ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING
CARRERA: INGENIERIA EN MARKETING

TRABAJO DE TITULACION

TIPO: Proyecto de Investigacion

Previo a la obtencidn del titulo de:

INGENIERA EN MARKETING

TEMA:

PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA RIO
DISTRIBUCIONES EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA, 2017.

AUTORA:

ANA GABRIELA VALDES PRADO

RIOBAMBA-ECUADOR

2018

BG



CERTIFICACION DE TRIBUNAL

Certificamos que el presente trabajo de titulacion previo a la obtencion del titulo de
Ingeniera en Marketing, ha sido desarrollado por las sefiorita, ANA GABRIELA
VALDES PRADO, quienes han cumplido con las normas de investigacion cientifica y

una vez analizado su contenido, se autoriza su presentacion.

Ing. Mdnica Isabel Izurieta Castelo

DIRECTORA

Mgs. Victor Gabriel Avalos Pefafiel

MIEMBRO



DECLARACION DE AUTENTICIDAD

Yo: ANA GABRIELA VALDES PRADO, declaramos que el presente trabajo de
titulacion es de nuestra autoria y que los resultados del mismo son auténticos y
originales. Los textos contantes en el documento que provienen de otra fuente, estan

debidamente citados y referenciados.

Como autora, asumimos la responsabilidad legal y académica de los contenidos de este

trabajo de titulacion.

Riobamba, 23 de enero de 2018

ANA GABRIELA VALDES PRADO

C.C: 110501425-0



DEDICATORIA

Este trabajo esta dedicado especialmente a mis padres quienes han sido el pilar
fundamental en la culminacion de mi carrera, de mi proyecto y por dejarme seguir mis
suefios planteados. También a mi familia quienes de alguna manera aportaron con un

granito de arena para que pueda seguir adelante con mis estudios.



AGRADECIMIENTO

Gracias a Dios por brindarme fuerza y sabiduria, a mis padres por el apoyo

incondicional en el transcurso de toda mi carrera y de este proyecto.

Agradezco también a mis profesores por darnos sus conocimientos, de manera muy
especial a la Ing. Monica lzurieta y al Mgs. Gabriel Avalos quienes me han sabido

guiar con constante paciencia y en todo momento.



INDICE DE CONTENIDO

POMTATA ..ottt bbb nre s [
Certificacion de tribuN@l ... e i
Declaracion de aUteNtiCIdad..........c.oovevueiiiiieiicieeee e iii
D LTo [ 071 (o] 4 - FO PSSP TP 1\
F o [ (o [=Tod T 1 1= ] (o TSRS v
INAiCE d& CONENIAO ..ottt vi
INAICE U8 TADIAS ........vecvceesceeeeeee ettt en s viii
INAICE B GrAFICOS.......ce.veceerececee ettt iX
INAICE 8 ANEXOS......ce.ceevicvrieieee et s sttt ens st n et s et ane s iX
RESUMIBN. ...ttt e et e et esbe e s e e st e e e nn e e nneeanbeennee s X
N 0L - Uod USSP Xi
Ty oo [0 1o ol To ] o PSP 1
CAPITULO 1: ELPROBLEMA........oooeiieeceeeesteeeses s sesss s 2
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .......ccooiiiiitcee e 2
1.1.1  Formulacion del problema..........ccoooiiiiiiie e, 3
1.1.2 De limitacion del Problema ...........ccccvoviieieieiccc e 3
1.2 JUSTIFICACION .....oovieeeeeceeeteete et ese s en sttt s s 4
1.3 OBUIETIVOS ..ottt sttt naene s 5
1.3.1  ODJEtiVO GENEIAL.......cc.iiiiiiiiie e 5
1.3.2  ODbjetivos ESPECITICOS ....oviiiuiieieiiie e 5
CAPITULO 11: MARCO TEORICO .....oviuireiriieiieeeiteisseissss st ssnens 6
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS ..ottt 6
2.1.1  Antecedentes HiStOMICOS .......eiviveeeieieieie ettt 6
2.2 FUNDAMENTACION TEORICA .....coooviiiiieiniieeine e 10
P R |V = (oo N (=T ot FO ST PP PRPRPRRRPN 10
2.2.2  Marco CONCEPLUAL.........ceeiieeieciecce et 12
2.3 IDEA A DEFENDER ... e 22
2.4 VARIABLES ...ttt re e aae e 22
2.4.1 Variable INdependiente ...........cocviiiiiiiiiii e 22
2.4.2 Variable Dependiente .........cccooiiiiiiiiii e 22

