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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo por objetivo disefiar un plan comercial para la empresa
procesadora de pollo “Don Pollito” de la ciudad de Riobamba, que garantice el aumento de sus
ventas en el mercado de comercializacion de pollos. La metodologia de investigacion empleada
fue de caracter descriptiva sustentada en la recopilacion de informacion bibliografica, ademas se
utilizo el enfogue cuantitativo y cualitativo, por medio de la aplicacion de una encuesta dirigida
a trabajadores, clientes y clientes potenciales. Asimismo, se realizo el analisis externo e interno a
través de las matrices PESTEL, FODA, EFI Y EFE que permitié observar la situacion actual de
la empresa y ademés contribuy6 al desarrollo de las estrategias para el plan comercial. Las
encuestas permitieron conocer la perspectiva de los clientes y clientes potenciales, con el fin de
establecer sus gustos y preferencias en el producto y servicio de la empresa, ademas la entrevista
realizada a la gerente permitioé conocer la administracion de la empresa donde se observa una
gestion de forma tradicional. La propuesta del plan comercial para la empresa “Don Pollito”,
contiene estrategias de crecimiento, marketing y capacitacion del personal que tienen por objetivo
mejorar el servicio de ventas, fidelizar clientes, atraer a clientes potenciales e incrementar las
ventas de la empresa. Finalmente, se recomienda a la empresa aplicar el plan comercial propuesto,
es asi que la presente investigacion afirma que el plan comercial es viable y efectivo para mejorar

la toma de decisiones administrativas y de marketing para diferenciarse de la competencia.

Palabras clave: <PLAN COMERCIAL>, < FODA, ESTRATEGIAS>, <ANALISIS INTERNO>,
<ANALISIS EXTERNO>, < RIOBAMBA. (CANTON)>.

24-10-2022
2061-DBRA-UTP-2022
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ABSTRACT

The objective of this research work was to design a business plan for the chicken processing
company "Don Pollito" in Riobamba city, to guarantee an increase in sales in the chicken
commercialization market. The research methodology was descriptive based on the compilation
of bibliographic information, in addition the quantitative and qualitative approach were used
through the application of a survey directed to workers, clients and potential clients. An external
and internal analysis was also carried out using the PESTEL, SWOT, EFI and EFE matrices,
which made it possible to observe the company's current situation and contributed to the
development of strategies for the business plan. The surveys allowed to know the perspective of
customers and potential customers, in order to establish their tastes and preferences in the product
and service of the company. Also, the interview with the manager allowed to know the
administration of the company where a traditional management was observed. The proposed
business plan for the company "Don Pollito" contains: strategies for growth, marketing and staff
training. These strategies are aimed at improving sales service, building customer loyalty,
attracting potential customers and increasing the company's sales. Finally, it is recommended to
the company to apply the proposed business plan, so that the present investigation affirms that the
business plan is viable and effective to improve the administrative and marketing decision making

to differentiate itself from the competition.

Keywords: <BUSINESS PLAN>, <SWOT>, <STRATEGIES>, <INTERNAL ANALYSIS>,
<EXTERNAL ANALYSIS>, < RIOBAMBA. (CANTON)>

Lcda. Silvia Narcisa Cazar Costales
0604082255
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo disefiar un plan comercial para la empresa
“Don Pollito” de la ciudad de Riobamba, que garantice el aumento de sus ventas en el mercado
de comercializacion de pollos. La empresa se encuentra ubicada en la provincia de Chimborazo,
cantén Riobamba; su propietaria es la Sra. Carmen Irene Castro Carpio. La empresa empieza sus
operaciones en el afio 2015, en la Urb. El Condado, calle Nicaragua y Pasaje 3. Desde sus inicios,
la principal actividad es la comercializacion y venta de pollos en pie y faenado, donde se
distribuye a los diferentes frigorificos, restaurantes y tiendas de barrio de la ciudad de Riobamba,

cumpliendo con los respetivos permisos sanitarios para su correcto funcionamiento.

Con el transcurso del tiempo las ventas en la empresa se han incrementado, sin embargo, se han
generado varios problemas de comercializacion que caracterizan el desarrollo de las actividades
de la empresa. La deficiente estructura operativa se evidencia en el descuido al satisfacer las
necesidades administrativas, de control y comercializacion que persisten en la empresa
procesadora y distribuidora de pollo “Don Pollito”, lo cual genera que se disminuyan los ingresos
por ventas poniendo en riesgo los flujos de efectivo, donde en un tiempo determinado se podria
guedar sin liquidez. En la empresa se identifica que no existe un plan de comercial que refleje las
estrategias comerciales, las caracteristicas del producto, el precio al consumidor, los canales de
distribucion y estrategias de publicidad y promocidn, que ayuden al posicionamiento de la

empresa distribuidora de pollos “Don Pollito” en el mercado de la ciudad de Riobamba.

Un plan comercial tiene por objetivo establecer estrategias de posicionamiento de la empresa por
medio de estrategias de ventas, es asi que la presente investigacion consta de tres capitulos. El
primer capitulo est4 conformado por el marco referencial que contiene el marco tedrico de las
variables de estudio, el segundo capitulo esta conformado por el marco metodoldgico donde se
detalla el enfoque, nivel, disefio, tipo de estudio, poblacién y muestra, métodos, técnicas e
instrumentos y por ultimo en el tercer capitulo se detallan los resultados de las encuestas, el
analisis de los resultados y la propuesta de plan comercial para la empresa distribuidora y
procesadora “Don Pollito”. En la parte final se realizaron las conclusiones y recomendaciones de
la investigacion, con el fin de que la empresa, tomen en consideracion las estrategias comerciales

propuestas para el incremento de las ventas.

Es asi, que la combinacién de las estrategias comerciales permitird a la empresa incrementar sus
ventas y establecer una ventaja competitiva en el mercado. La empresa al no tener desarrollado
un plan comercial, podria provocar una disminucion de las ventas, estancando su crecimiento

empresarial. La combinacion adecuada de las 4PS (Producto, Precio, Plaza y Promocion), el



andlisis interno y externo y la generacion de estrategias a través del desarrollo del plan de
comercializacion, permitird a la procesadora incrementar las ventas y ampliar su posicionamiento

de mercado de carne de pollo en la ciudad de Riobamba.

Antecedentes de la investigacion

Con la finalidad de fundamentar tedricamente el presente trabajo de investigacion se revisé los
diferentes repositorios virtuales de universidades y escuelas politécnicas de pregrado y postgrado
a nivel nacional, asi también de articulos cientificos de alto impacto, por lo cual se obtuvo varias
investigaciones referentes sobre las variables de estudio. En relacion al tema de investigacion, se

han considerado las siguientes investigaciones:

Segun Tiuquinga Jehferson (2019) en su trabajo de investigacion titulado “Disefio del plan comercial
de Almacenes Leon”, manifiesta que: el plan comercial permite el incremento de las ventas y la
rentabilidad de la empresa, por medio de la implementacion de estrategias de publicidad,
capacitaciones y promociones. Ademas, afirma que es recomendable implementar un plan
comercial en las empresas para aprovechar cada una de las estrategias de comercializacién, con

el objetivo de alcanzar mayores niveles de ventas y competitividad en el mercado

En la Escuela de Administracion de Empresas de la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador,
Maria lzurieta (2016), en su investigacion de pregrado con el tema: “Estrategias de Comercializacion
en la Avicola San Francisco para incrementar las ventas” afirma que: desarrollar estrategias de
comercializacion que engloben las 4PS del mercado que son precio, plaza, promocion y producto,
a fin de cautivar, seducir y motivar al cliente actual y potencial para competir en un mercado
dindmico, evolutivo y cambiante, favorece a la fidelizacién del cliente en la empresa e incrementa

sus ventas, ofreciendo productos de calidad que satisfagan las preferencias de los consumidores

Segun Pinta Dennys (2019) en su trabajo de investigacion titulado: “Disefio del plan comercial para
almacenes Unihogar” indica que: el plan comercial contiene estrategias de comercializacion,
diversificacion, crecimiento y marketing, que tienen como objetivo mejorar el servicio y proceso
de ventas, ademas de fidelizar clientes e incrementar la rentabilidad de la empresa. También,
afirma que la falta de un plan comercial ha hecho que la administracion de la empresa tome
decisiones erroneas que han provocado un desacierto en sus actividades, causando una clara

disminucién de sus ventas en los Gltimos afios

En la Universidad Técnica de Ambato, Palate Hernan (2010), con el tema: “Estrategias de
comercializacion y su incidencia en las ventas de la empresa “Nutri Pollo” en el Canton Ambato”,

determina que las estrategias de comercializacion que se aplican en la empresa son insuficientes



y limitadas por lo que no llegan a satisfacer la demanda de todos los clientes, ademas no se utilizan
de manera correcta las herramientas de comercializacion, lo que provoca que la decision de
compra a la carne de pollo no sea favorable y por ende disminuyen la ventas, por lo cual es

necesario la implementacion de un plan de comercializacion en la empresa



CAPITULO |

1. MARCO REFERENCIAL

1.1. Marco Tedrico

1.1.1. Planificacion

La planificacion es un proceso mediante el cual la organizacién o empresa piensa con anticipacion

las acciones que va a desarrollar para alcanzar los objetivos propuestos. (Melnik, D., & Pereira, M.,
2005, p.27)

La planificacion es un proceso que permite identificar los recursos que necesita la empresa para

alcanzar un objetivo determinado tomando en cuenta un lapso de tiempo. (Hernandez L.,2016, p.46)

Para alcanzar una planificacion con eficiencia se debe partir de un objetivo establecido,
implementar recursos y tiempo, ademas de un realizar una evaluacion para verificar si se ha

cumplido el objetivo planteado en el tiempo establecido.

1.1.2. Tipos de planificacion

La planificacion se define como un sistema para hacer efectivas la toma de decisiones en una
organizacion. Existen tres tipos de planificacion, las cuales son: planificacion estratégica,

planificacidn tactica y planificacion operativa. (Alberich y Sotomayor, 2014, p.97)

Tabla 1-1: Tipos de planificacion

Tipos de planificacion Extension temporal Concrecion

Planificacién estratégica Mediano y largo plazo Elaboracion de planes
Planificacion téctica Corto plazo Elaboracion de programas

Planificacion operativa A plazo determinado Elaboracion de proyectos

Fuente: Alberich & Sotomayor (2014)
Elaborado por: Teréan, I., 2022

1.1.3. Plan
Determina que:
Un plan es una consecuencia de una idea con el objetivo de lograr una 6ptima administracion, el

plan esta compuesto por estrategias, metas, politicas y acciones, que se utilizaran para alcanzar

los objetivos propuestos y que fueron motivados para el disefio del plan. (Cipriano L., 2016 p. 23)



Determina que:
La accion de planear es un medio para alcanzar una perspectiva futura mas innovadora
extendiéndose al interés colectivo de las organizaciones. La planeacion no solo debe ser
utilizada en el personal administrativo o mandos altos, por el contrario, el plan debe ser

distribuido y compartido con el personal de toda la empresa (Kotler P., 2016, p.45).

1.1.3.1. Importancia

De acuerdo

Es relevante tener en cuenta las varias etapas que consiste un proceso de planeacion, las cuales
son: analisis de la situacion, establecimiento de objetivos, formulario de estrategias y disefio de
planes de accion. (Peralta, M., 2015, p.45)

Establece que:

De este modo, la importancia de la planificacion radica en analizar donde estamos,
dénde queremos ir, a donde vamos a llegar y como lo vamos a hacer. La planeacion es
la primera funcién administrativa en la empresa ya que sirve de base para la correcta
aplicacion de las demés funciones como son la organizacion, control y evaluacion. Es
asi, que permite proponer objetivos y sefialar las acciones que se van a realizar para
alcanzar los objetivos establecidos. Ademas, consiste en organizar l10s recursos,

coordinar las actividades y evaluar los resultados de la empresa. (Peralta, M., 2015, p.56)

1.1.3.2. Tipos de plan

Plan de negocios: es un documento que prioriza, identifica y analiza una oportunidad de negocio
analizando su rentabilidad econémica y viabilidad financiera donde se desarrollan estrategias para
que la idea en un proyecto empresarial sea realizable. El plan contiene desde la definicion del

proyecto hasta la forma operativa de ponerlo en préactica (Zorita, E., & Segundo, H., 2016, p.54)

Plan estratégico: se orienta al cumplimiento de metas y objetivos en una determinada institucién
0 empresa. El plan estratégico determina cuales son los parametros de orientacion organizacional
y sus limites. Se establecen los propésitos, los recursos y las guias de administracién. En el plan

la empresa es orientada como un todo y no se diferencian por areas operativas (Sainz A., 2018, p.34).

Plan comercial: es una parte fundamental del plan de negocio, no basta solo con tener una buena

idea, una necesidad sin satisfacer, sino que el objetivo principal del plan es la venta (Méndez, 1.,20186,
p. 54).



Plan de marketing: es un documento donde se recogen los estudios de mercado realizados por
la empresa, los objetivos, las estrategias y la planificacion a seguir para poner el producto en el
mercado y lograr que sea atractivo para el cliente. (Sainz A., 2018, p.45).

1.1.4. Plan comercial o ventas
1.1.4.1. Definicion de plan comercial

Consiste en definir un lineamiento adecuado para acciones propuestas, donde definira los cuatro
atributos fundamentales en el servicio de la empresa, que son las siguientes: producto/servicio,

precio, plaza y promocién (Valencia, M., 2014, p.57).

Por otro lado, segun la planificacion comercial pretende la toma de decisiones con caracter
proactivo, sobre todo en cuanto al cumplimiento de los objetivos comerciales y del disefio de las

estrategias. (Business & Marketing School, 2014, p.35)

1.1.4.2. Importancia de un plan comercial

El plan de comercial es una herramienta de comunicacion empresarial que tiene dos caracteristicas
esenciales: estrategia administrativa o interna y otra que es la financiera o externa (Weinberger, K.,
2009, p.67).

El plan comercial ayuda a evaluar el correcto funcionamiento de la empresa y las diferentes
estrategias previstas. Un plan comercial sirve para obtener y brindar informacion a los clientes y
consumidores de la empresa, instituciones financieras y proveedores que intervienen en el proceso

productivo y financiero de la empresa (Béveda, J., Oviedo, A., & Yakusik, A., 2015, p.45)

1.1.4.3. Componentes del plan comercial

El plan comercial hace referencia a la planificacion de las actividades de administracion y gestion

comercial, en donde se considera los siguientes aspectos:

Gestion de Ventas: es el proceso de determinar las necesidades y los objetivos de una empresa
u organizacion, con el fin de presentar un producto o servicio, de manera que la empresa se sienta

motivada a tomar una decision correcta de compra favorable (Carrascosa,J., 2016, p.23).

Promocién de Ventas: es toda actividad de mercadotecnia que se ejecuta dentro de una empresa
con el objetivo de materializar la venta de un producto mediante la implementacion de incentivos,

generalmente a corto plazo (Thomposn, 1., 2006, p.89).



Gestion de Clientes: es el proceso desarrollado por un conjunto de estrategias enfocadas en la
fidelizacién de los clientes, es decir que los clientes se identifiquen con la imagen de la empresa
y recomiende el producto y la marca (Carrascosa,J., 2016, p.24).

Técnicas de Negociacion: son los modelos de conducta que representan las partes en una

negociacion, es decir tanto el negociante como el consumidor Ilegan a un acuerdo con el objetivo

que la accion de vender se pueda generar en los mejores términos (Gémez,A., 2012, p.45).

Gestion de
Ventas

Técnicas de Promocién de

Negociacion Ventas

Gestion de
Clientes

Gréfico 1-1: Modelo de plan comercial
Fuente: Suarez (2013)
Elaborado por: Teran, 1., 2022

1.1.4.4. Estructura del plan comercial

Segln Ruiz de la Parte (2016), la estructura de un plan comercial es la siguiente:
Resumen Ejecutivo: escribe claramente y de manera concisa el objetivo del plan comercial.
Andlisis de la situacion: analiza la situacion actual de la empresa.

v' Andlisis Interno: describe la situacion actual de la empresa, es decir las fortalezas y las
debilidades.

v ¢Qué se ofrece?: lo que se dispone en el mercado y la identificacion de los productos y
servicios ofrecidos.

v" Cliente: ¢Cuales son los clientes actuales y potenciales?

v' 4Ps: producto, plaza, precio y promocion.
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Andlisis Externo: describe y analiza las externalidades de la empresa, es decir las amenazas y

oportunidades:

v

Entorno mercado: andlisis de la situacion actual de entorno y mercado, es decir los
términos de evolucion y tendencias donde aparecen nuevas oportunidades y tendencias,
que se esta demandado

Competencia: es la descripcién de los principales competidores, posicionamiento de
precio y elementos diferenciales entre los competidores

Oportunidad de mercado y propuesta de valor: descripcion de las oportunidades, las
cuales se van aprovechar, asi como la propuesta de valor que hace atractivo y se diferencia
de la competencia

Objetivo y planificacion: definicidn de objetivos cualitativos y cuantitativos, ademas de la
venta por zona y vendedor. Asi como la planificacion de ¢como? y ¢cuando? Se quiere
conseguir

Establecimiento de estrategias: describir especificamente, la definicion de las expectativas
de los clientes

Estrategia comercial: ¢Cual serd la estrategia comercial que se va adoptar?, nueva
politica de precios, presentaciones y descuentos

Plan de accion: descripciéon de las acciones en funcién de un periodo de tiempo
determinado

Herramientas y recursos: describe las herramientas y recursos que se van a necesitar para
llevar a cabo el plan comercial

Presupuesto: refleja el coste de las acciones que se van a realizar en el plan comercial
Medidas de control: define cuales van a ser las medidas de control: ¢Cémo se controla?,
¢Como se cumple la planificacion de objetivos?, reuniones semanales, asi como la

evaluacion de los responsables para el seguimiento. (Ruiz de la Parte, R.,2016,pp.67-68).

Por otro lado, la estructura del plan comercial es la siguiente:

Tabla 2-1: Estructura del plan comercial segin Kotler

Resumen Ejecutivo Indica una recopilacion de informacion resumida sobre

del plan, para una observacién rapida de los tomadores

de decisiones.

Andlisis de la situacion actual | Es el analisis del mercado. Competencia, producto,

comercializacion, macro y micro entorno.

Analisis de Amenazas Oportunidades, Fortalezas, Amenazas y Debilidades:

Identifica los puntos débiles y fuertes de la empresa,




ademas de los temas clave que se plantea, es decir el
analisis FODA.

Objetivos Establecer los objetivos y propositos que el plan quiere

alcanzar en relacién a su volumen de ventas, beneficios y

cuotas de mercado.

Estrategias de Marketing Presenta las estrategias de marketing, promocion y
publicidad que se utilizaran para alcanzar los objetivos

propuestos.

