3 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

De las encuestas realizadas se pudo identificar que el 36,4% de locales son considerados
como micromercados, el 18,2% como tiendas de barrio, el 9,1% como supermercado y tienda de
abastos, mientras que el 27.3% restante son considerados como otro tipo de negocio

(Frigorificos)
e Capacidad de Almacenamiento

Tabla. Capacidad de Almacenamiento

: : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
Si 5 455 455 45,5
Véalido No 6 54,5 54,5 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Dentro de los clientes encuestados, se pudo determinar que el 45,5% de los locales tienen

capacidad de almacenamiento mientras que el 54,5% no cuentan con espacio de almacenamiento.

192



e Tipo de clientes

Tabla. Tipo de clientes

Respuestas Porcentaje de

N casos
Vecinos del barrio 10 90,9%
Clientes foraneos 9 81,8%
Valido Minoristas 3 27,3%
Duefios de pequenos 3 27.3%
negocios

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

El tipo de clientes que atienden los distribuidores de la empresa Cereales La Pradera, en
un 90,9% vecinos del barrio, 81,8% clientes foraneos, 27,3% clientes minoristas y un 27,3%

duefios de pequefios negocios.

e Tipo de Medios Promocionales

Tabla. Tipo de Medios Promocionales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Propios de boca en 9 81.8 818 81.8
Valido boca
Redes Sociales 2 18,2 18,2 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Segun el analisis de datos se puede determinar que el 81,2% de comerciantes realizan
promocion de venta de sus productos por medios propios de boca en boca, mientras que el 18.2%

lo realiza a través de redes sociales.
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e Estrategia de Venta

Tabla. Estrategia de ventas

i . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje s
valido acumulado
Recomendacion 3 273 273 273
Valido personal
Exhibicién en perchas 8 72,7 72,7 100,0
Total 11 100,0 100,0

Fuente: Resultado obtenido con el programa IBM SPSS Statistics 22
Elaborado por: (Espin K. 2021)

Los clientes actuales que maneja la empresa realizan su estrategia de ventas por medio de

recomendacion personal en un 27,3%, mientras que el 72,7% lo hacen mediante la exhibicion en

percha de los productos comercializados.

DESCRIPCION DE PERFILES POR CONGLOMERADOS

Para la descripcion del perfil de cada clUster se ha establecido a través del programa IBM
SPSS Statistics 22, la grafica correspondiente para cada variable que forma parte del mismo, con

el fin de conocer el nimero de individuos de estudio que forman parte de cada uno de estos

conglomerados. Para lo cual se ha considerado las siguientes variables:

e Tamafio del Negocio. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el nimero de

individuos que forman parte de cada cluster, segun el tamafio de negocio que maneja.
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Figura. Tamafio de Negocio
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Elaborado por: (Espin K. 2021)

Tabla. Clasificacion por conglomerados — Tamafio del Negocio

Estittralljgcc:iios Grande Mediano  Pequefio
Cluster 1 - . 1
Cluster 2 1 1 1
Cluster 3 - 4 2
Cluster 4 1 - -

Total 2 5 4

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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e Categoria del Negocio. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el niUmero de

individuos que forman parte de cada clUster, segun la categoria a la que es considera su negocio.

Figura. Categoria del Negocio
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Categoria del Negocio

Tienda Tienda

Grupos Supermercado Micromercado del de Otros
Establecidos .
Barrio  Abastos

Cluster 1 - - 1 - -
Cluster 2 1 - - - 2
Cluster 3 - 3 1 1 1
Cluster 4 1 - - - -

Total 2 3 2 1 3

Elaborado por: (Espin K. 2021)

e Capacidad de Almacenamiento. En la siguiente figura y tabla se puede establecer el
namero de individuos que forman parte de cada clUster, segun la capacidad de almacenamiento

que tiene su negocio.