Vi



CAPITULO 11l: MARCO METODOLOGICO ... e eeenan, 23

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION ......coooiieeeeeeeeee e 23
3.2 TIPOS DE INVESTIGACION .....c.coiieiieeeeeeieeeeieeesieeeses e ssen s 23
3.3 POBLACION Y MUESTRA . ....cooioiiietceeee et seseess s asses s 24
3.3.1  Tamafio de 18 MUESIIA ......cceiieiieiieie ettt nneas 24
IO 0 o o] - Tox o 1RSSR 24
34  METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS. ...coovvrrrreeerrisreseeee e 26
I R |V 1= (oo [0 LS TPUTRUS PR 26
3.4.2  TECNICAS € INSIIUMENTOS. ......eviiiiieeieeieieie et es 27
3.5 RESULTADOS ...ttt e e aae e aeeeanes 28
3.6 HALLAZGOS ...ttt ettt 39
3.7  VERIFICACION IDEA A DEFENDER .......cccoviieieieeereeeesesesssesae s 39
CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO......ooiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 40
A1 TITULO oot 40
4.2  CONTENIDO DE LA PROPUESTA. ..ottt 40
CONCLUSIONES ...ttt ettt ne e ne s 83
RECOMENDACIONES..... ..ottt e e e e e 84
BIDIIOGIATTa ... e e 85
ANEXOS ..ottt ettt e e bt enenns 87

vii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Estructura de la cartera de CHENTES .......covvveieiiiiiirisee e 25
Tabla 2: Técnicas e instrumentos de la iNVeStIgacion............ccoevvriieinieneneiese e 27
TADIA 32 SEXO ..ttt nr ettt neenre s 28
Tabla 4: Rio BG DiStrIDUCIONES.......cc.ciiiiiiiiiiiiee e e e 29
Tabla 5: DIStHIDUIAOIA . ......cviiiiiiiiee e e 30
Tabla 6: CaraCteriStiCa .. ....veveieieieee ettt es 31
Tabla 7: Gama de ProUCTOS .........coueiiriiiiri e 32
Tabla 8: UDICACION ........ciiiiiiiiiee e e 33
Tabla 9: PrOMOCIONES ......coviiiieiieieiiesie ettt bbb 34
Tabla 10: Medios de COMUNICACION ........c.eivereeieieiesese et 35
Tabla 11: Canal de diStribUCION ..........ccviiiiiiccce e 36
Tabla 12: Tiempo de entrega de 10S ProduCtOS ..........ccevveiieiieiicie e 37
Tabla 13: Cambios a nivel de diSefio € IMAGEN .........cccvveieiieieece e 38
Tabla 14: Matriz de evaluacion de factores internos. ..........cocvevveviererevesie s 42
Tabla 15: Matriz de Evaluacion de los factores EXternos .........ccccceceveveiieivsveveesiennenns 44
Tabla 16: Matriz FODA PONAErato.........ccccviiriiieieieniesiesesesee et 45
Tabla 17: Estrategia No. 1 Reingenieria de Marca ...........ccccovveveeveiicie e 76
Tabla 18: Estrategia N0.2 Reajuste de PreCi........cccvivveveerieiieieeie e 76
Tabla 19: Estrategia No. 3 Variedad de producCtos ...........ccocevieeeiienenenenene e 77
Tabla 20: Estrategia No. 4 Cambio de ubicacién de la distribuidora...........c..cccovevenee. 77
Tabla 21: Estrategia No. 5 Estrategia de comunicacion ............ccccceovvevveveiieieese e, 78
Tabla 22: Estrategia No. 6 Cambio de rotulo ............ccooveiiiieieccc e, 78
Tabla 23: Estrategia No. 7 Cambio de imagen de catalogo..........cccceeereriieniiiniennn 79
Tabla 24: Estrategia No. 8 Verificacion de la mercaderia.........cccccooceeevviieiivivciciennnn, 79
Tabla 25: Estrategia N0.9 Publicidad MOVil..............cccooveiiiiii e 80
Tabla 26: Estrategia No. 10 Material P.O.P .......c.cocoiiiiiie e 80

viii



INDICE DE GRAFICOS

Gréafico 1Localizacion geografiCa..........ccoeiveiieiieii e 9
Gréfico 2: Etapas para la elaboracion de un plan de marketing ..........ccccoevevveveiveiieiiennn, 13
Grafico 3: 4P de MArketing ........ccooeieiiiniiieiie e 15
GFATICO 42 SEXO ..ttt b e bbbttt e bbb bbb b et e e 28
Gréafico 5: Rio BG DIiStIDUCIONES ........civiiiiiiiieiesie s 29
Grafico 6: diStrIDUIAONA. ......cveieiieiecie e 30
GrafiCo 7: CaraCteriStICA .....eveveiesiesie sttt ra e 31
Grafico 8: gama de ProdUCTOS .........cviiieiieciecic ettt 32
GrafiCo 9: UDICACION.......eiuiiiiii ettt 33
GrafiCo 10: PrOMOCIONES ....c.veveieiieite sttt eteesieie ettt sresneeraenaenaenes 34
Gréafico 11: Medios de COMUNICACION ........ccveierieriesiesie et 35
Gréafico 12: Canal de diStriDUCION .........cccviiiiiiie s 36
Gréfico 13: Tiempo de entrega de 10S Productos..........ccccvveieeiiciieiiese e 37
Grafico 14: Cambios a nivel de diSefio € IMAgeN ..........cccoovieieiiiniiec e, 38