Programa de Acciones Da respuesta a preguntas, como: ¢Qué se va hacer?,

¢Quién lo hard?, ;Cuéando se hara? y ¢ Cuénto costara?

Declaracion de Beneficios y Predice y proyecta los resultados financieros del plan.
Pérdidas Esperadas

Control Indica la coordinacion y evaluacion del plan.

Fuente: (Kotler, 1996)
Elaborado por: Teran, I., 2022

1.1.5. Estrategia comercial

Las directrices de Marketing se determinan por medio de cuatro estrategias sobre las cuales se
debe enfocar en la preferencia del cliente y alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.
Estas estrategias son:

1.1.5.1. Producto

Se debe considerar las caracteristicas, beneficios, y el valor agregado de los productos o servicios

a ofrecer (Boveda, J., Oviedo, A., & Yakusik, A., 2015, p.25)

1.1.5.2. Precio

Se refiere a los métodos que las empresas usan para asignar los precios a sus productos, para fijar
el precio del producto se necesita conocer y establecer el costo de produccién, descuento,

impuesto, comision de venta, margen deseado y por Gltimo el precio de venta (Béveda, J., Oviedo,
A., & Yakusik, A., 2015, p.25)

1.1.5.3. Plaza

Incluye un conjunto de estrategias, actividades y procesos que son necesarios para llevar los

productos desde el lugar de produccion y fabricacion hasta el destino final del consumidor.



1.1.5.4. Promocién

Es el conjunto de decisiones basadas en los instrumentos de comunicacién disponibles, se debe

definir la imagen y el mensaje que se quiere proyectar en la estrategia (Béveda, J., Oviedo, A., &
Yakusik, A., 2015, p.25)

1.1.6. Cinco fuerzas de Porter

El comportamiento de la competencia potencial, ayudara a identificar su comportamiento para
satisfacer las necesidades de los posibles consumidores que tendra los proyectos de inversion o la

empresa. (Gonzales A., 2014, p.34)

Para enfrentar los elementos de la competencia, es necesario generar estrategias eficientes para
mejorar el desempefio de la competencia dentro de la industria, estas estrategias son: el poder de
negociacion de los clientes, el poder de negociacién con proveedores, amenaza de entrada de

nuevos competidores, amenaza de entrada de nuevo sustitutos y la rivalidad entre competidores.

Las cinco fuerzas competitivas revelan si un sector es verdaderamente atractivo y ayudan a los
inversionistas a anticipar cambios positivos o negativos en la estructura de un sector. Las cinco
fuerzas diferencian los problemas de corto plazo de los cambios estructurales y permiten a los
tomadores de decisiones sacar ventaja del resto de competidores (Porter,M., 2008, p.67).
Amenaza
de

nuevos
entrantes

An:jenza Rivalidad Poder de
: = entre los negociacion
productos competidores de los

O EEnlEes existentes compradores
sustitutos

Poder de
negociacion
de los
proveedores

p
Gréfico 2-1. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector

Fuente: (Porter, 2008)
Elaborado por: Teran, I., 2022
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1.1.6.1. Poder de negociacion de los clientes
Establece que:

Los clientes poderosos son el lado inverso de los proveedores poderosos, son capaces de
capturar més valor si obligan a que los precios bajen, por medio de la exigencia de mejor
calidad en los productos, lo que incrementa los costos y hacen que los participantes del
sector se enfrenten. Los clientes que generan altas utilidades son menos sensibles a los
precios, sin embargo, esto es verdad si el producto que se oferta no representa un

porcentaje alto de sus costos para adquirirlo (Porter,M., 2008, p.69).

1.1.6.2. Poder de negociacion con proveedores
Determina que:

Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos cobrando
precios mas altos, restringiendo la calidad de los productos y transfiriendo los costos a
los participantes del sector. Los proveedores poderosos son capaces de extraer
rentabilidad de una industria la cual es incapaz de transferir los costos a sus propios
precios. Es decir, son capaces de extraer rentabilidad de una industria que es incapaz de

transferir los costos a los clientes (Porter,M., 2008, p.69).

1.1.6.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores
Relata que:

El trabajo del estratega es comprender y enfrentar la competencia. Sin embargo, los
tomadores de decisiones en las empresas suelen definir la competencia de una forma
demasiado estrecha, es decir, solo toman en cuenta a los competidores directos actuales.
La amenaza de nuevos entrantes, pone limites a la rentabilidad potencial de un sector.
Cuando la amenaza es alta, los actores de la industria deben mantener los precios bajos
o incrementar la inversion para desalentar a los nuevos competidores (Porter,M., 2008,
p.70).

1.1.6.4. Amenaza de entrada de productos sustitutos
Establece que:

Un producto substituto cumple la misma funcién o similar que el producto de un sector.
Cuando la amenaza de substitutos se incrementa, la rentabilidad del sector resulta
afectada. Los productos substitutos limitan el potencial de rentabilidad de una empresa
al colocar un techo a los precios. Si un sector o empresa no se distancia de los substitutos

mediante el desempefio de su producto y el marketing, sufrird en términos de
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rentabilidad, ingresos y de potencial de crecimiento. Los substitutos no sélo limitan las
utilidades, sino que también reducen el potencial de crecimiento que la empresa podria

experimentar. (Porter,M., 2008, p.70).

1.1.6.5. Rivalidad entre competidores
Determina que:

La rivalidad entre los competidores existentes adopta diversas estrategias, por ejemplo,
descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafas publicitarias y
mejoramiento del producto. Un alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del sector
o empresa. Es asi, que la fuerza de la rivalidad refleja la intensidad de la competencia 'y

la base de la competencia (Porter,M., 2008, p.71).

1.1.7. Estrategia'y competencia

La estrategia comercial es un procedimiento que debe construir y ejecutar el emprendedor con la
finalidad de llevar su producto al mercado. La estrategia incluye la descripcion de las cuatro P del
marketing: producto, precio, plaza y promocion (Alcaraz, J., Escribano, G., & Fuentes, M., 2014, p.56).

Determina que:

Los conocimientos de las estrategias de los competidores ayudan a prever y proyectar la
reaccién que este puede tener ante determinadas acciones de la empresa y los
competidores. En los niveles de competencia el nivel de producto-mercado refleja la
intensidad de las empresas en la industria. De este modo, el estudio de la competencia
debe finalizar con el anélisis de los puntos fuertes y débiles de los competidores proximos

para establecer de mejor manera su producto o servicio en el mercado (Alcaraz, J.,
Escribano, G., & Fuentes, M., 2014, p.56).

1.1.8. Implantacion de la estrategia comercial
Determina que:

La implantacion de la estrategia consiste en convertir los planes en acciones concretas
para alcanzar los objetivos fijados. Es decir que mientras la planificacion responde las
interrogantes: ¢que? y ¢por qué? de las acciones comerciales, la estrategia tiene la
perspectiva de responder a: ¢quién?, ¢donde?, ¢como? y ¢cuando? De este modo, la
implantacion de la estrategia debe seguir los siguientes pasos: (Alcaraz, J., Escribano, G., &
Fuentes, M., 2014, p.56).

v’ Establecer cuales son los individuos de la organizacién que deben concretar las acciones

descritas en el plan comercial.
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v' Determinar las responsabilidades para cada grupo de acciones.
v' Establecer las relaciones entre los distintos puntos de la organizacion comercial
o Establecer que componentes de la organizacion van a realizar la supervision, control y

evaluacion (Alcaraz, J., Escribano, G., & Fuentes, M., 2014, p.56).

1.1.9. Analisis foda

El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, que se usa como
exploracion del entorno interno y externo de la empresa. El analisis FODA ayuda a
identificar los factores externos que deben ser previstos y los factores internos que
necesitan ser planeados en el futuro. De este modo, el proceso implica la identificacion
de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. (Chiavenato 1., 2018, p.45)

1.1.9.1. Objetivos estratégicos

Para formular los objetivos organizacionales en la empresa se escoge los objetivos globales o
generales gue se pretende alcanzar a largo plazo y definen la prioridad correspondiente a cada

uno de la jerarquia de objetivos planteados (Chiavenato 1., 2018, p.46)
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

Mixto

El enfoque de investigacion mixto, recopila informacion cuantitativa y cualitativa para realizar
un estudio de investigacion. El trabajo tiene un enfoque cualitativo, porque utiliza técnicas como
la entrevista, que otorga informacion relacionada con los comportamientos y reacciones de las
personas. Ademas, el enfoque cuantitativo se orienta a la medicion que se realiza sobre las
variables y el analisis numérico de la informacion recopilada. En el trabajo, se utilizara un enfoque
de investigacion mixta, porgue se recopilard informacion primaria procedente de la procesadora
de pollos “Don Pollito”, y se realizara un diagnostico de la empresa mediante datos cuantitativos.
(Hernédndez, R., Fernandez, C., & Baptista, M., 2014, p.45).

2.2. Nivel de investigacion

Correlacional

La investigacion correlacional muestra el grado de relacion que existe entre dos 0 mas variables
de estudio. En el trabajo, se utilizara el nivel de investigacion correlacional la cual presenta como
variable independiente al disefio del plan comercial y a la variable dependiente el incremento de

ventas. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.67)
2.3.  Disefio de investigacion

2.3.1. Segun la manipulacién de la variable independiente

No experimental

El disefio de investigacion experimental se lo desarrolla con la intencién de manipular
las variables y es mas utilizado en las ciencias de la naturaleza. El trabajo, empleara el
disefio de investigacion no experimental, porgque no se manipula las variables de estudio.
Ademas, se utilizara intervenciones de campo de tipo transversal, es decir un solo
levantamiento de datos en un tiempo determinado. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014,
p.68)
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2.3.2. Segun las intervenciones en el trabajo de campo

Transversal

El disefio transversal es la investigacion donde se recopilan datos en un solo momento, aungue se
realice el estudio en distintos grupos o sujetos de estudio. De este modo, se realiza una encuesta
para conocer los comportamientos de los clientes de la procesadora de pollo en un determinado

tiempo de estudio. (Herandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.67)
2.4.  Tipo de estudio - investigacién:

2.4.1. Investigacion documental

La investigacion documental es un procedimiento cientifico y sistematico de indagacion,
recoleccion, organizacion, analisis e interpretacion de informacion en torno a un determinado
tema de estudio. Por este motivo, la presente investigacion se basa en la recopilacion de
documentos digitales como: tesis, articulos cientificos y libros para la sustentacién teérica de cada

una de las definiciones en el tema planteado. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.68)

2.4.2. Investigacion de campo

El estudio de campo tiene como objetivo recopilar los datos referentes al tema de estudio, el
analisis y la interrogacién son las principales herramientas que se utilizaran en la investigacion.
En el trabajo de investigacion, el tipo de estudio es de campo, porque a través de encuestas y
entrevistas se recopilara informacién primaria de la empresa y sus clientes. (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2014, p.68)

2.5. Poblacién y Planificacidn, seleccién y calculo del tamafio de la muestra
Poblacion

Para determinar la poblacién del presente trabajo de investigacion se consider6 al total
de clientes de la empresa procesadora de pollos “Don Pollito”, que corresponde a 30
clientes que forman parte de distribuidores de pollo y propietarios de tiendas de la ciudad
de Riobamba y a los 14 trabajadores de la empresa. Ademas, se considera a las
principales tiendas de abastos y minimarkets de la ciudad que serian los posibles clientes
potenciales. De este modo, segun la investigacion de geo-posicionamiento logistico de
tiendas en Riobamba en la zona urbana de Riobamba existen 74 establecimientos
representativos de abastos, distribuidos en las 5 parroquias urbanas del canton. La

poblacién de estudio se detalla a continuacion. (Naranjo, R., Zabala, H., Castellanos, G., Gomez,
M., & Hernandez, N., 2018, p.56)
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Tabla 1-2: Poblacién (clientes, trabajadores y clientes potenciales)

Clientes de la procesadora “Don Pollito” 30
Trabajadores de la procesadora “Don Pollito” 14
Clientes potenciales (tiendas y minimarkets)

Parroquia Lizarzaburu 30
Parroquia Velasco 16
Parroquia Maldonado 12
Parroquia Veloz 11
Parroquia Yaruquies 5

TOTAL POBLACION 118

Fuente: Clientes y trabajadores de Don Pollito
Elaborado por: Teran, I., 2022

Muestra
Segln Otzen & Manterola (2017) en su articulo “Técnicas de Muestreo sobre una poblacion a

Estudio”, si se conoce el tamafio de la poblacion, se aplica la siguiente formula:

Zzpq N
7= 2 2
NE® +Z%pq
Doénde:
n= Tamano de la muestra;
Z= Nivel de confianza 95% constante 1,96;
p = Variabilidad positiva; 0.90
g = Variabilidad negativa; 0.10
N = Tamafio de la poblacion= 118
E = Precision o el error 0.05

(1.96)%(0.9)(0.1)*118
7 (1.96)2(0.9)(0.1)+118(0.05)2

n= 64 encuestas

2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodos

Inductivo

Es un método basado en el razonamiento, el cual permite pasar de hechos particulares a los
principios generales. En la presente investigacion, el método inductivo, se utilizara como
respuesta para verificar lo establecido en la teoria e inferir en el uso en el marco teérico y

conceptual. (Heméndez, Fernéandez, & Baptista, 2014, p.69)
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Deductivo

Determina que:

El método deductivo es utilizado en las ciencias formales como por ejemplo la
matematica y la logica, consiste en deducir de lo general a lo especifico, mediante el uso
de argumentos utilizando la l6gica para llegar a las respectivas conclusiones. En el
presente trabajo de investigacion, este método permitird conocer especificamente que se

encuentren dentro del marco teorico, para inferir en el objetivo de estudio. (Hernéndez,
Fernandez, & Baptista, 2014, p.69)

Analitico

En cuanto al método analitico reside separar de lo general a lo especifico, con el objetivo de
observar la naturaleza y los efectos del fendmeno, este método puede explicar de mejor manera
el fendmeno de la investigacion. De esta manera, el método sera de gran utilidad en el momento
de analizar los datos que se recopilaran en el momento de elaborar el marco metodoldgico.
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.70)

Sintético

Con respecto a la investigacion sintético, sefialan que:

El método sintético parte del conocimiento de los elementos esenciales de una realidad
y de las relaciones que los relacionan para tratar de alcanzar un conocimiento general
de dicha realidad. Para el marco teérico, marco metodoldgico y la propuesta del plan
comercial se plantearan en el trabajo de tesis, se hara uso de la sintesis para comprender

los aspectos importantes que se emplearan en la investigacion. (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2014, p.71)

Sistémico

Este método posibilita la interpretacion, comprensién y explicacion de los procesos sistémicos en
las investigaciones. Este método se utilizard en la investigacion en la determinacion de las

conclusiones del trabajo. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.71)

17



2.7. Técnicas

2.7.1. Encuestas

La encuesta es una técnica de recopilacién de datos a través de la interrogacién de las personas,
su finalidad es obtener de manera sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una
problematica de investigacion. De este modo, esta técnica permitira conseguir la informacion

necesaria sobre los clientes potenciales. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.72)
2.7.2. Entrevista

Determina que:

La entrevista, es un instrumento de recoleccion de datos mas utilizado en la investigacion
cualitativa, permite la obtencién de informacién del sujeto de estudio por medio de la interaccion
oral. En el trabajo de investigacion, la entrevista sera dirigida a la gerente de la empresa
procesadora de pollos “Don Pollito” con la finalidad de obtener datos importantes sobre la

organizacion. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, p.72)
2.8. Hipotesis

La propuesta de un plan comercial para la empresa procesadora de pollos “Don Pollito”,

incrementaré las ventas a partir del afio 2022.

Variable Independiente: Plan comercial

Variable Dependiente: Incremento de ventas
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CAPITULO 11l

3. MARCO DE RESULTADOS, DISCUSION Y ANALISIS DE RESULTADOS

3.1. Resultados

En la presente investigacion se realizé encuentras dirigidas al personal administrativo y operativo,

clientes y clientes potenciales, obteniendo los siguientes resultados.

3.1.1. Anadlisis e interpretacion de resultados de los trabajadores

Para el analisis de la investigacion es importante conocer si la empresa posee un plan comercial,
por este motivo se realizd las encuestas al personal de la procesadora “Don Pollito” y una

entrevista con la gerente propietaria de la empresa.

1.- ¢ Conoce usted, si la empresa cuenta con un plan comercial?

Tabla 1-3: Posee la empresa con un plan comercial

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 0 0%
NO 14 100%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

POSEE LA EMPRESA UN PLAN COMERCIAL

uS| mNO

Grafico 1-3. Posee la empresa con un plan comercial
Fuente: Tabla 1-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

El resultado obtenido en la primera pregunta muestra que el 100% de los trabajadores no tiene
conocimiento pleno que la empresa maneje un plan comercial debido a que la procesadora no
cuenta con estrategias comerciales y ademas la mayoria de decisiones se las hace de forma
rutinaria. En conclusion, en la procesadora “Don Pollito” no existe un plan formalmente

estructurado originando un bajo control de las ventas.

2.- ¢ Conoce sobre el proceso de ventas que se desarrolla en la empresa?

Tabla 2-3: Proceso de ventas

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 12 86%
NO 2 14%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

PROCESO DE VENTAS

uS| mNO

Graéfico 2-3. Proceso de ventas
Fuente: Tabla 2-3
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Interpretacion:

El resultado obtenido en la segunda pregunta dirigida a los trabajadores muestra que el 86% de
los empleados tienen conocimiento sobre el proceso de ventas. Por el contrario, el 14% de los
trabajadores indicaron que no conocen a plenitud el proceso de ventas y que se lo hace de manera
tradicional. En conclusidn, la mayoria de los empleados conoce el proceso de ventas que maneja
la procesadora “Don Pollito”, sin embargo, consideran que el proceso se lo realiza de forma
tradicional.

3.- ¢ El departamento de ventas planifica promociones de acuerdo a las fechas de temporada

o festividades?

Tabla 3-3: Planificaciones de promociones

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Si 3 21%
NO 11 79%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

PLANIFICACION DE PROMOCIONES

=S| =NO

Grafico 3-3. Planificaciones de promociones
Fuente: Tabla 3-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

El resultado obtenido en la presente pregunta refleja que el 79% de los trabajadores considera que

el departamento de ventas de la empresa no planifica promociones de acuerdo a las fechas de

temporada o festividades en el afio. Por otro lado, el 21% de los empelados considera que si se

realizan promociones en las festividades. En conclusion, la mayoria del personal que trabaja en

la empresa no conoce las promociones que se realizan y consideran que no se tiene una

planificacion adecuada en la promocién de los productos.

4.- ¢ Usted, ha recibido capacitaciones sobre los productos que la empresa vende?