Figura. Capacidad de Almacenamiento
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Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Tabla. Clasificacion por conglomerados — Capacidad de Almacenamiento

Grupos

Establecidos Si No
Cluster 1 - 1
Cluster 2 2 1
Cluster 3 2 4
Cluster 4 1 -

Total 5 6

Elaborado por: (Espin K. 2021)
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Anexo 10. Validacion Propuesta Expertos

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres el experto: . ACHIIOY  THELE ICGUlt e,
Titulo y/o Grado

e Bachiller _ ()

e Doctor )

e Magister

e Licenciado &

o (HRDS OSPRC AU )it s vsnisrnmmesrnspnssns nennssnstnsnsassanesnannensnssayeemamnsraenss
Lugar que labora: .. oracre &"‘”“/ "F'“”f("”/

TITULO DE LA TESIS
“Estrategias competitivas para el incremento de ventas de las Pymes del sector molinero
del canton Latacunga — Caso Cereales La Pradera”™
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada uno
de los componentes a calificar. considerando la siguiente valoracion: 4 Excelente, 3
Muy Buena, 2 Buena y 1 Mala.
Asimismo, en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar el proyecto de investigacion.

- COMPONENTES A | FSCALA DE VALORACION s
: . EVALUAR | Excelente Muy Buena Mala
| Buena
| TITULO | 4
2 | OBJETIVOS &
3 | JUSTIFICACION =
4 | FUNDAMENTACION 3
< | DESARROLLO DE LA % .
“ | PROPUESTA
6 VALIDACION DE 3
ESTRATEGIAS
. | CONCLUSIONES CAPITULO 4
1
8 EVALUACION DE 3
IMPACTOS Y RESULTADOS
TOTAL: /é /2

Sugerencias:.[..0 B e Y (£ TP /ay
atz/nme—wufe . SHREEL... (8 pragtnd. o 5

530/(64';/6.
Jrge (/Mfl‘“"‘/"r' ot
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres el experto: Navas Olmedo Walter Humberto
Titulo y/o Grado

e Bachiller ()
* Doctor (x)
e Magister ()
e Licenciado ()
L]

OOS CSPBCIBMBIT Joooivnins st arn s e s st
Lugar que labora: Universidad Técnica de Cotopaxi
TITULO DE LA TESIS

“Estrategias competitivas para el incremento de ventas de las Pymes del sector molinero

del canton Latacunga — Caso Cereales La Pradera”
Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada uno
de los componentes a calificar, considerando la siguiente valoracion: 4 Excelente, 3
Muy Buena, 2 Buena y | Mala.
Asimismo, en la correccion de los items indicando sus observaciones y/o sugerencias,

con la finalidad de mejorar el proyecto de investigacion.

- COMPONENTES A ESCALAMDE VALORACION _ | ogSERVACIONE
EVALUAR Excelente i Buena Maln S
Buena
1 | TITULO X
2 | OBJETIVOS x
3 | JUSTIFICACION X
4 | FUNDAMENTACION X
s | DESARROLLODELA =
PROPUESTA
p VALIDACION DE 3
ESTRATEGIAS
v :l:onavsnomzs CAPITULO =
B 8 EVALUACION DE z
IMPACTOS Y RESULTADOS
TOTAL: 8

Sugerencias: Revisar el organigrama estructural, el dpto. de asesoria juridica nace de
la linea de mando debajo de la gerencia con el mismo tamaiio que el auditor interno y el
dpto. de secretaria igual debajo de la gerencia hacia la izquierda muy similar al dpto. de
compras

= -y — i
S =

FIRMA DEL EVALUADOR
Oy 0143108 3
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Anexo 11. Autorizacidn de Trabajo Investigativo

CEREALES

Tradicion de Calidad
Desde 1985

Ing. MBA
Marcelo Cardenas
Coordinador de la Maestria en Administracion de Empresas de la Universidad Técnica

de Cotopaxi

Presente. —

A peticién verbal de la sefiorita Ing. Karen Estefania Espin Bedon con cedula de identidad
N° 050333791-7, CERTIFICO que cuenta con las facilidades necesarias para poder
realizar su Tesis “Estrategias competitivas para el incremento de ventas de las Pymes del
sector molinero del cantén Latacunga — Caso Cereales La Pradera” con RUC
N° 1706791611001, ubicada en la Parroquia Belisario Quevedo de la ciudad de

Latacunga.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, autorizando a la interesada hacer

uso del presente en la forma que creyere conveniente.

JOSE SIMON FRIAS
GERENTE GENERAL
P: Sur Km.6, Parroqul. lo Q oL - Ecuad:
Telefax: (03) 226 6222 / 226 6333 / 226 6444 « P.0. Box: 05-01 453
E mall: hoo.com « www. lesl: com
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