INDICE DE ANEXOS

YN 1) o T A =t T U T - TR 88
Anexo 2: Fotos en el transcurso de la investigacion............ccoccveeieneinenensie e, 90
ANEXO 37 VST @ 1S TIENUAS. ....eeeeeeeeeeeeeeee et e e e e eeereeeeeees 94

Anexo 4: Entrega de incentivos a los vendedores por parte de la empresa DIMABRU

Anexo 5: Inspeccion de las ventas realizadas en la semana por los vendedores. ......... 96



RESUMEN

El presente trabajo de investigacion con el tema Plan de marketing para la empresa Rio
BG Distribuciones, en la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo tiene como
objetivo principal contribuir al desarrollo del posicionamiento de la marca en la ciudad.
En el transcurso de la investigacion se realizé un analisis situacional el cual ayudo a la
elaboracion de la matriz FODA, posteriormente para la realizacion de las estrategias de
marketing se desarroll6 un estudio de mercado externo a través de las encuestas y una
observacion directa en donde se determiné que la misma cartera de clientes desconoce a
la marca RIO BG, se detecto la falta de un plan de marketing, escases de publicidad
como son redes sociales, material POP, publicidad movil entre otros; la propuesta se
enfoca basicamente en la aplicacion de las 4P del marketing es decir producto, precio,
plaza y comunicacion a més de ello se detalla diferentes estrategias de posicionamiento
como la reingenieria de la marca, colocacion de publicidad, apertura de redes sociales,
promociones, entre otros para que de esta manera la marca Rio BG quede en la mente
del consumidor. Se recomienda la aplicacion del plan de marketing, que la informacion
presentada en este plan se actualice constantemente, se dé a conocer a los miembros de
la empresa y la aplicacion de las estrategias con las 4P del marketing para que ayuden

diariamente en las ventas, competencia y sobre todo en el posicionamiento.

Palabras Claves: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>
<PRODUCTO> <PRECIO> <PLAZA> <COMUNICACION> <PLAN DE
MARKETING> <ESTRATEGIAS> <RIOBAMBA (CANTON)>

Ing. Mdnica Isabel Izurieta Castelo

DIRECTORA DEL TRABAJO DE TITULACION



ABSTRACT

The present research entitled Marketing Plan for the company Rio BG Distribuciones,
in the city of Riobamba, province of Chimborazo, aims to contribute to the development
of the positioning of the brand in the city. Along the research, a situational analysis was
carried out, which helped in the elaboration of the SWOT Matrix. Later, for the
development of the marketing strategies, an external market study was developed
through surveys and a direct observation where it was determined that the same client
portfolio does not know the brand RIO BG, it was detected the lack of a marketing plan,
lack of publicity such as: social networks, POP material, mobile advertising, among
others; the proposal focuses basically on the application of the 4P of marketing, in other
words: product, price, place and communication, moreover; it is detailed different
positioning strategies like: the reengineering of the brand, placement of advertising,
opening social network accounts, promotions, among others: so that in this way the RIO
BG brand remains in the consumer’s mind. It is recommended the application of the
marketing to the members of the company as well, and the application of the strategies
with the 4P of marketing to help directly in sales, competition and especially in the

positioning.

Key words: Economic and Administrative Sciences, price, place, communication,

marketing plan, strategies, Riobamba (Canton).
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INTRODUCCION

Lo que ha motivado hacia este campo de estudio, es la observacion de que la
distribuidora RIO BG no cuenta con un plan de marketing. Se ha pensado que es un
tema a considerar, al cual no se le da mucha importancia y que puede resultar en
cualquier caso bastante necesario y util para su mejor reconocimiento en la ciudad
(basicamente se ha centrado en la utilizacion de un plan de marketing, tomando como

muestra a la cartera de clientes con la que cuenta la distribuidora).

El principal motivo, por el cual se debe realizar un plan de marketing, es porque ayuda a
la consecucidn de los objetivos generales de la empresa, que estan relacionados con el
mercado, como por ejemplo: captacion de nuevos clientes, creacion de marca,
fidelizacion de clientes, aumento de la facturacién o el incremento de la participacion en

el mercado.