Tabla 4-3: Capacitaciones de empleados

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 3 21%
NO 11 79%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

CAPACITACIONES A LOS TRABAJADORES

uS| =NO

Graéfico 4-3. Capacitaciones a los trabajadores

Fuente: Tabla 4-3
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta se muestra que el 79% de los empleados de la empresa no reciben
capacitaciones sobre los productos que la empresa oferta y el 21% restante que corresponde a 3
empleados mencionan que si han recibido alguna capacitacion sobre los productos que la empresa
oferta. Cabe mencionar que los colaboradores que mencionaron que si recibieron alguna
capacitacion consideran que las capacitaciones se lo hacen siempre y cuando hay una
planificacion con algin proveedor. En conclusion, la mayoria de empleados no tiene

capacitaciones suficientes sobre los productos que la empresa oferta.

5.- ¢Usted, ha recibido entrenamiento para mejorar el servicio de ventas y atencion al

cliente?

Tabla 5-3: Entrenamiento a los trabajadores

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Si 1 7%
NO 13 93%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

ENTRENAMIENTO A LOS TRABAJADORES

=S| mNO

Grafico 5-3. Entrenamiento a los trabajadores
Fuente: Tabla 5-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta se muestra que el 93% de los empleados no recibieron una capacitacién

para mejorar el servicio de ventas y el 7% recibié una capacitacion en el afio. Los trabajadores

indicaron que las capacitaciones lo hicieron sobre las caracteristicas del producto que se oferta
(pollo en pie y pollo faenado). En conclusion, la empresa necesita planificar capacitaciones y

entrenamiento sobre el servicio de ventas a sus trabajadores.

6.- ¢ Conoce usted si la empresa ""Don Pollito™ cuenta con un plan de marketing?

Tabla 6-3: Plan de marketing

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 1 7%
NO 13 93%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

PLAN DE MARKETING

=S| =NO

Gréfico 6-3. Plan de marketing
Fuente: Tabla 6-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

En relacion al marketing y publicidad que realiza la procesadora “Don Pollito”, el 93% de los
encuestados manifestd que la empresa no cuenta con un plan de marketing y el 7% de los
trabajadores indicd que si se utilizan estrategias de marketing para promocionar los productos de
la empresa. En conclusion, la procesadora necesita replantear el proceso publicitario y de

marketing para generar mejores resultados en el proceso de ventas.

7.- ¢ Usted, conoce si la empresa recibe reclamos de sus clientes por los productos que oferta?

Tabla 7-3: Reclamo a los clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
SI, EXISTEN RECLAMOS 14 100%
NO, EXISTEN RECLAMOS 0 0%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

RECLAMOS DE LOS CLIENTES

u Sl EXISTEN RECLAMOS mNO, EXISTEN RECLAMOS

Graéfico 7-3. Reclamo a los clientes
Fuente: Tabla 7-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

En la investigacion realizada a los trabajadores de la procesadora de los pollos “Don Pollito” se
puede concluir que el 100% de los empleados encuestados indico que, si existen reclamos de los
clientes sobre los productos, la mayoria de los reclamos se debe a que el producto no se encuentra
en perfectas condiciones debido a que presentan moretones en partes del cuerpo de las aves. Es
decir; los trabajadores reciben reclamos de los clientes lo que indica que el servicio de ventas de
la empresa no es el mas optimo.

8.- ¢Usted, conoce si la empresa realiza un diagndstico periddico para apreciar sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas?

Tabla 8-3: Diagnostico foda

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 1 7%
NO 13 93%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

DIAGNOSTICO (FODA)

uSl =NO

Gréfico 8-3. Diagnostico foda
Fuente: Tabla 8-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

En esta pregunta se muestra que el 93% de los empleados manifestaron que no se hace un
diagnostico periodico para apreciar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
empresa debido a que solo el personal administrativo conoce del proceso de ventas y no se tiene
un registro adecuado del volumen de ventas. Sin embargo, el 7% de los trabajadores considera

que, si se realiza un diagndstico, pero indico que solo se lo realiza una vez al afio.

9.- ¢ Usted, cree que el personal que labora en la empresa identifica y aprovecha las ventajas

competitivas que posee en comparacion con otras empresas?

Tabla 9-3: Ventajas competitivas

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Si 12 86%
NO 2 14%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

VENTAJAS COMPETITIVAS

=S| =NO

Gréfico 3-3. Ventajas competitivas
Fuente: Tabla 9-3
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta se indica que el 86% de los empleados creen que el personal que labora

en la empresa identifica y aprovecha las ventajas competitivas que posee la empresa en

comparacion con otras empresas. Sin embargo, el 14% de los empleados considera que se

desconoce sobre las ventajas que tiene la procesadora con otras empresas de la competencia. En

conclusion, la mayoria de los empleados conocen sobre las ventajas que posee la empresa en

relacion con otras empresas.

10.- ¢La empresa realiza evaluaciones sobre el desempefio de los trabajadores y el

cumplimiento de los objetivos?

Tabla 10-3: Evaluaciones de desempefio

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 1 7%
NO 13 93%
TOTAL 14 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”

Elaborado por: Teran, I., 2022

EVALUACIONES DE DESEMPENO

uS| mNO

Grafico 4-3. Evaluaciones de desempefio

Fuente: Tabla 10-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

En esta pregunta, el 93% de los trabajadores explicaron que no se realiza alguna evaluacion de

desemperfio y cumplimiento de objetivos y el 7% de los trabajadores indicaron que, si se hace

evaluaciones de desempefio, sin embargo, esta evaluacion se realiza solo al personal

administrativo y se lo hace generalmente cuando no se cumple los objetivos propuestos en el afio.

En conclusién, la procesadora no toma en cuenta en las evaluaciones de desempefio al personal

operativo provocando dificultades en la cultura organizacional de la empresa.

3.1.2. Analisis e interpretacidn de resultados de los clientes

Para el andlisis de la investigacion es importante saber la perspectiva de los clientes de la
procesadora con el fin de establecer estrategias de comercializacion, de este modo se realizd

encuestas a los clientes de la procesadora “Don Pollito”.

1.- ;Usted, conoce los productos que oferta la procesadora “Don Pollito”?

Tabla 11-3: Productos de oferta de clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 25 100%
NO 0 0%
TOTAL 25 100%
Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
PRODUCTOS DE OFERTA

(CLIENTES)

=S| mNO

Gréfico 5-3. Productos de oferta de clientes

Fuente: Tabla 11-3
Elaborado por: Terén, 1., 2022
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Interpretacion:

En la primera pregunta de la encuesta dirigida a los clientes de la procesadora muestra que el
100% de los clientes si conoce los productos que ofrece la empresa procesadora de pollos “Don
Pollito”. En conclusion, la totalidad de los clientes actuales si conocen todos los productos que

oferta la empresa, estos son pollos en pie y pollos faenados.

2.- ¢Ud. qué tipo de productos compra en la Procesadora “Don Pollito”?

Tabla 12-3: Compra de productos de clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Pollo en pie 15 60%
Pollo faenado 4 16%
Pollo en pie y faenado 6 24%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

COMPRA DE PRODUCTOS (CLIENTES)

u Polloen pie  ®Pollo faenado = Pollo en pie y faenado

Gréfico 6-3. Compra de productos de clientes
Fuente: Tabla 12-3
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta sobre qué tipo de productos compra el cliente en la procesadora “Don
Pollito”, el 60% de los encuestados manifestaron que regularmente compran pollo en pie, el 24%
de los clientes indicaron que compran pollo en pie y faenado y tan solo el 16% de los clientes
encuestados manifestaron que compran a la empresa el pollo procesado. En conclusion, el
producto que mas comercializa la empresa es el producto “pollos en pie”, por lo cual se considera
que es el producto estrella.

3.- ¢Usted, con qué frecuencia compra en la procesadora “Don Pollito”?

Tabla 13-3: Frecuencia de compra de clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
1 vez por semana 1 4%
2-4 veces por semana 9 36%
5-7 veces por semana 15 60%
Una vez al afio o por temporada 0 0%
Nunca ha comprado 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

FRECUENCIA DE COMPRA
(CLIENTES)

= 1 vez por semana m 2-4 veces por semana
1 5-7 veces por semana Una vez al afio o por temporada
® Nunca ha comprado u Otros

Grafico 7-3. Frecuencia de compra de clientes
Fuente: Tabla 13-3
Elaborado por: Teran, 1., 2022
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Interpretacion:

Segun las encuestas aplicadas a los clientes de la procesadora “Don Pollito”, los resultados
obtenidos muestran que el 60% de los clientes encuestados realizan su compra de 5 a 7 veces por
semana, el 36% de los clientes indicaron que realizan su compra cada 2 a 4 veces por semana y
el 4% indico que realiza su compra 1 vez por semana. En conclusion, existe una destacada
rotacion de clientes y una necesidad que la empresa debe satisfacer a tiempo inmediato.

4.- ¢Cuales son las caracteristicas que usted toma en cuenta al momento de comprar pollos
faenados y en pie (siendo 5 lo mas importante y 1 lo menos importante)? Marque con una
X

Tabla 14-3: Caracteristicas al momento de comprar pollos faenados y en pie (clientes)

Nada Poco Regularmente Muy

. Importante TOTAL
Respuesta importante | Importante Importante Importante

F % F % F % F % F % F %
Precio 0 0% 0| 0% 0 0% 1 4% | 24| 96% | 25 100%
Peso 0 0% 0| 0% 0 0% 5 20% | 20 80% | 25 100%
Calidad del

0 0% 0| 0% 1 4% 7 28% | 17 68% | 25 100%
Producto
Atencion al
. 0 0% 0| 0% 1 4% 19 76% 5 20% | 25 100%
Cliente
Métodos de

0 0% 0| 0% 0 0% 3 12% | 22 88% | 25 100%
pago

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teréan, I., 2022

CARACTERISTICAS AL MOMENTO DE COMPRAR
POLLOS FAENADOS Y EN PIE (CLIENTES)

120%
96%
100% ° 80% 76% 88%
80% 68%
60%
40% 20% 20
20% 0vA% 0% 4% % 0%
0%
Precio Peso Calidad del Atencion al Métodos de
Producto Cliente pago
Nada importante % m Poco Importante % m Regularmente Importante %
Importante % = Muy Importante %

Gréfico 8-3. Caracteristicas al momento de comprar pollos faenados y en pie (clientes)
Fuente: Tabla 14-3
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta destinada a los clientes de la empresa, se puede destacar que la

caracteristica principal que consideran los clientes en el momento de compra de pollos en pie y

faenados, consideran al precio con el 96% (Muy Importante), la segunda caracteristica destacable

es el método de pago con una consideracion del 88% (Muy Importante) y el 12% (Importante),

en tercer lugar como caracteristica destacable se encuentra el peso con un 80% (Muy Importante),

seguido por la atencion al cliente con un 76% (Muy Importante) y por Gltimo la calidad del

producto con un 68% de consideracion muy importante.

5.- ¢ Cuénto estaria Ud. dispuesto a pagar por la compra de los productos que ofrece la

procesadora? Marque con una X.

Tabla 15-3: Precio dispuesto a pagar en pollos en pie (clientes)

Pollos en Pie Pollo faenado
Respuestas i _ Respuestas _ _
Frecuencia | Porcentaje Frecuencia | Porcentaje
0.75-0.80 ctvs/lb 25 100% | 0.89-0.94 ctvs/Ib 25 100%
0.81-0.86 ctvs/lb 0 0% | 0.95-0.99 ctvs/Ib 0 0%
0.87-0.90 ctvs/lb 0 0% | 1.00-1.10 ctvs/Ib 0 0%
TOTAL 25 100% | TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”

Elaborado por: Teran, I., 2022

PRECIO DISPUESTO A PAGAR EN POLLOS EN PIE
(CLIENTES)

200%
100%
0%

100%

0.75-0.80 ctvs/Ib

0%

0.81-0.86 ctvs/Ib

= Pollos en Pie Porcentaje

Gréfico 9-3. Precio dispuesto a pagar en pollos en pie (clientes)

Fuente: Tabla 15-3

Elaborado por: Teran, I., 2022
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PRECIO DISPUESTO A PAGAR EN POLLOS FAENADOS

(CLIENTES)
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Graéfico 10-3. Precio dispuesto a pagar en pollos faenados (clientes)
Fuente: Tabla 16-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la pregunta sobre cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes por los productos ofertados,
el 100% de los clientes manifestaron que en el producto “pollo en pie” cancelarian entre 0-75-
0.80 ctvs/Ib y en el producto “pollo faenado” el 100% de los clientes encuestados indicaron que
estarian dispuestos a pagar entre 0.89-0.94 ctvs/lb. En conclusion, la totalidad de clientes optan

por precio accesibles y bajos al momento de adquirir el producto.

6.- ¢ Usted, considera que los precios de los productos de “Don Pollito” son?

Tabla 16-3. Precio de productos (clientes)

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Altos 0 0%
Accesibles 22 88%
Bajos 3 12%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
(CLIENTES)

m Altos = Accesibles = Bajos

Gréfico 11-3. Precios de los productos (clientes)
Fuente: Tabla 17-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta, el 88% de los clientes encuestados indicaron que los precios de los
productos que se ofertan son accesibles en comparacion a los precios de otras empresas y el 12%
de los clientes establecieron que los precios de los productos son bajos. En conclusion, la

procesadora de pollos “Don Pollito”, maneja precios accesibles y bajos en comparacion con sus

competidores lo que genera una ventaja competitiva en el mercado.

7.- ; Usted, considera que los productos de “;Don Pollito”, son?

Tabla 17-3: Calidad de los productos

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Excelentes 0 0%
Muy Buenos 19 76%
Buenos 6 24%
Regulares 0 0%
Malos 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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CALIDAD DE LOS PRODUCTOS
(CLIENTES)

m Excelentes = Muy Buenos = Buenos = Regulares = Malos

Grafico 18-3. Calidad de los productos
Fuente: Tabla 18-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la pregunta, se indico que el 76% de los encuestados consideraron que los productos son de
buena calidad “muy buenos” y el 24% restante de clientes encuestados manifestaron que son
“buenos”. En conclusion, se puede establecer que los productos que oferta la procesadora de
pollos “Don Pollito” son considerados por sus clientes como buenos y muy buenos, sin embargo,
ningun cliente considera que los productos son “excelentes” y tampoco de baja calidad, por lo
cual se debe incrementar el nivel de calidad del producto para que los clientes se encuentren
completamente satisfechos.

8.- ¢Usted, a través de qué medios publicitarios conocio a la procesadora “Don Pollito”?

Tabla 18-3: Medios publicitarios (clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Facebook 0 0%
Instagram 0 0%
Radio 0 0%
Tv 0 0%
Tarjetas de presentacion 0 0%
Referencias de otras personas/empresas 25 100%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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MEDIOS PUBLICITARIOS (CLIENTES)

= Facebook = Instagram
= Radio Tv
m Tarjetas de presentacion m Referencias de otras personas/empresas

Gréfico 19-3. Medios publicitarios (clientes
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

El total de los clientes encuestados correspondiente al 100% manifestaron que conocen laempresa
procesadora “Don Pollito” por referencia de otras personas o empresas. En conclusion, todos los
clientes actuales que posee la empresa han sido referidos por otras personas, esto se debe a que la
empresa se maneja de forma tradicional y no tiene medios publicitarios que promocionen a la
procesadora como anuncios en redes sociales (Facebook, Instagram) o canales tradicionales como
radio, tv o tarjetas de presentacion.
9.- (Le gustaria a usted como cliente de “Don Pollito” disponer de canales directos de
comunicacion como WhatsApp, Facebook e Instagram que le permita conocer los

productos y precios que ofrece, ademas hacer compras y pedidos directamente?

Tabla 19-3: Canales de comunicacion

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 25 100%
NO 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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CANALES DE COMUNICACION
(CLIENTES)
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Grafico 12-3. Canales de comunicacién
Fuente: Tabla 20-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

El total de los clientes encuestados correspondiente al 100% manifestaron que les gustaria como
clientes de “Don Pollito” disponer de canales directos de comunicacion como WhatsApp,
Facebook e Instagram que le permitan conocer los productos y precios que ofrece, ademas hacer
compras y pedidos directamente. En conclusion, debido a las nuevas tecnologias y a la facilidad
que tienen las personas de comunicarse por redes sociales, los clientes estarian deseosos de
comunicarse con la empresa por estos medios debido a que la empresa actualmente trabaja con
un proceso de ventas tradicional.

10.- ;Usted, cree que el personal que trabaja en la procesadora “Don Pollito” tiene

conocimiento de los productos que ofrece la empresa?

Tabla 20-3: Conocimiento del personal sobre los productos de la empresa

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 25 100%
NO 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Gréfico 13-3. Conocimiento del personal sobre los productos de la empresa
Fuente: Tabla 21-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

La totalidad de los clientes, correspondiente al 100% opinaron que el personal que trabaja en la
procesadora “Don Pollito” tiene conocimiento pleno de los productos que ofrece la empresa. En
conclusion, los clientes consideran que el personal de ventas de la empresa si conoce las

caracteristicas de los productos que se ofrecen.

11.- ;Usted, cree que el servicio de ventas de la procesadora “Don Pollito” es?

Tabla 21-3: Servicio de ventas de clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Excelente 1 4%
Muy Bueno 18 2%
Bueno 6 24%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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SERVICIO DE VENTAS
(CLIENTES)

m Excelente = Muy Bueno = Bueno © Regular mMalo

Grafico 14-3. Servicio de ventas de clientes
Fuente: Tabla 22-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta sobre el nivel de servicio de la procesadora “Don Pollito”, el 72% de los
clientes encuestados manifestaron que el servicio es “Muy Bueno”, el 24% considera al servicio
como “Bueno” y tan solo el 4% de los clientes encuestados indicaron que el servicio que se ofrece
en la empresa es “Malo”. En conclusion, la mayoria de clientes consideran al servicio al cliente
como muy bueno y bueno, sin embargo, ningln cliente estd completamente satisfecho al no
calificar como “Excelente” el servicio, por esta razéon por medio de las capacitaciones y

entrenamiento al personal la empresa deberia fomentar el buen servicio al cliente.

12.- ; Usted, cree que las formas de pago de la procesadora “Don Pollito” son accesibles?

Tabla 22-3: Formas de pago

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Si 25 100%
NO 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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FORMAS DE PAGO
(CLIENTES)

m Porcentaje

Gréfico 15-3. Formas de pago
Fuente: Tabla 23-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:
La totalidad de los clientes, correspondiente al 100% opinaron que las formas de pago de la
procesadora “Don Pollito” son accesibles. En conclusion, actualmente la empresa maneja el pago

diario de los clientes por medio de transferencias o pago en efectivo lo que facilita a los clientes
al momento de cancelar sus pedidos.

13.- Usted al momento de realizar su compra ¢ Cuanto tiempo dispone para efectuar el
pago?

Tabla 23-3: Tiempo de pago

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Pago inmediato 5 20%
Pago al dia siguiente 10 40%
Pago en una semana 5 20%
Pago en 15 dias 4 16%
Pago mensual 1 4%
Pago trimestral 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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TIEMPO DE PAGO
(CLIENTES)

4%

m Pago inmediato m Pago al dia siguiente = Pago en una semana
Pago en 15 dias ® Pago mensual = Pago trimestral
Gréfico 16-3. Tiempo de pago

Fuente: Tabla 24-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta sobre la disponibilidad de tiempo para efectuar el pago, el 40% de los
clientes encuestados afirmaron que estan dispuestos a pagar su pedido al dia siguiente de la
compra, el 20% de los clientes manifestaron que estan dispuestos a cancelar el pedio hasta en una
semana, el 20% de los clientes consideraron que es mas factible el pago de inmediato, el 16% de
los clientes disponen de tiempo para pagar su pedido en 15 dias y el 4% de los clientes encuestados
manifestaron que su disponibilidad de tiempo seria en pago mensual. En conclusion, actualmente
existe un pago &gil e inmediato por lo cual la empresa cuenta con la liquidez necesaria para hacer

frente a sus obligaciones financieras.

14. Indique cual es el método de pago que Ud. prefiere al momento de comprar los

productos que ofrece la procesadora

Tabla 24-3: Método de pago de clientes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Efectivo 22 88%
Transferencia bancaria 3 12%
Deposito 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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METODO DE PAGO
(CLIENTES)

m Efectivo  m Transferencia bancaria = Deposito

Grafico 17-3. Método de pago de clientes
Fuente: Tabla 25-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta, el 88% de los clientes encuestados indicaron que el método de pago que
prefieren al momento de comprar los productos que ofrece la procesadora es el efectivo y el 12%
de los clientes encuestados manifestaron que seria factible el método de pago por medio de
transferencia bancaria. En conclusion, actualmente la empresa se maneja con los métodos de pago
en efectivo y transferencia bancaria y son los métodos que los clientes prefieren.

3.1.3. Analisis e interpretacion de resultados de los clientes potenciales

Para el analisis de la investigacion es importante conocer la perspectiva de los clientes potenciales
de la procesadora con el objetivo de identificar las estrategias de comercializacion que ayuden a
la empresa a posicionarse en el mercado, es asi que se realiz6 encuestas a los clientes potenciales

de la procesadora “Don Pollito”.
1.- ; Usted, conoce los productos que oferta la procesadora “Don Pollito”?

Tabla 25-3: Productos que se oferta clientes potenciales

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 5 20%
NO 20 80%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Grafico 18-3. Productos que se oferta clientes potenciales

Fuente: Tabla 26-3

Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la primera pregunta de la encuesta dirigida a los clientes potenciales de la procesadora muestra

gue el 80% de los clientes potenciales no conoce los productos que ofrece la empresa procesadora

de pollos “Don Pollito” y el 20% de las personas encuestadas si conoce los productos que se

ofertan. En conclusion, la mayoria de clientes potenciales no conoce los productos que ofrece la

empresa, sin embargo, otros clientes potenciales conocen los productos que oferta, pero no son

clientes actuales.

2.- (Ud. qué tipo de productos compraria en la Procesadora “Don Pollito”?

Tabla 26-3: Compra de productos clientes potenciales

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Pollo en pie 9 36%
Pollo faenado 9 36%
Pollo en pie y faenado 7 28%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”

Elaborado por: Teran, I., 2022
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COMPRA DE PRODUCTOS
(CLIENTES POTENCIALES)

mPolloen pie ®mPollo faenado = Pollo en pie y faenado

Gréfico 19-3. Compra de productos clientes potenciales
Fuente: Tabla 27-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta sobre qué tipo de productos compraria el cliente potencial en la
procesadora “Don Pollito”, el 36% de los encuestados manifestaron que regularmente comprarian
pollo en pie, el 36% de los clientes potenciales indicaron que comprarian pollo faenado y el 28%
de los clientes encuestados manifestaron que compran a la empresa el pollo en pie y faenado. En
conclusion, el producto que mas comercializa y se podrian ofrecer a los clientes potenciales es el

producto “pollos en pie”, por lo cual se considera que es el producto estrella de nuestra empresa.

3.- (Usted, con qué frecuencia compraria en la procesadora “Don Pollito”?

Tabla 27-3: Frecuencia de compra clientes potenciales

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
1 vez por semana 1 4%
2-4 veces por semana 15 60%
5-7 veces por semana 9 36%
Una vez al afio o por temporada 0 0%
Nunca ha comprado 0 0%
Otros 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

45



FRECUENCIA DE COMPRA
(CLIENTES POTENCIALES)

u 1 vez por semana u 2-4 veces por semana
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® Nunca ha comprado = Otros

Gréfico 28-3. Frecuencia de compra clientes potenciales
Fuente: Tabla 28-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

Interpretacion:

Segun las encuestas aplicadas a los clientes potenciales, los resultados obtenidos muestran que el
60% de los clientes encuestados realizarian su compra de 2 a 4 veces por semana, el 36% de los
clientes indicaron que realizarian su compra cada 5 a 7 veces por semana y el 4% indico que
realizaria su compra 1 vez por semana. En conclusidn, existe una posible destacada rotacion de

clientes y una necesidad que la empresa podria satisfacer de inmediato a sus clientes potenciales.
4.- ¢Cuales son las caracteristicas que usted toma en cuenta al momento de comprar pollos

faenados y en pie (siendo 5 lo méas importante y 1 lo menos importante)? Marque con

una X
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Tabla 28-3: Caracteristicas al momento de comprar pollos faenados y en pie (clientes potenciales)

Nada Poco Regularmente Muy
Respuesta | importante | Importante Importante Importante | Importante | TOTAL
F % F % F % F % F % F %
100
Precio 0 0% | O 0% 0 0% | O 0% | 25| 100% | 25| %
100
Peso 0 0% | O 0% 0 0% | 6 24% | 19 76% | 25 %
Calidad
del 100
Producto 0 0% | O 0% 0 0% | 9 36% | 16 64% | 25 %
Atencion 100
al Cliente 0 0% | O 0% 0 0% | 22 88% | 3 12% | 25 %
Métodos 100
de pago 0 0% | O 0% 0 0% | 1 4% | 24 96% | 25 %

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

CARACTERISTICAS AL MOMENTO DE COMPRAR POLLOS
FAENADOS Y EN PIE (CLIENTES POTENCIALES)
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B Importante % E Muy Importante %

Gréfico 20-3. Caracteristicas al momento de comprar pollos faenados y en pie (clientes

potenciales)
Fuente: Tabla 29-3
Elaborado por: Teréan, I., 2022

Interpretacion:

En la presente pregunta destinada a los clientes potenciales de la empresa, se puede destacar que
la caracteristica principal que consideran las personas en el momento de compra es el precio con

el 100% (Muy Importante), la segunda caracteristica destacable es el método de pago con una
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consideracion del 96% (Muy Importante), en tercer lugar como caracteristica destacable se
encuentra la atencion al cliente con un 88% (Muy Importante), seguido por el peso con un 76%
(Muy Importante) y por dltimo la calidad del producto con un 64% de consideracion muy

importante.

5.- ¢Cuanto estaria Ud. dispuesto a pagar por la compra de los productos que ofrece la

procesadora? Marque con una X.

Tabla 29-3: Precio dispuesto a pagar en pollos en pie y faenado

Pollos en Pie Pollo faenado
Respuestas i _ Respuestas _ _
Frecuencia | Porcentaje Frecuencia | Porcentaje
0.75-0.80 ctvs/lb 25 100% | 0.89-0.94 ctvs/Ib 25 100%
0.81-0.86 ctvs/lb 0 0% | 0.95-0.99 ctvs/lb 0 0%
0.87-0.90 ctvs/lb 0 0% | 1.00-1.10 ctvs/lb 0 0%
TOTAL 25 100% | TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

PRECIO DISPUESTO A PAGAR EN POLLOS EN PIE
(CLIENTES POTENCIALES)

200%
100%
100%
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0.75-0.80 ctvs/Ib 0.81-0.86 ctvs/Ib 0.87-0.90 ctvs/Ib

Pollos en Pie Porcentaje

Graéfico 21-3. Precio dispuesto a pagar en pollos en pie
Fuente: Tabla 30-3
Elaborado por: Teréan, I., 2022

PRECIO DISPUESTO A PAGAR EN POLLOS FAENADOS
(CLIENTES POTENCIALES)
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100%
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m Pollo faenado Porcentaje

Gréfico 22-3. Precio dispuesto a pagar en pollos faenados
Fuente: Tabla 31-3
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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Interpretacion:

En la pregunta sobre cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes potenciales por los productos
ofertados, el 100% de los encuestados manifestaron que en el producto “pollo en pie” cancelarian
entre 0-75-0.80 ctvs/lb y en el producto “pollo faenado” el 100% de los encuestados indicaron

que estarian dispuestos a pagar entre 0.89-0.94 ctvs/Ib. En conclusién, la totalidad de clientes

potenciales optan por precio accesibles y bajos al momento de adquirir el producto.

6.- Usted al momento de realizar su compra ¢ Cuanto tiempo dispone para efectuar el

pago?

Tabla 30-3: Tiempo de pago clientes potenciales

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Pago inmediato 5 20%
Pago al dia siguiente 12 48%
Pago en una semana 6 24%
Pago en 15 dias 1 4%
Pago mensual 1 4%
Pago trimestral 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”
Elaborado por: Teréan, I., 2022

TIEMPO DE PAGO
(CLIENTES POTENCIALEYS)

40, 4%

u Pago inmediato m Pago al dia siguiente
Pago en 15 dias ® Pago mensual

Gréfico 23-3. Tiempo de pago clientes potenciales
Fuente: Tabla 32-3
Elaborado por: Teran, I., 2022
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Interpretacion:

En la presente pregunta sobre la disponibilidad de tiempo para efectuar el pago, el 48% de las
personas encuestadas afirmaron que estan dispuestos a pagar su pedido al dia siguiente, el 24%
de los clientes potenciales manifestaron que estan dispuestos a cancelar el pedio hasta en una
semana, el 20% de los clientes potenciales consideraron que es mas factible el pago de inmediato,
el 4% de los encuestados disponen de tiempo para pagar su pedido en 15 dias y el 4% de los
clientes potenciales encuestados manifestaron que su disponibilidad de tiempo seria en pago
mensual. En conclusidn, actualmente existe un pago agil e inmediato por lo cual laempresa cuenta
con las comodidades de pago para atraer a nuevos clientes potenciales.

7.- Indique cual es el método de pago que Ud. prefiere al momento de comprar los productos

que ofrece la procesadora

Tabla 31-3: Método de pago clientes potenciales

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Efectivo 19 76%
Transferencia bancaria 6 24%
Depdsito 0 0%
TOTAL 25 100%

Fuente: Encuestas realizada a los trabajadores de “Don Pollito”

Elaborado por: Teran, I., 2022

m Efectivo

Gréafico 24-3. Método de
Fuente: Tabla 33-3
Elaborado por: Teran, I., 2022

METODO DE PAGO
(CLIENTES POTENCIALES)

u Transferencia bancaria = Deposito

pago clientes potenciales
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Interpretacion:

En la presente pregunta, el 76% de los clientes potenciales encuestados indicaron que el método
de pago que prefieren al momento de comprar los productos es el efectivo y el 24% de las personas
encuestados manifestaron que seria factible el método de pago por medio de transferencia
bancaria. En conclusion, actualmente la empresa se maneja con los métodos de pago en efectivo

y transferencia bancaria y son los métodos que los clientes potenciales prefieren.

3.1.4. Resultados de la entrevista a la gerente propietaria de la procesadora “don pollito”

Entrevista a la Gerente y Propietaria de la procesadora “Don Pollito

1.- ¢Usted, cree que su empresa cuenta con todos los recursos necesarios para tener un

crecimiento éptimo?

Si, porque gracias al volumen de ventas que se maneja al dia se puede obtener un crecimiento
optimo, lo que nos hace falta en nuestra empresa es organizacion de las actividades de cada

trabajador y tener una mejora administracion.

2.- ¢Laprocesadora Don Pollito cuenta con una planificacion estructurada para cumplir
con las metas propuestas de la empresa?

No, ya que al ser una empresa que empez6 desde un proceso tradicional no se ha propuesto a

cumplir con una planificacién detallada, solo se proyectan las ventas diarias.

3.- . Cual es el proceso administrativo que maneja la procesadora “Don Pollito”?

La empresa maneja un proceso administrativo de autoempleo, donde la gerente de la empresa es
el pilar fundamental de la procesadora, se ha propuesto pasar de una micro empresa a ser una
mediana empresa donde exista el manejo respectivo del personal de la procesadora, donde ayuden

al éxito empresarial y al incremento de ventas.

4.- ¢Usted, conoce la importancia de un plan comercial y cudl seria el beneficio para su

empresa?

No conozco la importancia de un plan comercial, porque la procesadora se dedica a las ventas
diarias y a la utilidad diaria de la empresa y no como un plan a futuro a conseguir de nuestra

procesadora.
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5.- ¢Usted, brindaria una total apertura a que este plan comercial propuesto se aplique en

su empresa?

Si, brindaria total apertura para qué el plan comercial sea aplicado con personal que brinden
confianza y nos inspiren ideas innovadoras que permitan el fortalecimiento y crecimiento de la

empresa.
3.2. Discusion de resultados

Por medio de la realizacion de encuestas al personal, clientes y clientes potenciales de la
procesadora “Don Pollito” en la ciudad de Riobamba, se puede determinar que los productos que
oferta la empresa (pollo en pie y faenados), tendran gran acogida en el mercado debido a que la
empresa puede potencializar sus ventajas competitivas como; el peso y el precio de los productos,

ademas son productos de primera necesidad en el mercado de alimentos.

Determinando asi que el “PLAN COMERCIAL PARA LA PROCESADORA DE POLLOS
“DON POLLITO” DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA”, sera una herramienta util que ayudaré al

crecimiento de las ventas y al posicionamiento en el mercado de la empresa.
3.3. Propuesta

La propuesta del presente trabajo de investigacion muestra que el desarrollo del plan comercial
permitira a la procesadora “Don Pollito”, establecer estrategias, métodos de ventas y promocion,
capacitacion al personal de ventas y desarrollo del marketing para atraer clientes potenciales y
generar rentabilidad en la empresa, mejorando la imagen empresarial y posicionandola en el
mercado de la ciudad de Riobamba. La evaluacion interna y externa permitira dentro del plan
comercial conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con respecto al servicio

que brinda actualmente la procesadora de pollos.

A continuacion, se presenta una tabla que detalla los problemas detectados en la procesadora de
pollos y como el plan comercial ayudara a resolver las dificultades que se presentan actualmente
en la empresa “Don Pollito” como son: reduccion del nivel de ventas, capacitacion al personal,

poca participacién en el mercado e insuficientes estrategias de marketing y promocion.
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Tabla 32-3: Problema y solucién de la propuesta

SOLUCION i
PROBLEMA ¢COMO AYUDA?
(PLAN COMERCIAL)

Mejorar el proceso de

Reducciondelas | = ) planificacion de ventas,
Disefiar un plan comercial de ventas
ventas evaluando el mercado y los
clientes.
o Capacitar ~ constantemente al
Deficiente o ] ] ] o
personal administrativo y operativo | Mejorar el servicio de ventas y
proceso de
sobre el proceso de ventas que | post ventas.
ventas .
maneja la empresa
Captar a clientes potenciales y
. . facilitar el proceso de ventas
Baja Establecer estrategias de marketing, P

L publicidad. Elaborar una imagen | mediante la aplicacion de
participacion en | corporativa (Logo, disefios de redes
el mercado sociales, canales de comunicacion
directa) marketing  tradicional a un

estrategias digitales y pasar de un

marketing digital.

Fuente: Procesadora “Don Pollito”
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.3.1. Titulo

“PLAN COMERCIAL PARA LA PROCESADORA DE POLLOS “DON POLLITO” DE LA
CIUDAD DE RIOBAMBA”

3.3.2. Introduccién

En un mercado competitivo, como el mercado de alimentos, en especial de procesamiento de
pollos en pie y faenados, la importancia de un plan comercial permitird a la empresa asumir una
vision sobre las necesidades y preferencias de los clientes potenciales (tiendas de abastos), estas
necesidades se pueden convertir en estrategias comerciales que permitiran el desarrollo de la

empresa.

Se debe tomar en cuenta que, al realizar un plan comercial, el producto que se ofrece debe estar
correctamente caracterizado y definido, tomando en consideracién posibles estrategias de
captacion de clientes frecuentes y potenciales con el objetivo posicionar la empresa en el mercado
y satisfacer las necesidades de los clientes. En conclusidn, el desarrollo de un plan comercial
contempla estrategias de promocion de ventas que requieren planificacion y disciplina que serén

los principales pilares para el correcto desarrollo del plan comercial.
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3.3.3. Guia metodolégica del plan comercial

El plan comercial para la procesadora “Don Pollito”, est4 dirigido a incrementar el nimero de
ventas de la empresa, ademas de mejorar el servicio y capacitacion de ventas para fidelizar a los
clientes frecuentes y atraer clientes potenciales. La procesadora estd dedicada al servicio de ventas
de pollos en pie y faenados.

Para la realizacion del presente plan comercial se tomd en consideracion la investigacion
documental y de campo, ademas se realizo el analisis FODA, esto permitié conocer la situacion
interna y externa de la procesadora con el objetivo de establecer estrategias comerciales que

mejoren su posicionamiento en el mercado.

3.3.4. Estructura del plan comercial

Segun Béez (2013), el plan comercial estd compuesto por las siguientes fases:

FASE I: Diagnéstico Situacional
FASE II: Direccionamiento Estratégico

FASE I11: Estrategias de Comercializacién

SSEENEENERN

FASE IV: Implementacion y ejecucion

3.3.5.  Andlisis y diagndstico situacional

3.3.5.1. Obijetivo del plan

Disefiar un plan comercial para la procesadora de pollos “Don Pollito” de la ciudad de Riobamba,
con el propdsito de incrementar el nivel de ventas, mejorar el servicio de ventas, fidelizar a
clientes frecuentes, atraer a clientes potenciales y transformar la imagen corporativa y publicitaria

de la empresa.

3.3.5.2. Mision del plan

“Permitir a la empresa tener una ventaja competitiva a través del plan comercial, estableciendo

un diagnostico de la situacion interna y externa para formular estrategias comerciales”.

3.3.5.3. Vision del plan

“Posicionar a la procesadora “Don Pollito” como una de las empresas mas importantes en la
comercializacion y el procesamiento de carne de pollo a nivel local, contando con personal

altamente capacitado y mejorando continuamente la calidad del producto y la atencion al cliente”.
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3.3.6. Resefia de la empresa

La procesadora de pollos “Don Pollito” con N° de RUC: 1710796465001, se encuentra ubicada
en la provincia de Chimborazo, cantén Riobamba; su propietaria es la Sra. Carmen Irene Castro
Carpio. La empresa fue creada en la Urb. EI Condado, Calle Nicaragua y Pasaje 3 en el afio 2015,
la cual empez6 con una pequefia idea de negocio, basada en adquirir pollo en pie para realizar el
respectivo faenamiento y efectuar la venta del producto final que es el pollo pelado a pequefias
tiendas de abarrotes y restaurantes, cuenta con un total de 14 trabajadores. Actualmente, su
actividad principal es la compray venta de pollos en pie y el faenamiento, ademas de distribuirlos

en los diferentes frigorificos, restaurantes y tiendas de barrio de la ciudad de Riobamba.
3.3.7. Importancia del plan comercial para la procesadora “Don Pollito”

Debido a la reduccion de los niveles de ventas en la procesadora “Don Pollito”, se ha puesto en
marcha la propuesta de disefiar un plan comercial que le permita a la empresa mejorar su
rentabilidad, estableciendo estrategias de comercializacion que posicionen en el mercado a la
empresa, permita la fidelizacion de clientes frecuentes y la atraccion de clientes potenciales en la
ciudad de Riobamba. Al ejecutar el plan comercial, mejorar el proceso de ventas, realizar
capacitacion de ventas al personal, mejorar la publicidad y el marketing y optimizar el servicio al
cliente, la empresa tomara un proceso de calidad e innovacion brindando confianza en los clientes
por la eficiencia en el proceso de ventas, restructurando la imagen empresarial y rentabilidad en

la procesadora de pollos.

3.3.8. Andlisis del Macro entorno

El analisis del macro entorno, permitira conocer y determinar las oportunidades y amenazas que
se generan en el entorno externo a la empresa. Los factores externos a la empresa son cambiantes
en el tiempo, por esta razén la empresa debe conocer y estar al pendiente si existe algin cambio.
Para el presente analisis se utilizara la matriz PESTEL la cual permite describir el entorno general
de la empresa, examinando los siguientes factores: Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnol6gicos
y Legales, de este modo se puede conocer el impacto positivo o negativo de estos factores en el
desarrollo de la empresa. Para determinar el impacto de los factores PESTEL, en el andlisis del

macro entorno se utiliza la siguiente escala de Liker.
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Tabla 33-3: Andlisis del entorno politico

ASPECTO

VARIABLE

IMPACTO

POLITICO

1. Coyuntura Politica

“Ecuador, enfrenta varios retos en el 2022, la mayoria
relacionados con la su estabilidad politica y economia, entre
ellos se encuentra aumentar el crecimiento, empleo, potenciar
sus mercados internacionales para atraer mas inversion
extranjera y logrard consensos politicos. Su cumplimiento
dependerda, de que el plan de vacunacion se mantenga sin
contratiempos” (CESLA, 2022).

2. Confianza Internacional
“El ministerio de Relaciones Exteriores y Movilidad Humana
y el Sistema de Naciones Unidas en el Ecuador empezaron
consultas para la elaboracion del nuevo Marco de
Cooperacion para el Desarrollo Sostenible de la ONU, para
el periodo 2022 — 2026. El instrumento determina el apoyo a
las prioridades nacionales para alcanzar la Agenda 2030 y los
Obijetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) vy la reactivacion
econdémica, social y ambiental del Ecuador” (Naciones

Unidas, 2022).

3. Salario Basico
“El 13 de diciembre del 2021, el Presidente de la Republica
del Ecuador, mediante Decreto Ejecutivo 286, dispuso al
Ministro del Trabajo poner a consideracion del Consejo
Nacional del Trabajo y Salarios, la fijacion del salario
basico unificado para el afio 2022 en US$425 mensuales”
(Ministerio del Trabajo, 2022).

56




4. Plan Nacional de Desarrollo (Plan de Creacion de
Oportunidades 2021-2025).

“Es la maxima directriz politica y administrativa para el
disefio y aplicacion de la politica publica, a través del cual el
Gobierno Nacional ejecutara las propuestas presentadas en el
plan de Gobierno. Recoge las esperanzas y suefios de
millones de ecuatorianos de cada rincon del pais. Se
estructura en 5 ejes, 16 objetivos, 55 politicas y 130 metas”

(Secretaria Nacional de Planificacion, 2021).

5. Elecciones seccionales 2023
“Febrero sera el punto de partida para los comicios que se
celebraran en el pais en el mismo mes del 2023. En esa fecha,
los ecuatorianos acudiran a las urnas para elegir prefectos,

alcaldes, ediles y miembros de juntas parroquiales” (EL
COMERCIO, 2022).

Fuente: Investigacion secundaria.
Elaborado por: Teran, I., 2022

Tabla 34-3: Analisis del entorno econémico

ASPECTO

VARIABLE

IMPACTO

ECONOMICO

1. Producto Interno Bruto (PIB)

“Mide la riqueza creada en un periodo; y su tasa de variacion es
considerada como el principal indicador de la evolucién de la
economia de un pais. Corresponde a la suma del valor agregado
bruto de todas las unidades de produccidn residentes, durante un
periodo determinado, mas los otros elementos del PIB
conformados por: impuestos indirectos sobre productos, subsidios
sobre productos, derechos arancelarios, impuestos netos sobre
importaciones, e impuesto al valor agregado (IVA). El valor
agregado bruto es la diferencia entre la produccién y el consumo
intermedio” (BCE, 2022). Ademas, segun la Comision Econdémica
para América Latina y el Caribe (CEPAL), las estimaciones de
crecimiento en el Ecuador para el 2022 es del 2.6% (CEPAL,
2021).
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Figura 1-3: PIB a precios constantes en el Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teréan, J., 2022

2. Riesgo pais

“El riesgo pais mide la probabilidad de riesgo que tiene un pais que
logre 0 no pagar los vencimientos de sus obligaciones es decir que
caiga en mora en sus pagos. En el ecuador en este momento el

riesgo pais es elevado: 832 puntos” (BCE, 2022).

-

X3

LA
TR

nco Central RIESGO PAIS - EMBI
del Ecuador

Indice

o

I\

Indice
"y

e

Figura 2-3: Riesgo pais en Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teréan, J., 2022

3. Inflacion

Segin BCE (2021), en el Ecuador a nivel nacional la tasa de
inflacion a finales del 2021 se situ6 en 0.07 %, es decir existe una
inflacion baja por lo que el incremento de los precios de la canasta

basica unificada es minima”
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Figura 3-3: Inflacion en el Ecuador a Diciembre del 2021
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teréan, J., 2022

4. Deuda Externay Deuda Publica

“La deuda publica hasta el mes de noviembre del 2021 se
contabiliza en $46.935,57millones de dolares equivalentes al
44.53% del PIB. La deuda externa luego de la recompra en bonos
se redujo en 50.37 millones el total de la deuda es de $1175.37
millones que se pagara en bonos hasta el 2029 (BCE, 2022).

7
Banco Central Saldo de la deuda externa publica como porcentaje del PIB

-
3

Figura 4-3: Deuda Externa y Publica en Ecuador al 2021
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teran, J., 2022

5. PIB per capita

“El PIB per cépita del Ecuador presenta una tendencia decreciente
del -7.8%, debido a la desaceleracion econdmica del pais y que
poblacion crece mas rapido que la economia. Segun las previsiones
macroecondmicas en los proximos dos afios la poblacién crecera
mas que el PIB la calidad de vida de la poblacion se veria afectado”
(BCE, 2022).
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Figura 5-3: PIB per cépita en Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teréan, J., 2022

6. Tasa de desempleo

“La tasa de desempleo segin el INEC a nivel nacional hasta el
tercer trimestre del 2021 se ubicd en el 5.1% a nivel nacional”

(INEC, 2021).
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Figura 6-3: Tasa de desempleo en Ecuador al 2021
Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado por: Teréan, J., 2022

7. Indicador de confianza al consumidor (ICC)

“El indicador de confianza del consumidor indica la confianza que
tiene el consumidor en adquirir un bien o servicio. A finales del
2021, segun el Banco Central del Ecuador, el ICC se ubico en los
35 puntos” (BCE, 2021).
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Figura 7-3: ICC en Ecuador al 2021

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Elaborado por: Terén, |., 2022

8. Indice de Confianza Empresarial (ICE)

En diciembre de 2021, el ICE alcanz6 1,542.7 puntos,
registrandose un aumento de 11.8 puntos, es decir, varid
positivamente en 0.8% con respecto a noviembre del 2021. Este
comportamiento esta relacionado con las variaciones positivas del

ICE en la industria, el comercio, la construccion y los servicios”

(BCE, 2021).
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Figura 8-3: ICE en Ecuador al 2021

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Teréan, J., 2022

Fuente: Investigacion secundaria.
Elaborado por: Teran, I., 2022

Tabla 35-3: Analisis del entorno social

ASPECTO VARIABLE IMPACTO

1. Pandemia del Covid-19 en Chimborazo
“La pandemia del Covid-19, ha ocasionado paralizaciones
comerciales por las medidas de restriccion de movilidad con la
finalidad de frenar el nivel de contagios. En Chimborazo, segin
el Ministerio de Salud Publica (MSP), la provincia registra una
tasa promedio de 247 casos de covid por cada 100 mil habitantes
a Enero del 2022, con una tasa de mortalidad de 0.4% en los
ultimo 60 dias” (MSP, 2022).

- Figura 9-3: Tasa de infeccion del Covid-19 en Chimborazo

S| e

8 2. Pobreza por ingresos en la Zona de Planificacién 3
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“La pobreza por ingresos muestra a las personas que tienen un
ingreso per céapita familiar que se encuentra por debajo de la
linea de pobreza en la zona de planificacién 3 que corresponde
a las provincias de Chimborazo, Cotopaxi, Tungurahua y
Pastaza. La provincia de Chimborazo, alcanza un valor de
48,95% en el indice de pobreza por ingresos” (Observatorio
Econdémico-UNACH, 2021)
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Figura 10-3: Pobreza por ingresos en la Zona 3 de Ecuador
Fuente: Observatorio Econdmico-UNACH
Elaborado por: Teréan, J., 2022

Fuente: Investigacion secundaria.
Elaborado por: Teran, I., 2022

Tabla 36-3: Analisis del entorno tecnolégico

ASPECTO

VARIABLE

IMPACTO

TECNOLOGICO

1. Ecuador y las Tecnologias de Informacién vy

Comunicacion

“En ecuador la tecnologia estimula el crecimiento econéomico,
es por eso que el actual gobierno estimula la aplicacion de
avances tecnolégicos. Ecuador eleva su produccién gracias a las
TIC, con el objetivo de estimular a las micro, medianas y
grandes empresas. De este modo, desde Octubre 2019, Ecuador
permite la importacion de equipos tecnoldgicos, como
computadoras, teléfonos inteligentes y tablets sin impuestos de
importacion” (PRIMICIAS, 2020).
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2. Brechas Digitales en Ecuador

“En Ecuador, actualmente, el 40,73% de los hogares cuentan
con una computadora personal, mientras el acceso a internet es
del 37,20% de los hogares ecuatorianos. Segun Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), el porcentaje de lineas
de banda ancha fija en el pais llega al 10,10%, mientras la media
regional es del 13%. En el caso de la banda ancha mdvil, el
porcentaje sube al 50%.” (LA HORA, 2021).

Fuente: Investigacion secundaria.
Elaborado por: Teran, I., 2022

Tabla 37-3: Anélisis del entorno legal

ASPECTO

VARIABLE

IMPACTO

LEGAL

1. Sistema Ecuatoriano de Calidad- SAE

“El SAE se creo en el afio 2007, con el nombre de Organismo de
Acreditacion Ecuatoriano, como eje fundamental de la
infraestructura de calidad a nivel nacional. El cuerpo legal que
contiene el conjunto de normas que rigen la calidad en el pais es
la Ley del Sistema Ecuatoriano de Calidad, publicada en Registro
Oficial el 22 de febrero de 2007. Segln lo establece esta ley, el
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) es la
institucion rectora del Sistema Ecuatoriano de Calidad”. (Servicio

de Acreditacion Ecuatoriano, 2022).

2. Ley Organica de Simplificacion y Progresividad
Tributaria,

“De acuerdo a la Ley Orgéanica de Simplificacion y Progresividad
Tributaria, podran sujetarse al Régimen Impositivo para
microempresas, las personas naturales, sociedades residentes en
el Ecuador, establecimientos permanentes de sociedades
extranjeras, o aquellos emprendedores que ejerzan actividades de
produccion, comercio, que cumplan con la condicion de
microempresarios, en funcion a lo establecido en el Cddigo
Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI)”

(Funcion Ejecutiva Presidencia de la Republica, 2018).

Fuente: Investigacion secundaria.
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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3.3.8.1. Andlisis de las cinco fuerzas de porter

En la empresa procesadora “Don Pollito”, se va analizar las cinco fuerzas de Porter, las cuales
son; competidores, competidores potenciales, clientes, sustitutos y proveedores, por medio de la

fuerza de impacto medido en una escala de liker: alta, media y baja.

Tabla 38-1: Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Fuerzas de o Impacto
Descripcion
Porter Alta Medio Bajo
) Rivalidad entre
Competidores )
competidores
Competidores | Amenaza de
potenciales Nnuevos ingresos
) Poder de
Clientes o
negociacion
Amenaza de
Sustitutos productos
sustitutos
Poder de
Proveedores L
negociacion

Fuente: Analisis de las 5 fuerzas de Porter
Elaborado por: Teran, I., 2022

a)  Poder de negociacion con los clientes (Medio)

El nimero de clientes en la empresa procesadora “Don Pollito”, ha disminuido por motivos como
el factor econémico de las personas a nivel local y nacional, el incremento de precios en el
mercado de la carne de pollo y el aumento de procesadoras de pollo ubicadas en la ciudad. Sin
embargo, el poder de negociacién con los clientes todavia tiene la empresa debido al manejo de

los precios del producto que es un factor fundamental en el mercado para atraer clientes.
b)  Amenaza de productos sustitutos (Medio)

Al ser una empresa dedicada al procesamiento de carne de pollo, los productos sustitutos son:
carnes rojas, chuleta, carne picada de cerdo, pescado, embutidos, carne de chivo y carne de
borrego. Sin embargo, en el mercado, la carne que mas es demandada es la del pollo, por esta

razon el impacto de productos sustitutos es media.
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¢)  Poder de negociacion con los proveedores (Alta)

La empresa se maneja con diferentes proveedores, los cuales proporcionan pollos en pie a la
procesadora para su respectivo procesamiento, los proveedores son: PRONACA, LIRIS, PURA
PECHUGA, GRUPO ORO, AVITALSA, AVICOLA EL ROSARIO y PRODECA. Las empresas
mencionadas tienen un rol fundamental en la dindmica de la empresa “Don Pollito”, ademas que

su poder de negociacion es alto, debido a que son grandes empresas a hivel nacional.
d)  Amenaza de ingreso de competidores (Medio)

En la actualidad, han incrementado las empresas procesadoras de pollo en la ciudad de Riobamba,
sin embargo, es dificil que empresas nuevas ingresen facilmente al mercado riobambefio debido
a que ya existe un mercado saturado. Ademas, las normas reguladoras para establecer un nuevo
negocio, permisos, capital de trabajo y la falta de experiencia son motivos para que no sea facil

la entrada de nuevos competidores en el mercado de carne de pollo.
e) Rivalidad entre competidores (Alta)

En un mercado de competencia perfecta existen competidores, en el caso del mercado de carne
de pollo, lo competidores ofrecen productos con mejores precios, ademas que no existe una mayor
diferenciacion entre los productos que se ofrecen en el mercado. De este modo, a medida que la
competencia aumenta, el nivel de ventas para la empresa disminuye, es asi que es aconsejable
conocer a los competidores para implementar estrategias que fidelicen a los clientes frecuentes y
atraigan a los clientes potenciales. La empresa “Don Pollito”, tiene una fuerte rivalidad entre los
competidores, porgue el precio del pollo en pie y faenados es muy fluctuante en el mercado por

lo que los competidores compiten en establecer el precio del mercado.

3.3.8.2. Andlisis de la competencia

Los competidores actuales que posee la empresa procesadora de pollos “Don Pollito” en la ciudad

de Riobamba, son los siguientes:

POLLOS “EL PECHUGON”
POLLOS “EL QUINCHE”
POLLOS “KAMPEON”
POLLOS “EL REY”
POLLOS “SUPERIOR”

NN NN
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Las empresas mencionadas anteriormente, se dedican al procesamiento y comercializacion de
pollos en pie y faenados en la ciudad de Riobamba. La diferenciacion de las empresas

competidoras en relacion a la procesadora “Don Pollito”, son las siguientes:

v" Posicionamiento de la imagen empresarial

v' Mayores estrategias de promocién y marketing

Los competidores del mercado de carne de pollo, deben estar sujetos a normativas de calidad e
infraestructura para su correcto funcionamiento. De este modo, entre las ventajas competitivas

gue poseen los competidores directos, son las siguientes:

v' Tecnologia de punta en el procesamiento de la carne de pollo
v' Logistica de transporte

v Calidad en el servicio

La principal empresa competidora directa de la procesadora “Don Pollito”, es: POLLOS “EL
PECHUGON”.

3.3.9. Anadlisis interno matriz foda

Tabla 39-3: Matriz foda

Fortalezas Debilidades
e Posee infraestructura propia. e Ausencia de planificacion
e Tiene los reglamentos y permisos estratégica.
gue permiten el correcto e No existe un andlisis de mercado
funcionamiento de la empresa. sobre el nivel posicionamiento de la
e Posee capital propio. empresa “Don Pollito”.
e Alto nivel de competitividad. e Las redes sociales y canales de
e Mantiene buena relacion con los comunicacion no cuentan con un
clientes. administrador.
e Tiene buena relacion comercial con e El marketing de la empresa es
los proveedores. minimo debido a la falta de
e Precios accesibles en relacion al creatividad e innovacion comercial.
mercado. e Falta de comunicacion entre el
gerente y el personal.
o El personal no se encuentra
totalmente capacitado sobre ventas.
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Alta tasa de cartera vencida
Deficiente atencién de servicio al
cliente por parte del personal de

ventas.

Oportunidades

Amenazas

mercado de pollos.

mediante las redes sociales.

servicio al cliente.

de los productos.

la empresa.

¢ Nuevos clientes potenciales.

e Incremento de las ventas en el

e Promociones de los productos

e Perfeccionamiento en la calidad del

e  Atraccidn por parte del cliente

mediante promociones y descuentos

e Fidelizacion de clientes habituales en

Competidores crecen rapidamente
en el mercado.

Precios competitivos y desleales en
las empresas procesadoras de pollo
en la ciudad.

Inestabilidad econdémica del pais
gue conlleva a un bajo poder
adquisitivo de los clientes.

Nuevos competidores con alta
tecnologia

Desequilibrio en los precios, varian
segun produccion avicola en el
pais.

Ausencia del control de calidad de

las avicolas comercializadoras.

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.3.9.1. Anélisis efi y efe

En el analisis de las matrices EFI y EFE, se presenta la evaluacion de factores internos y externos
de la empresa procesadora de pollos “Don Pollito”, donde se indica las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que posee la empresa. Es asi, que se asigna una calificacién que indica
el grado de eficacia, con los siguientes valores: 4= eficiente, 3= medianamente eficiente; 2=

regularmente eficiente y 1= ineficiente.
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a) Matriz EFI

En el andlisis de la matriz EFI, se presenta la evaluacion de factores internos de la empresa “Don
Pollito” donde se indica las fortalezas y debilidades que posee la procesadora de pollos, donde se

asigna una calificacion.

Tabla 40-3: Analisis interno matriz efi

Matriz EFI
Factor critico Peso | Calificacion | Puntuacion
FORTALEZAS
Posee infraestructura propia 0.08 4 0.32
Tiene los reglamentos y permisos que permiten el | 0.08 4 0.32
correcto funcionamiento de la empresa
Posee capital propio 0.05 4 0.20
Alto nivel de competitividad 0.05 4 0.20
Mantiene buena relacion con los clientes 0.06 4 0.24
Tiene buena relacion comercial con los proveedores 0.07 3 0.21
Precios accesibles en relacion al mercado. 0.05 3 0.15
Calidad del producto 0.06 3 0.18
SUBTOTAL FORTALEZAS 1.82
DEBILIDADES
Ausencia de planificacion estratégica. 0.12 1 0.12
No existe un analisis de mercado sobre el nivel | 0.05 1 0.05
posicionamiento de la empresa “Don Pollito”.
Las redes sociales y canales de comunicacion no | 0.04 1 0.04
cuentan con un administrador.
El marketing de la empresa es minimo debido a la falta | 0.12 1 0.12
de creatividad e innovacion comercial.
Falta de comunicacion entre el gerente y el personal. 0.04 1 0.04
El personal no se encuentra totalmente capacitado sobre | 0.04 2 0.08
ventas.
Mejorar en la recuperacion de cartera por falta de un | 0.04 1 0.04
seguimiento adecuado para otorgar créditos a los
clientes.
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Deficiente atencion de servicio al cliente por parte del | 0.05 1 0.05
personal de ventas.
SUBTOTAL DEBILIDADES 1 0.54

TOTAL EFI 2.36

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

La suma total de la matriz EFI tiene un valor de 2.36. Especificamente, el valor total de las
fortalezas en la procesadora “Don Pollito” es de 1.82 y el valor total de las debilidades en la
empresa es de 0.54 puntos. De este modo, la medida promedio para gue una empresa sea
considerada con una posicién interna fuerte es de 2.50 puntos. En conclusion, aunque el valor de
las fortalezas es més alto con relacién a la puntuacién de las amenazas, el valor total no sobrepasa
la medida promedio esto refleja que la empresa procesadora de pollo no estd aprovechando al
méaximo sus fortalezas y ademas existen debilidades que deben ser corregidas y evaluadas por

medio de una buena gestidn estratégica.

b) Matriz EFE

En el analisis de la matriz EFE, se presenta la evaluacion de factores externos de la empresa “Don
Pollito” donde se indica las oportunidades y amenazas que posee la procesadora de pollos, donde

se asigna una calificacion.

Tabla 41-3: Analisis externo matriz efe

Matriz EFE
Factor critico Peso | Calificacion | Puntuacion
OPORTUNIDADES

Posicionamiento en el mercado de la empresa “Don | 0.12 4 0.48
Pollito” en la ciudad de Riobamba.
Incrementar las ventas en el mercado de pollos. 0.12 3 0.36
Promociones de los productos en redes sociales. 0.08 3 0.24
Perfeccionamiento en la calidad del servicio al cliente. 0.05 3 0.15
Atraccion por parte del cliente mediante promociones 'y | 0.03 3 0.09
descuentos de los productos
Fidelizacion de clientes habituales en la empresa. 0.05 3 0.15
Captar nuevos clientes potenciales 0.05 3 0.15

SUBTOTAL OPORTUNIDADES 1.62

AMENAZAS
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Competidores crecen rapidamente en el mercado 0.04 1 0.04

Precios competitivos y desleales en las empresas | 0.13 2 0.26
procesadoras de pollo en la ciudad

Inestabilidad econémica del pais que conlleva a un bajo | 0.08 1 0.08

poder adquisitivo de los clientes.

Nuevos competidores con alta tecnologia 0.08 1 0.08

Desequilibrio en los precios, varian segun produccién | 0.05 1 0.05

avicola en el pais,

Ausencia del control de calidad de las avicolas | 0.05 1 0.05

comercializadoras

Alto nivel de contagio de la pandemia del Covid-19. 0.07 2 0.07
SUBTOTAL AMENAZAS 1 0.63
TOTAL EFE 2.25

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022
El valor total de la matriz EFE es de 2,25 puntos. Especificamente, el valor total de las
oportunidades es de 1.62 puntos y el valor de las amenazas es de 0.63. En conclusion, el entorno
externo a la empresa procesadora de pollos “Don Pollito” es favorable y optimista debido que el
puntaje de las oportunidades es mayor en relacién al valor de las amenazas, la empresa debe

aprovechar las oportunidades del mercado para posicionar su marca e incrementar las ventas.

3.3.10. Andlisis estratégico
3.3.10.1.Marketing Mix

El marketing mix en la empresa procesadora “Don Pollito”, permitira establecer una mejor
perspectiva de la oferta y el servicio al cliente. Ademas, por medio de este analisis se estableceran
estrategias de marketing y ventas, con el propdsito de posicionar la imagen de la empresa en el

mercado.
a) Producto

La procesadora “Don Pollito”, busca brindar excelencia en el servicio al cliente, fidelizar al cliente
frecuente y potencial con amabilidad, buen servicio y garantia en el producto, ademas de brindar

todo lo necesario con la finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes.

Los productos que ofrece la empresa son estrictamente de calidad y cuentan con el aval de
proveedores nacionales reconocidos como: PRONACA, LIRIS, PURA PECHUGA, GRUPO
ORO, AVITALSA, AVICOLA EL ROSARIO y PRODECA.
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v" Productos de la procesadora “Don Pollito”

La procesadora ofrece diversos productos de carne de pollo. A continuacién, se presenta a detalle

los productos que oferta la empresa.

Tabla 42-3: Productos que oferta la empresa procesadora de pollos “Don Pollito”

Producto Peso

Pollos en pie Entre 6y 9 libras

Pollo faenado (procesado) Entre 5y 7,5 libras

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

v' Servicio de la procesadora “Don Pollito”

La procesadora brinda un servicio personalizado a los clientes, en relacion a los pollos en pie la
empresa posee un patio de descarga donde los clientes adquieren el producto, ademas la
procesadora ofrece el servicio de traslado de los pollos faenados puerta a puerta sin recargo

adicional.
b)  Precio
v" Precio pollos en pie

Para establecer el precio del producto “Pollos en pie”, se aplica la siguiente férmula.

PVP;= (PRECIO COSTO PROVEEDOR) x (IVA 0%)
PVP; = PVP; x (UTILIDAD 7%)

El precio de los pollos en pie, se calcula por el peso en libras, generalmente los pollos que se

adquieren de los proveedores pesan entre 6 y 9 libras.

v Precio pollos faenados (procesados)

Para establecer el precio del producto “Pollos faenados”, se aplica la siguiente formula.

PVP:= (PRECIO COSTO PROVEEDOR) x (IVA 0%)
PVP= PVP:x (UTILIDAD 10%) + (COSTO DE PROCESAMIENTO)
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El precio de los pollos faenados, se calcula por el peso en libras, generalmente los pollos

procesados para la venta al pablico pesan entre 5y 7,5 libras.

¢) Plaza

La empresa procesadora de pollos “Don Pollito” se encuentra ubicada en la Urb. El Condado,

Calle Nicaragua y Pasaje 3, en la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo.

Mg

N'Ca,ag“a

Figura 11-3: Ubicacion estratégica de la empresa procesadora de pollos

“Don Pollito”

Fuente: Investigacién primaria (Google Maps)
Elaborado por: Teran, 1., 2022

La plaza de comercializacion y distribucion general de la empresa procesadora de pollos “Don
Pollito” es amplia, por el motivo que ademés de ofertar su producto en la ciudad de Riobamba,
también lo hace en los cantones de Guamote y Chunchi en la provincia de Chimborazo.
Igualmente, en el ultimo afio la empresa “Don Pollito” recibe clientes de otras provincias del pais,

como: Tungurahua, Cotopaxi y Guayas.

Figura 12-3: Punto de distribucidon provincial de la

empresa procesadora de pollos “Don Pollito”
Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Terén, I., 2022
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Figura 13-3: Punto de distribucion nacional al por mayor
de la empresa procesadora de pollos “Don Pollito”

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Terén, I., 2022

v Canal de distribucion

El canal de distribucion de la empresa “Don Pollito”, se detalla a continuacion:

PROVEEDORES . "DON POLLITO" . CLIENTES

Gréfico 25-3. Canal de distribucion de la empresa procesadora de pollos

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

La distribucion de los pollos faenados y en pie es gratuito siempre y cuando se encuentre dentro
de la ciudad de Riobamba, para los demas cantones a nivel provincial y nacional el 50% del costo

de transporte lo cubre la empresa y el 50% restante el cliente.

d) Promociény Publicidad

La publicidad en la empresa procesadora “Don Pollito”, se detalla a continuacion:
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Tabla 43-3: Analisis de la publicidad de la empresa “Don Pollito”

PUBLICIDAD “DON POLLITO”
Tarjetas de presentacion No
Pagina web y redes sociales Facebook, Instagram
Publicidad en fundas o bolsas No
Publicidad en camiones y camionetas No
Llamadas telefonicas y mensajes de WhatsApp A veces
Publicidad de cliente Referencia
Mallas publicitarias No
Auspiciantes de algun evento, marca. etc No
Medios de comunicacidn tradicional (prensa, radio y television) No
Servicio Post venta Si

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.3.11. Direccionamiento estratégico
3.3.11.1.Segmentacion del mercado

Los segmentos de mercado son grupos susceptibles de ser identificados. Es decir, es un grupo
definido en forma mas especifica que busca una combinacion de beneficios. Es asi, que en la
medida que el vendedor subdivide un mercado, los segmentos tienden a convertirse en un
conjunto especifico (Kotler & Armstrong, 1998). En el caso de la empresa “Don Pollito”, el
segmento de mercado esta dirigido a todas las personas que se dediquen a la comercializaciéon y

venta de pollos procesados, especificamente en restaurantes, tiendas de barrio y minimarkets.

Tabla 44-3: Analisis de la segmentacion del mercado

DETALLE VARIABLES
SEGMENTACION GEOGRAFICA
Pais Ecuador
Provincia Chimborazo, Tungurahua, Cotopaxi, Guayas
Canton Riobamba, Guamote, Chunchi, Ambato, Latacunga, Duran
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Género Masculino y femenino
Edad 20 a 64 afos
Ocupacién Comerciantes
Estabilidad Econémica Media
SEGMENTACION SOCIOCULTURAL
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Clase social Indiferente
TIPO DE CLIENTES

Razon social Personas naturales o juridicas

Industrializaciéon Comercializacion directa (tiendas de barrio, restaurantes,

minimarkets, pequefios y medianos comerciantes)

Criterios de compra Precio, calidad, variedad, atencién al cliente

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.4.  Estrategias comerciales

A continuacién, se presentan cinco estrategias comerciales, con el proposito de incrementar las

ventas de la empresa procesadora de pollos “Don Pollito” en la ciudad de Riobamba.

3.4.1. Estrategia niUmero uno

Tabla 45-3: Estrategia comercial nimero uno

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 1
NOMBRE DE LA ESTRATEGIA
Rebrandig (Propuesta de Marca)

PROBLEMA

La marca (logo) de la empresa “Don Pollito” no representa la identidad de la organizacion,
ademas contiene un uso innecesario de distintos tipos de letra y distractores visuales
OBJETIVO

Crear un nuevo disefo grafico del logo de la empresa “Don Pollito”, con la finalidad de
dotar de personalidad en su imagen.

RESPONSABLE

Gerencia y Jefe de ventas

ALCANCE

Departamento de ventas, personal operativo, clientes y clientes potenciales
PRESUPUESTO

Detalle Unidad Precio por Total
unidad

Contrato de disefiador grafico para el 1 $80 $80

rebranding de la marca “Don Pollito” (disefio)

Adhesivos para colocar en camionetas y 10 $5 $50

camiones (adhesivos)
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Rotulo de presentacion 1 $30 $30
(rétulo)

Paquete de souvenir (esferos y llaveros) 50 $2 $100
(paquetes)

Subtotal $260
IVA12% | $31,20
TOTAL | $291,20

RESULTADOS

Es necesario dotar de personalidad a la marca tanto en su tipografia, asi como en su imagen
(isotipo); es decir, eliminar distractores irrelevantes. En cuanto a los colores, recurriendo a la
semioética del mercado (comida) y a su funcién (atraccidn), ubicamos un punto intermedio

gue resalta entre los competidores habituales.

MARCA “DON POLLITO” REBRANDING “DON POLLITO”

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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3.4.2. Estrategia nUmero dos

Tabla 46-3: Estrategia comercial numero dos

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 2

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Disefio de la Fan page en Facebook “Don Pollito”

PROBLEMA

La empresa procesadora y distribuidora de pollos “Don Pollito”, no tiene una pagina de
Facebook creada especialmente para establecer un canal de comunicacion directa con los
clientes. A diferencia de los perfiles, la Fan Page es un espacio que retne a personas interesadas

en un asunto, empresa, causa o personaje en particular.

OBJETIVO

Crear la Fan Page en Facebook para la empresa “Don Pollito”, para ser mas competitivos en

el mercado y captar nuevos clientes.

RESPONSABLE

Jefe de ventas, Community Manager.

ALCANCE

Departamento de ventas, personal operativo, clientes y clientes potenciales

PRESUPUESTO

A continuacion, se detalla el presupuesto para la creacion de la Fan Page de Facebook vy el

cronograma de publicaciones para la empresa “Don Pollito”

Detalle Unidad Precio por Total
unidad

Pago de publicidad, en las publicaciones de la 5 $5 $25

Fan Page de Facebook de la empresa “Don | (publicaciones)

Pollito”

Pago de servicio al Community Manager para 12 $125 $1.500

el manejo de la red social “Facebook” para la (meses)

empresa “Don Pollito”

Subtotal | $1.525,00

IVA12% | $183,00

TOTAL | $1.708,00

RESULTADOS
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> POLLOS EN PIE

» LECHONES

Distribuidora Don Pollito

’mi.m @DonPollitoEc - Tienda de comestibles © WhatsApp

1 B

Iniio  Grupos  Opiniones  Videos  Vermas v 1l Te gusta © Enviar mensaje

______ @ Distribuidora Don Pollito v - X }
______ ' i G R\ T
Distribuidora Don Pollito
A 140 personas les gusta esta pagina, incluidos Flor
Paullan y 35 amigos
Normalmente responde en una hora
P Tienda de comestibles
. o . .
Distribuidora Don Pollito
I @DonPollitoEc - Tienda de comestibles -
I\
Inicio Grupos Opiniones Videos Ver mas v 1k Te gusta OEQ I ® D ra ® &

EVALUACION Y MONITOREO

La interaccion de la Fan Page de Facebook, se evaluara por medio de la herramienta de
estadisticas de Facebook, donde se puede observar la informacion acerca del rendimiento de la
pagina, por ejemplo, datos demograficos acerca de los clientes frecuentes y potenciales, ademas
de como responden las personas a tus publicaciones. Ademas, se presenta el cronograma

semanal de actividades para las publicaciones de la pagina de la empresa “Don Pollito”.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES FAN PAGE "FACEBOOK"
Fecha Hora Eje Objetivo Formato Contenido | Encargad
Tematic Visual 0
0
LUNES

78



MARTES 13HO | Contenid | Mejorar Historias, Deben Communit
OPM | ode el videos de contener y
valor contenido | presentacién | mensajes Manager,
visual e y de Jefe de
interactiv | publicacione | motivacion | ventas
odela S personal y
pagina de
informacio
n
nutricional
de la carne
de pollo
MIERCOLE
S
JUEVES 14HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
0OPM |1 las ventas | s, historias contenerel |y
precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
imagen
corporativa
VIERNES 15H0 | Contenid | Mejorar Historias, Deben Communit
OPM |ode el videos de contener y
valor contenido | presentacién | mensajes Manager,
visual e y de Jefe de
interactiv | publicacione | motivacién | ventas
odela S personal y
pagina de
informacié
n
nutricional
de la carne
de pollo
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SABADO 16HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
0PM | I las ventas | s, historias contenerel |y

precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
imagen

corporativa

DOMINGO | 14HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
OPM |1 las ventas | s, historias contenerel |y

precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
imagen

corporativa

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.4.3. Estrategia nimero tres

Tabla 47-3: Estrategia comercial nimero tres

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 3

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Disefio de la pagina de Instagram “Don Pollito”

PROBLEMA

La empresa procesadora y distribuidora de pollos “Don Pollito”, no tiene una pagina de
Instagram creada especialmente para establecer un canal de comunicacién directa con los
clientes potenciales. Instagram, es una aplicacion que actia como red social, debido a que
permite a la empresa de pollos interactuar con cualquier tipo de informacion visual, como fotos

y videos.

OBJETIVO

Crear la pagina de Instagram para la empresa “Don Pollito”, para ser mas competitivos en el

mercado y captar nuevos clientes.

RESPONSABLE

Jefe de ventas, Community Manager.

ALCANCE
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Departamento de ventas, personal operativo, clientes y clientes potenciales

PRESUPUESTO

Detalle Unidad Precio por Total
unidad

Pago de publicidad, en las publicaciones de la 5 $5 $25

Fan Page de Instagram de la empresa “Don | (publicaciones)

Pollito”

Pago de servicio al Community Manager para 12 $125 $1.500

el manejo de la red social “Instagram” para la (meses)

empresa ‘“Don Pollito”

Subtotal | $1.525,00
IVA12% | $183,00
TOTAL | $1.708,00

RESULTADOS

Tnstagram Q busc h PO OO

USHE G,
o A,

donpo”i‘to_ec Enviar mensaje av v

1 publicacion 72 seguidores 66 seqguidos

DON POLLITO €
Producto/servicio

DISTRIBUIDORA DE POLLOS EN PIE Y FAENADOS §% 4%

#8 PUBLICACIONES (@ ETIQUETADAS

EVALUACION Y MONITOREO

La interaccion de la pagina de Instagram, se evaluara por medio de la herramienta de
estadisticas, donde se puede observar la informacion acerca del rendimiento de la pagina, por
ejemplo, la evolucién de los siguientes datos en la cuenta de Instagram, nimero de seguidores

y seguidos, seguidores ganados, media de seguidores ganados al dia, media de seguidores
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ganados por publicacion y la interaccion de las publicaciones por dia y semana. Ademas, se

presenta el cronograma semanal de actividades para las publicaciones de la pagina de Instagram

para la empresa “Don Pollito”.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES FAN PAGE "INSTAGRAM"
Fecha Hora Eje Objetivo Formato Contenido | Encargad
Tematic Visual 0
0
LUNES 13HO | Contenid | Mejorar Historias, Deben Communit
OPM | ode el reels, contener y
valor contenido | publicacione | mensajes Manager,
visual e S de Jefe de
interactiv motivacion | ventas
odela personal y
pagina de
informacié
n
nutricional
de la carne
de pollo
MARTES
MIERCOLE | 18HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
S 0OPM |1 las ventas | s, historias contenerel |y
precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
imagen
corporativa
JUEVES 18HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
0PM |1 las ventas | s, historias contenerel |y
precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
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imagen

corporativa

VIERNES

SABADO

DOMINGO | 19HO | Comercia | Aumentar | Publicacione | Debe Communit
0PM | I las ventas | s, historias contenerel |y

precio de Manager,
los Jefe de
productos | ventas
yla
imagen

corporativa

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.4.4. Estrategia nUmero cuatro

Tabla 48-3: Estrategia comercial nimero cuatro

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 4

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Creacion de canales directos de comunicacion “WhatsApp”

PROBLEMA

La empresa “Don Pollito”, no cuenta con un canal directo de comunicacion donde los clientes
frecuentes y potenciales puedan contactarse directamente con la gerencia y departamento de

ventas de la empresa.

OBJETIVO

Crear una cuenta empresarial de WhatsApp para la empresa “Don Pollito”, con el propésito

de comunicarse directamente con los clientes frecuentes y potenciales.

RESPONSABLE

Gerencia, Jefe de ventas, Community Manager.

ALCANCE

Gerencia, departamento de ventas, clientes y clientes potenciales

RESULTADOS
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o tuenti ® 14:59

4 e Don Pollito

Hola, estimado clientef{fg estas
comunicando con la procesadora y
comercializadora “Don Pollito” en qué
podemos ayudar ?? 14:57

PRESUPUESTO
Detalle Unidad | Precio por Total
unidad
Pago de servicio al Community Manager para el 12 $125,00 | $1.500,00
manejo del canal de comunicacion “WhatsApp” para | (meses)
la empresa “Don Pollito”
Subtotal | $1.500,00
IVA12% | $180,00
TOTAL | $1.680,00

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teréan, I., 2022

3.4.5. Estrategia namero cinco

Tabla 49-3: Estrategia comercial nimero cinco

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 5

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Tarjetas de presentacion “Don Pollito”
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PROBLEMA

En la empresa procesadora y distribuidor de pollos “Don Pollito”, no se cuenta con una
estrategia de publicidad como tarjetas de presentacion para que los clientes y clientes

potenciales conozcan los nimeros de contacto de la empresa

OBJETIVO

Disefiar tarjetas de presentacion para la empresa “Don Pollito”, con el proposito que los
clientes frecuentes y potenciales conozcan los nimeros de contacto directo y las péaginas

oficiales de la empresa

RESPONSABLE

Jefe de ventas

ALCANCE

Departamento de ventas, personal operativo, clientes y clientes potenciales

PRESUPUESTO

Detalle Unidad Precio por Total
unidad
Disefio de la tarjeta de presentacion empresa “Don 1 $40 | $40,00
Pollito”
Tarjetas de presentacion 200 $0,07 | $14,00
Subtotal | $54,00
IVA12% | $6,48
TOTAL | $60,48
RESULTADOS
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La tarjeta de presentacion de la empresa “Don Pollito”, muestra a los clientes frecuentes y
potenciales los datos mas importantes de la empresa, su funcion es crear relaciones laborales
y comerciales con los proveedores y clientes. De este modo, la tarjeta de la procesadora
cumple con criterios de informacion de contacto telefénico y de redes sociales, ademas que

demuestra imaginacion y creatividad.

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

3.4.6. Estrategia numero seis

Tabla 50-3: Estrategia comercial nimero seis

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 6

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Capacitacion de los empleados de “Don Pollito”

OBJETIVO

Capacitar de forma teorica, practica y ética sobre atencion al cliente, ventas y servicio de post

venta a los empleados de la empresa “Don Pollito”

RESPONSABLE

Gerencia y jefe de ventas

TIEMPO DE EJECUCION

La capacitacion del personal de la empresa, esta programada una vez por trimestre del afio. Es
decir, se realizaran capacitaciones la primera semana de cada trimestre, lo que corresponde a 4

capacitaciones al afio.

ALCANCE

Todo el personal que trabaja en la empresa “Don Pollito” (14 trabajadores)

CAPACITACION
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La capacitacion de ventas estara a cargo de los especialistas de las empresas proveedoras de
pollo, como: PRONACA, LIRIS, PURA PECHUGA, GRUPO ORO, AVITALSA, AVICOLA
EL ROSARIO y PRODECA. Los temas de capacitacion son los siguientes:

v Neuroventas
v Neuromarketing
v' Persuasion de ventas
v’ Caracteristicas del pollo
v Beneficios alimenticios de la carne de pollo
v' Segmentacion de mercado
v Atencion al cliente
v Inteligencia emocional
v" Normas y certificacion de Agrocalidad
Logistica,
v’ Las capacitaciones se realizaran en plataforma Zoom y presencial, a partir de las 6 PM,
cuando se termine la jornada laboral.
v" Las capacitaciones tendran una duracion maxima de 2 horas
v' Se realizara 4 capacitaciones al afio, una cada tres meses
v' Se realizara (forma presencial) en las instalaciones de la empresa “Don Pollito”
v Al terminar el curso obtendran los certificados de capacitacion y formacion
PRESUPUESTO
Detalle Unidad Precio por Total
unidad
Capacitador 4 $200,00 | $800,00
(capacitaciones)
Refrigerio 80 $1,25 | $100,00
(refrigerios)
Materiales de capacitacion y 4 $20,00 $80,00
certificados (capacitaciones)
Subtotal | $980,00
IVA12% | $117.60
TOTAL | $1.097,60
RESULTADOS

Los trabajadores de la empresa “Don Pollito”, adquieren las siguientes destrezas laborales:

v Mejorar la atencidn al cliente

v

Inteligencia emocional con los clientes y proveedores
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v Cumplimiento de las metas de la empresa

v Mejorar las relaciones laborales entre los trabajadores.

EVALUACION Y MONITOREO

Las capacitaciones se evaluaran por medio del registro de asistencia de los trabajadores y el

cronograma anual de capacitaciones que se presenta a continuacion.

CRONOGRAMA DE CAPACITACIONES

Temas de capacitacion Marzo Junio | Septiembr | Diciembr
e e
Normas y certificacion de agrocalidad (Médulo
1)
Beneficios alimenticios de la carne de (Médul
pollo 02)
Caracteristicas del pollo (Modul
02)
Segmentacion de mercado (Mdbdulo
3)
Atencion al cliente (Mdbdulo
3)
Inteligencia emocional (Mddulo
4)
Neuroventas (Mddulo
4)
Neuromarketing (Médulo
4)
Persuasion de ventas (Médulo
4)
A continuacion, se representa el registro de asistencia a las capacitaciones.
Registro de asistencia
Nombre Ingreso Salida Firma

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teréan, I., 2022
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3.4.7. Estrategia nimero siete

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 7

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Crédito comercial con los proveedores: PRONACA y LIRIS

PROBLEMA

La falta de créditos por parte de los proveedores genera un bajo nivel de inversion en las
empresas. Actualmente, la empresa “Don Pollito, cuenta con crédito comercial con las
empresas proveedoras: PURA PECHUGA, GRUPO ORO, AVITALSA, AVICOLA EL
ROSARIO y PRODECA. Sin embargo, para aumentar el stock de producto ( pollo en pie),
se necesita tener una mayor cantidad de producto, por esta razon tener la estrategia crediticia
de las empresas PRONACA vy LIRIS, aumentara la cantidad de producto en stock, estos

créditos pueden darse a corto y mediano plazo.

OBJETIVO

Obtener crédito comercial con las empresas proveedoras de pollo en pie: PRONACA y
LIRIS, con el propdsito de aumentar el stock de producto.

RESPONSABLE

Gerencia y jefe de ventas

ALCANCE

Gerencia, proveedores

RESULTADOS

Para obtener un crédito comercial con las empresas proveedoras: PRONACA Y LIRIS, se

deben tener los siguientes requisitos:

Ser cliente frecuente de la empresa

Copia del Registro Unico del Contribuyente (RUC)

Actividad Econémica

Estar en operacion comercial minimo tres afios

Presentar estados financieros (balance general y estado de resultados)
Declaracion del impuesto a la renta

Declaracion patrimonial

Referencias de otras empresas

AN N O N NN

Certificados bancarios

Los créditos con las empresas PRONACA Y LIRIS, estan programadas a corto plazo con un
maximo de pago de un mes. Es decir, que la ultima factura de compra sera cancelada al

término del mes y con un monto de compra maximo de 30.000 dolares en la cartera de crédito.
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De este modo, la empresa “Don Pollito” contara con la estrategia de crédito con proveedores
con todas las empresas que tiene relacion comercial, es decir: PRONACA, LIRIS, PURA
PECHUGA, GRUPO ORO, AVITALSA, AVICOLA EL ROSARIO y PRODECA, esto
contribuira en aumentar el stock de pollos en pie de la procesadora.

3.4.8. Estrategia nimero ocho

ESTRATEGIA COMERCIAL N° 8

NOMBRE DE LA ESTRATEGIA

Descuentos y Promociones en la empresa “Don Pollito”

PROBLEMA

La empresa “Don Pollito” no cuenta con una estrategia de descuento y promocion para
fidelizar a los clientes frecuentes y atraer a clientes potenciales. Es necesario proponer
descuentos y promociones orientados a motivar el consumo de pollo en pie y proceso faenado,
especialmente en fechas festivas y conmemorativas, con el objetivo de aumentar las ventas

en la procesadora de pollo.

OBJETIVO

Implementar promociones en los productos (pollo en pie y faenados) que oferta la empresa
“Don Pollito”, especialmente en fechas especiales y realizar descuentos por pronto pago y

compras al por mayor

RESPONSABLE

Gerencia y jefe de ventas

ALCANCE

Clientes frecuentes y clientes potenciales

RESULTADOS

Es necesario proponer a la empresa “Don Pollito”, estrategias de promocién y descuento a
los clientes frecuentes y potenciales con el objetivo de cautivar y motivar la compra de pollo
en pie y pollo procesado. Las promociones y descuentos propuestas se detallan a

continuacion:
v Promociones y Descuentos (Pollos en pie)

v' Descuentos por anticipo de compra que sobrepasan los $1.000 por factura.
v' Enel caso de ventas al por mayor de pollos en pie, por cada 100 pollos, un pollo gratis;
es decir, lleve 101 pollos y pague 100.

Promociones en festividades y fechas especial durante todo el afio:
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v

AN

En el dia de la madre, se sorteard un pollo asado entre las clientes que sean madres de
familia.

En el dia del padre, se sorteard un pollo asado entre los clientes que sean padres de
familia.

A los clientes frecuentes que recomienden traigan o nuevos clientes, se les premiara
con 5 pollos en pie gratis en una compra.

Ser auspiciante de eventos deportivos y sociales.

Festividades navidefias, se sorteard un pavo al horno entre todos los clientes del afio.
Entregar bonos navidefios de $50 a los clientes frecuentes que sobrepasan los $100.000

ddlares de compras al afio.
Promociones y Descuentos (Pollos faenados)

Descuentos por anticipo de compra que sobrepasan los $300 por factura.
En el caso de ventas al por mayor de pollos faenados, por cada 100 pollos, un pollo
gratis; es decir, lleve 101 pollos y pague 100.

Promociones en festividades y fechas especial durante todo el afio:

En el dia de la madre, se sorteara un pollo asado entre las clientes que sean madres de
familia.

En el dia del padre, se sorteara un pollo asado entre los clientes que sean padres de
familia.

A los clientes que traigan o recomienden nuevos clientes, se les premiara con 5 pollos
faenados gratis.

Ser auspiciante de eventos deportivos y sociales.

Festividades navidefas, se sorteara un pavo al horno entre todos los clientes del afio.
Entregar bonos navidefios de $30 a los clientes frecuentes que sobrepasan los $40.000

dolares de compras al afio.

3.4.9. Presupuesto general de las estrategias

El presupuesto general de las estrategias del plan comercial, son las siguientes:

Tabla 3-3: Presupuesto total de las estrategias comerciales

N° Descripcion Precio
Anual
1 Rebranding (Propuesta de Marca) $260, 00
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1.1. | Contrato de disefiador grafico para el rebranding de la marca $80,00
“Don Pollito”
1.2. | Adhesivos para colocar en camionetas y camiones $50,00
1.3. | Rétulo de presentacion $30,00
1.4. | Paguete de suvenires (esferos y Ilaveros) $100,00
2 Disefio de la Fan page en Facebook “Don Pollito” $1.525,00
2.1. | Pago de publicidad en las publicaciones de la Fan Page de $25,00
“Facebook” para la empresa “Don Pollito”
2.2. | Pago de servicio al Comunnity Manager para el manejo de la | $1.500,00
red social “Facebook” para la empresa “Don Pollito”
3 Diseiio de la pagina de Instagram “Don Pollito” $1.525,00
3.1. | Pago de publicidad en las publicaciones de la Fan Page de $25,00
“Instagram” en la empresa “Don Pollito”
3.2. | Pago de servicio al Comunnity Manager para el manejo de la | $1.500,00
red social “Instagram” para la empresa “Don Pollito”
4 Creaciéon de canales directos de comunicacion $1.500,00
“WhatsApp”
4.1. | Pago de servicio al Community Manager para el manejo del | $1500,00
canal de comunicacion “WhatsApp” para la empresa “Don
Pollito”
5 Tarjetas de presentacion “Don Pollito” $54,00
5.1. | Disefio de la tarjeta de presentacion empresa “Don Pollito” $40,00
5.2. | Impresion de tarjetas de presentacién $14,00
6 Capacitacion de los empleados de “Don Pollito” $980,00
6.1. | Capacitador $800,00
6.2. | Refrigerios $100,00
6.3. | Material de capacitacion y certificados $80,00
Subtotal | $5.844,00
IVA 12% $701,28
TOTAL | $6.545,28

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022
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3.4.10. Financiamiento

Para lograr el cumplimiento de las estrategias establecidas para la empresa “Don Pollito”, es
necesario contar con los recursos econdémicos suficientes para su efectividad. Por lo tanto, la
gerencia y la propietaria de la empresa dispondra al personal encargado de la contabilidad que se
dispongan los fondos necesarios al departamento de ventas. Para la efectiva ejecucion del plan
comercial, la propietaria de la empresa y el jefe de ventas deben llevar un adecuado control y
evaluacion de todas las actividades propuestas, ademas es importante tomar en consideracion que
las propuestas realizadas en el plan comercial llevan un determinado periodo de tiempo para que
resulten efectivas y se vean reflejadas en el nivel de ventas anuales de la empresa. A continuacion,
se presenta los balances financieros proyectados al 2025 con una meta de crecimiento de las
ventas al 5% anual, donde se sustenta la viabilidad financiera del plan comercial.

a) Balance General Proyectado

Tabla 51-3: Balance General Proyectado al 2025

Fuente: Investigacion primaria
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EMPRESA "DON POLLITO"

BALANCE GENERAL PROYECTADO

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021

ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025
5% 5% 5% 5%
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y $ 8.500,00 $ 8.925,00 | $ 937125 | $ 9.839,81 $
equivalentes al 10.331,80
efectivo
Cuentas y $ 36.751,00 $ 3858855 | $ 4051798 | $ 42.543,88 $
documentos por 44.671,07
cobrar
comerciales
corrientes
TOTAL $ 45.251,00 $ 4751355 | $ 4988923 | $ 52.383,69 $
ACTIVOS 55.002,87
CORRIENTES
ACTIVOS NO CORRIENTES
Edificiosyotros | $ 144.445,30 $ 15166757 | $ 159.250,94 | $ 167.213,49 $
inmuebles 175.574,16
(excepto
terrenos)
Muebles y $ 2.500,00 $ 2.625,00 | $ 275625 | $ 2.894,06 $
enseres 3.038,77
Equipo de $ 200,00 $ 210,00 | $ 22050 | $ 231,53 $
computacion y 243,10
software
Vehiculos, $ 36.900,00 $ 3874500 | $ 40.68225 | $ 42.716,36 $
equipo de 44.852,18
transporte y
caminero movil
TOTAL $ 184.045,30 $ 19324757 | $ 202.909,94 | $ 213.055,44 $
ACTIVO NO 223.708,21
CORRIENTE
TOTAL DEL $ 229.296,30 $ 24076112 | $ 252.799,17 | $ 265.439,13 $
ACTIVO 278.711,09
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Cuentas y $ 79.032,26 $ 8298387 | $ 87.133,07 | $ 91.489,72 $
documentos por 96.064,21
pagar
proveedores
corrientes
TOTAL $ 79.032,26 $ 8298387 | $ 87.133,07 | $ 91.489,72 $
PASIVO 96.064,21
CORRIENTE
TOTAL $ 79.032,26 $ 8298387 | $ 87.133,07 | $ 91.489,72 $
PASIVO 96.064,21
TOTAL $ 150.264,04 $ 157.777,24 | $ 165.666,10 | $ 173.949,41 $
PATRIMONIO 182.646,88
NETO
TOTAL $ 229.296,30 $ 24076112 | $ 252.799,17 | $ 265.439,13 $
PASIVO Y 278.711,09
PATRIMONIO

Elaborado por: Teréan, I., 2022

b)  Balance de Resultados Proyectado
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Tabla 52-3: Balance de Resultados Proyectado al 2025

EMPRESA "DON POLLITO"
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021

ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025
5% 5% 5% 5%

INGRESOS OPERACIONALES
(+) Ventas $2.628.515,55 | $2.759.941,33 | $2.897.938,39 | $3.042.835,31 | $3.194.977,08

(=) Total Ingresos $2.628.515,55 | $2.759.941,33 | $2.897.938,39 | $3.042.835,31 | $3.194.977,08
Operacionales

(-) Costos de $2.538.895,00 | $2.665.839,75 | $2.799.131,74 | $2.939.088,32 | $3.086.042,74
Ventas

UTILIDAD $ 89.620,55 $ 9410158 | $ 98.806,66 | $ 103.746,99 | $ 108.934,34
BRUTA

(-) Gastos $ 17.689,92 $ 1768992 | $ 17.689,92 $ 1768992 | $ 17.689,92
administrativos

(-) Gastos de $ 24.275,00 $ 2548875 | $ 26.763,19 $ 2810135 | $ 29.506,41
comercializacién

(-) Promocion y $ - $ 654528 | $ 6.545,28 $ 654528 | $ 6.545,28
Publicidad

(-) Depreciaciones $ 3.500,00 $ 350000 | $ 3.500,00 $ 350000 | $ 3.500,00
Total Gastos y $2.584.359,92 | $2.719.063,70 | $2.853.630,13 | $2.994.924,87 | $3.143.284,35
Costos

Operacionales

UTILIDAD $ 44.155,63 $ 4087763 | $ 44.308,27 $ 4791044 | $ 51.692,72
OPERACIONAL

(-) Gastos no $ 10.823,00 $ 10.823,00 | $ 10.823,00 $ 10.823,00 | $ 10.823,00

operacionales

(=) Utilidad antes $ 3333263 | $ 30.05463 | $ 3348527 | $ 37.08744 | $ 40.869,72
de Participacion a
trabajadores

(-) Participacion $ 6.623,34 $ 6.95451 | $ 7.302,23 $ 766734 | $ 8.050,71
trabajadores

(=) Utilidad antes $ 26.709,29 $ 23.100,12 | $ 26.183,04 $ 29.420,10 | $ 32.819,01
de Impuesto a la
Renta

(-) Impuesto a la $ 305,37 $ 32064 | $ 336,67 $ 35350 | $ 371,18
Renta Causado
22%

(=) UTILIDAD $ 26.403,92 $ 2277948 | $ 25.846,37 $ 29.066559 | $ 32.447,83
DESPUES DE
IMPUESTO A
LA RENTA

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teran, I., 2022

El estado de resultados de la empresa “Don Pollito” proyectado al afio 2025 con una meta de
crecimiento anual de las ventas del 5% y una inversion de $6.545,28 ddlares anuales en promocion
y publicidad refleja la viabilidad de la propuesta del plan comercial, donde para el afio 2025 se
obtiene una utilidad de $32.447,83 délares, es decir un crecimiento del 22.89% en relacion a la

utilidad del afio 2021.
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¢) PayBack

Segun Andino & Velasco (2016) el Pay back es un indicador financiero de recuperacion de la
inversion y se utiliza con el fin de proporcionar informacién confiable a los analisis financieros.
En relacién del plan comercial para la empresa “Don Pollito”, la inversion anual del plan
comercial es de $6.545,28 dolares y representa hasta el afio 2025 el valor de $26.181,12 dolares.

A continuacidn, se detalla el andlisis financiero pay back para la empresa.

Pay Back= Inversion inicial / Promedio de los flujos de caja

Pav Back= 26.181,12
ay aC - (26.403,92+22.779,48+25.846,37+29.066,59+32.447,83

S )
Pay Back = 0.92
Pay Back= 11 meses

El periodo de recuperacion de la inversion para el desarrollo de las estrategias del plan comercial
para la empresa procesadora de pollo “Don Pollito” con proyeccion al afio 2025 y una meta de

crecimiento en las ventas del 5% anual es de 11 meses.

d) Proyeccion de Ventas

Tabla 53-3: Ventas proyectadas al 2025

Afio Ventas proyectadas

2021 $2.628.515,55
2022 $2.759.941,33
2023 $2.897.938,39
2024 $3.042.835,31
2025 $3.194.977,08

Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Teréan, J., 2022
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Grafico 26-3. Proyeccion de ventas al 2025 para la empresa “Don Pollito”
Fuente: Investigacion primaria
Elaborado por: Terén, I., 2022
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CONCLUSIONES

La falta de un plan comercial en la empresa procesadora y distribuidora de pollos “Don Pollito”,
ha ocasionado que la gestion administrativa de la empresa tome decisiones equivocadas que han
provocado una mala gestion en sus actividades comerciales diarias causando una reduccion de las
ventas e ingresos en estos Ultimos afios. La fundamentacion tedrica y métodos de investigacion
fueron elementales en la elaboracion del plan comercial para la empresa “Don Pollito” debido a
gue representan una guia teorica y conceptual para la elaboracién del plan. Sin embargo, el
documento puede estar sujeto a modificaciones y rectificaciones conforme a las experiencias y

expectativas de la administracion de la empresa.

En el analisis interno y externo se pudo evidencia una nueva apertura en canales de comunicacion
y publicidad, siendo las redes sociales (Facebook e Instagram) una herramienta de mucha utilidad
ya que en la actualidad la mayoria de personas opta por estos medios digitales para realizar
compras y mantenerse informado. La capacitacion del personal sobre ventas y atencidn al cliente
permitird que el servicio brindado por los trabajadores de la empresa sea diferente al resto de la
competencia debido a que existe una nueva propuesta de confianza, amabilidad y servicio que
brinda garantias a los clientes frecuentes y potenciales a la hora de realizar una compra en la

empresa.

La nueva propuesta comercial, acompafada por la estrategia de rebranding evidencié que “Don
Pollito” tiene el potencial de consolidarse en el mercado como una de las empresas pioneras en el
procesamiento y distribucion de carne de pollo en la ciudad de Riobamba, ademés de tener la
capacidad de expandirse a nivel nacional ocupando nichos de mercado en diferentes cantones ya

gue con la ayuda de los medios digitales generaran una nueva imagen empresarial
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa “Don Pollito”, ejecutar el plan comercial propuesto ya que las
estrategias establecidas son planteadas en una investigacion seria y real, ademas son aptas para
su ejecucion debido a que se hizo un analisis previo y detallado en cada una ellas antes de ser
propuestas en el presente documento. Se recomienda a la empresa ejecutar las estrategias
comerciales propuestas cada cierto periodo tiempo con el objetivo de cubrir las demandas
potenciales de los clientes, debido a que si no se elaboran nuevas estrategias con innovacion e
investigacion puede generar un periodo de estancamiento que no seria rentable a largo plazo para

la empresa.

También, se recomienda hacer un analisis de mercado periddicamente con el objetivo de conocer
nuevas necesidades de los clientes frecuentes y potenciales, este analisis permitira conocer a
detalle a las empresas competidoras que tiene la procesadora de pollos y asi poder optar por
nuevas estrategias comerciales para la empresa. Ademas, se recomienda potencializar el
marketing digital debido a que resulta beneficioso para la empresa, con el objetivo de dar a
conocer a nuevos nichos de mercado dando como resultado la fidelizacion de clientes frecuentes

y la captacion de clientes potenciales.

Por altimo, se recomienda capacitar al personal de la empresa debido a que la tecnologia en el
mercado y de las empresas competidoras es innovadora y cada dia existen nuevas formas de atraer
clientes lo que genera nuevas necesidades en las personas, por esta razon la administracion de la

empresa debe estar capacitada y actualizada en estos temas.

99



GLOSARIO

Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de las acciones enfocadas a comercializar, vender y distribuir
productos, bienes o servicios. Estas acciones son realizadas por organizaciones, empresas con

fines de lucro (Rivadeneria, A., 2012, p.34).

Producto

“Es un articulo, servicio o idea que consiste en un conjunto de atributos tangibles o intangibles

que satisface a los consumidores y es recibido a cambio de dinero u otra unidad de valor™ (Kerin,
R., Hartley, S., & Rudelius, W., 2009, p35

Precio

“El precio es la suma de los valores monetarios que los consumidores dan a cambio de los

beneficios de tener o usar el producto o servicio” (Kotler P. , 2016, p. 35).

Plaza

“La plaza muestra la forma en la que el producto gque se oferta va a estar en disposicion para los

clientes que lo demanden” (Kotler P. , 2016, p.78).
Promocién de ventas

“Consiste en una serie de acciones que se realizan para incrementar las ventas a corto plazo. La

promocion de ventas puede ir dirigida a consumidores o a distribuidores” (Feijoo, 1., Guerrero, J., &
Garcia, J., 2018, p.90).

Proveedor

“Persona fisica o juridica que abastece a otras con articulos que se transformaran para su posterior

venta” (Martinez, C., 2018, p.45).
Cliente

“Un cliente se define como un consumidor que incide en la compra de los productos y servicios

que las empresas ofrecen” (Kotler P. , 2016, p. 37).



Diagnostico Estratégico

“Para la realizar el plan estratégico es necesario que la empresa identifique su mision, vision,

valores, analisis interno (FODA) y analisis externo” (Cortifias, J., 2019, p.35).
Mision

“Es la declaracion del propdsito y el alcance de la empresa en términos del producto y del

mercado. Es asi, que la mision define el papel de la organizacion y significa su razon de ser”
(Chiavenato, 1., 2018, p.65).

Vision

“La vision es la imagen que tiene la organizacion de si misma y de su futuro, esta orientada hacia
lo que la empresa pretende ser. La vision es lo que la empresa pretende ser, ademas de ser clara'y
objetiva” (Chiavenato, I., 2018, p.65).

Foda

“El andlisis FODA es un instrumento de planificacion estratégica, que se usa como parte de hacer
una exploracion del entorno y ayudan a identificar los factores externos que deben ser previstos,

y los factores internos (fortalezas y debilidades)” (Chiavenato, I., 2018, p.66).
Estrategias

“Se refieren a diversas decisiones administrativas que existen entre diversas opciones, es decir se
establecen en el medio para lograr el objetivo deseado, son acciones que se definen para

consolidar el logro de los resultados propuestos en la empresa” (Chiavenato, 1., 2018, p.66).
Mercado

“Conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten

una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacién de intercambio™
(Kotler P., 2016, p.46).

Marketing

“El Marketing, es un tema que se utiliza comiinmente para analizar el comportamiento que tienen
los consumidores, donde, se establece los lineamientos estratégicos y psicoldgicos que

determinan la forma como una persona adquiere un producto o necesita de un servicio” (Noblecilla,
G., & Granados, M.,2018, p.56)



Rentabilidad

“La rentabilidad es el resultado neto de procesos y politicas razonables que permita un manejo

eficiente de la empresa” (Duarte, Sdnchez, & Sanchez, 2018).
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ANEXOS

ANEXO A. FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS TRABAJADORES

La presente encuesta esta dirigida al personal de la procesadora “Don Pollito”.

OBJETIVO: Recopilar informacion para la elaboracion de un plan comercial para la empresa
“Don Pollito”

INTRUCCIONES: Escoger una sola opcion en cada pregunta, seleccione la respuesta que

usted crea conveniente.

1. ¢ Conoce usted, si la empresa cuenta con un plan comercial?

SI |:|N0|:|

2. ¢ Conoce sobre el proceso de ventas que se desarrolla en la empresa?

SI ] No []

3.  ¢El departamento de ventas planifica promociones de acuerdo a las fechas de

temporada o festividades?

SI[ ] Nno [ ]

4, ¢Usted, ha recibido capacitaciones sobre los productos que la empresa vende?

st [ INO [ ]

5.  ¢Usted, ha recibido entrenamiento para mejorar el servicio de ventas y atencion al

cliente?

st [ |No [ ]

6. ¢Conoce usted si la empresa “Don Pollito” cuenta con un plan de marketing?

si[] No []
7. ¢Usted, conoce si la empresa recibe reclamos de sus clientes por los productos que

oferta?
SI, EXISTEN RECLAMOS [ | NO, EXISTEN RECLAMOS | |

8. ¢Usted, conoce si la empresa realiza un diagnéstico periddico para apreciar sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas?

Si[ ] No [ ]



9. ¢Usted, cree que el personal que labora en la empresa identifica y aprovecha las

ventajas competitivas que posee en comparacion con otras empresas?

Si[ ] Nno[ ]

10. ¢La empresa realiza evaluaciones sobre el desempefio de los trabajadores y el

cumplimiento de los objetivos?

Si[ ] Nno[ ]



ANEXO B. FORMATO DE ENCUESTA PARA CLIENTES.

La presente encuesta esta dirigida a los clientes y clientes potenciales de la procesadora “Don

Pollito”.

La procesadora de pollos “Don Pollito”, se encuentra ubicada en la Urb. El Condado, calle
Nicaragua y Pasaje 3, cantdn Riobamba; su propietaria es la Sra. Carmen Irene Castro Carpio.
La empresa se dedica a la comercializacion y venta de pollos en pie y faenado, donde se
distribuye a los diferentes frigorificos, restaurantes y tiendas de barrio, cumpliendo con los
respetivos permisos sanitarios para su correcto funcionamiento.

OBJETIVO: Recolectar informacion para conocer el nivel de satisfaccion del servicio de la

empresa y estar al tanto de los gustos y preferencias de los clientes potenciales.

INTRUCCIONES: Escoger una sola opcién en cada pregunta, seleccione la respuesta que usted
Crea conveniente.

1. ¢Usted, conoce los productos que oferta la procesadora “Don Pollito”?
si[] No[]
2. ¢Ud. qué tipo de productos compra o compraria en la Procesadora “Don Pollito”?

Pollos en pie[ |

Pollo faenado

Pollos en pie y%l'lado |:|

3. ¢Usted, con qué frecuencia compra o compraria en la procesadora “Don Pollito”?
1 vez por semana

2-4 veces por semana

5-7 veces por semana

Una vez al afio o por temporada |:|

Nunca ha comprado| |
Otros (especifique) |—|

4. ¢Cudles son las caracteristicas que usted toma en cuenta al momento de comprar
pollos faenados y en pie (siendo 5 lo méas importante y 1 lo menos importante)? Marque con

una X

1 2 3 4 5
Opciones (Nada (Poco (Regularmente (Muy
) ) ) (Importante)
tentativas | importante) Importante) importante) Importante)




Precio

Peso
Calidad del

producto

Atencion al
cliente

Métodos de
pago

5. ¢ Cuénto estaria ud dispuesto a pagar por la compra de los productos que ofrece la

procesadora? Marque con una X.

Pollo en pie Pollo faenado
0,75-0,80 0,89-0,94
ctvs/lb ctvs/lb
0,81-0,86 0,95-0,99
ctv/lbs ctvs/lb
0,87-0,90 1.00-1.10 dlr/Ib
ctvs/lb
6. . Usted, considera que los precios de los productos de “Don Pollito” son?
Altos I:]
AccesiblesE]
Bajos
7. . Usted, considera que los productos de “;Don Pollito”, son?
Excelentes [ |
Muy Buenos
Buenos [ |
Regulares [ |
Malos [ |
8. . Usted, a través de qué medios publicitarios conocid a la procesadora “Don Pollito”?
Facebook Instagram Radio |:]

Tv
Tarjetas de presentacion |:]



Referencias de otras personas/empresas [ |

9. ¢Le gustaria a usted como cliente de “Don Pollito” disponer de canales directos de
comunicacion como WhatsApp, Facebook e Instagram que le permita conocer los

productos y precios que ofrece, ademas hacer compras y pedidos directamente?

Si[ ] NnO[ ]

10. ;Usted, cree que el personal que trabaja en la procesadora “Don Pollito” tiene

conocimiento de los productos que ofrece la empresa?

Si[ ] NnO[ ]

11. . Usted, cree que el servicio de ventas de la procesadora “Don Pollito” es?

Excelente
Muy Bueno [ |
Bueno |:|

Regular[ |
Malo [ |

12. ¢Usted, cree que las formas de pago de la procesadora “Don Pollito” son accesibles?

Si[ ] NnO[ ]

13. Usted al momento de realizar su compra ¢ Cuénto tiempo dispone para efectuar el
pago?

Pago inmediato [ |
Pago al dia siguiente .

Pago en una semana | |
Pago en 15 dias

Pago mensual

Pago trimestral [ |

14. Indique cual es el método de pago que Ud. prefiere al momento de comprar los

productos que ofrece la procesadora

Efectivo [ |

Transferencia bancaria [ |

Deposito[ |



ANEXO C. FORMATO DE ENCUESTA PARA CLIENTES POTENCIALES.

La presente encuesta esta dirigida a los clientes y clientes potenciales de la procesadora “Don
Pollito”.

La procesadora de pollos “Don Pollito”, se encuentra ubicada en la Urb. El Condado, calle
Nicaragua y Pasaje 3, cantdn Riobamba; su propietaria es la Sra. Carmen Irene Castro Carpio.
La empresa se dedica a la comercializacién y venta de pollos en pie y faenado, donde se
distribuye a los diferentes frigorificos, restaurantes y tiendas de barrio, cumpliendo con los
respetivos permisos sanitarios para su correcto funcionamiento.

OBJETIVO: Recolectar informacién para conocer el nivel de satisfaccion del servicio de la

empresa y estar al tanto de los gustos y preferencias de los clientes potenciales.

INTRUCCIONES: Escoger una sola opcién en cada pregunta, seleccione la respuesta que usted

crea conveniente.

1. 2 Usted, conoce los productos que oferta la procesadora “Don Pollito”?
si[ ] No[ ]
2. ¢Ud. qué tipo de productos compra o compraria en la Procesadora “Don Pollito”?

Pollos en pie Pollo faenado|[ |
Pollos en pie y faenado|[ |

3. . Usted, con qué frecuencia compra o compraria en la procesadora “Don Pollito”?
1 vez por semana

2-4 veces por semana

5-7 veces por semana

Una vez al afio o por temporada |:|

Nunca ha comprado| |

Otros (especifique) I:I

4. ¢Cudles son las caracteristicas que usted toma en cuenta al momento de comprar pollos

faenados y en pie (siendo 5 lo mas importante y 1 lo menos importante)? Margue con

unax
1 2 3 A 5
Opciones (Nada (Poco (Regularmente (Muy
) ) ) (Importante)
tentativas | importante) Importante) importante) Importante)
Precio
Peso




Calidad del
producto

Atencion al
cliente

Métodos de
pago

5. ¢Cuanto estaria ud dispuesto a pagar por la compra de los productos que ofrece la

procesadora? Margue con una x.

Pollo en pie Pollo faenado
0,75-0,80 0,89-0,94 ctvs/Ib
ctvs/lb
0,81-0,86 0,95-0,99 ctvs/lb
ctv/lbs
0,87-0,90 1.00-1.10 dIr/lb
ctvs/lb

6. Usted al momento de realizar su compra ¢ Cuanto tiempo dispone para efectuar el pago?
Pago inmediato | |

Pago al dia siguiente

Pago en una semana E]

Pago en 15 dias

Pago mensual g

Pago trimestral | |

7. Indique cual es el método de pago que ud prefiere al momento de comprar los productos
que ofrece la procesadora

Efectivo I:]

Transferencia bancaria [ |

Deposito
[ ]



ANEXO D. FORMATO DE ENTREVISTA

Entrevista a la Gerente General de la procesadora “Don Pollito

1. ¢ Usted, cree que su empresa cuenta con todos los recursos necesarios para tener un

crecimiento 6ptimo?

2. ¢Laprocesadora Don Pollito cuenta con una planificacion estructurada para cumplir

con las metas propuestas de la empresa?

3. . Cual es el proceso administrativo que maneja la procesadora “Don Pollito”?

4. ¢Usted, conoce la importancia de un plan comercial y cudl seria el beneficio para su

empresa?

5. ¢Usted, brindaria una total apertura a que este plan comercial propuesto se aplique en

su empresa?




ANEXO E. EVIDENCIAS DE LAS ENCUESTAS