De tal manera lo que se propone en este estudio es disefiar un plan de marketing para
generar un reconocimiento y posicionamiento de marca de la distribuidora en la ciudad

de Riobamba y con el fin de apoyar a la misma dejando el modelo en su poder.

Con este estudio se intenta analizar cuales son las posibles causas, falencias por las que
la ciudad de Riobamba no reconoce la marca RIO BG Distribuciones, por tanto la
técnica principal para llegar a una solucién es visitando a la cartera de clientes con la
que cuenta la distribuidora con un instrumento eficaz el cuestionario (encuesta)
realizando una serie de preguntas que sirvan como base para la conclusion final y

realizar una serie de estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca.

Finalmente la investigacion presenta cuatro capitulos importantes que se llevaran a cabo
los cuales son: Capitulo I: El problema, justificacion y objetivos Capitulo Il: Marco
teorico, antecedentes investigativos, fundamentacion tedrica e idea a defender Capitulo
1l Marco metodolégico Capitulo 1V: Marco propositivo, conclusiones y

recomendaciones.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A nivel global, las distribuidoras de confiteria tienen un valor de mercado superior,

siendo los habitantes de paises industrializados quienes generan el mayor consumo.

México es reconocido como uno de los 10 paises con mas ventas de la industria
confitera mundial. En 2011 obtuvo el tercer lugar en el continente americano, al sumar

ingresos por US$4,651 millones, solo después de Estados Unidos y Brasil.

En el Ecuador existen distribuidoras de confiteria muy importantes tales como Nestlé,
Confiteca, la Universal entre otras, de las cuales Nestlé que segun la revista Candy
Industry se encuentra en cuarto lugar en el Ranking del top 100 mejores distribuidoras
de confiteria (Martinez , 2009)

Como parte de la expansion de la empresa en America Latina, los productos Nestlé se
empiezan a vender en Ecuador a través de Comercial Panamericana, cuya sede estaba en
la ciudad de Guayaquil. Nestlé importaba chocolates y caramelos con su marca, en
elegantes cajas, desde Suiza. En el afio de 1963 se logré un pico de ventas: un millon de
sucres. Esta meta se celebré en grande, los empleados fueron premiados con un viaje a

Salinas y bonificaciones (Martinez , 2012).

En la provincia de Chimborazo algunas de las empresas no son posicionadas de una
manera correcta por tal motivo no llegan alcanzar las ventas y aumentar la rentabilidad

que se proponen.

Por otro lado Rio Bg Distribuciones es una empresa emprendedora que nace a partir del
17 de Enero de 2011 en la ciudad de Riobamba fecha que se registra legalmente ante
las entidades, luego de tener ya un recorrido con la denominacién de Hugo Buenafio
Distribuciones dentro de la comercializacion de productos comestibles y golosinas en

general se constituye ya como una empresa importante en la localidad.



A pesar de ser una empresa joven Rio Bg Distribuciones ha alcanzado una participacién
importante dentro del medio de negocios como son mayoristas, abastos y tiendas de la
ciudad, por el servicio que brinda a sus clientes con la representacion y oferta de lineas

importantes.

La falta de un plan de marketing, hace que la distribuidora no cuente con estrategias,
con redes sociales, rotulo, que le permita darse a conocer méas a fondo, a mas de ello
esto hace que la distribuidora no maneje una correcta organizacion en su imagen

corporativa ante la poblacion riobambefia.

1.1.1  Formulacién del problema

¢De qué manera incide la aplicacion de un plan de marketing en el posicionamiento de

la marca Rio BG Distribuciones, de la ciudad de Riobamba, 20177

1.1.2 De limitacion del Problema

Delimitacion temporal

El trabajo de investigacion tendra una duracion de 9 meses que empezara en el mes de
Abril con un proceso de tramites académicos, administrativos, como el desarrollo
mismo de la investigacion para la obtencion del titulo de ingeniera, hasta Enero de
2017.

Delimitacion espacial.

Se desarrollard en la provincia de Chimborazo, cantdn Riobamba en sus parroquias

urbanas: Veloz, Maldonado, Lizarzaburo y Velasco.



JUSTIFICACION

La herramienta basica de gestion que debe utilizar toda empresa orientada al mercado
para aprovechar las oportunidades del mismo y que quiera ser competitiva es con un
plan de marketing de tal manera que si se pone en marcha quedaran fijadas las
diferentes actuaciones que deben realizarse en el area de marketing para alcanzar los

objetivos marcados

Sin un plan de marketing nunca se conocera como se ha alcanzado los resultados de
cualquier empresa, Yy, por tanto, se estara expuesto a las convulsiones del mercado. El
plan de marketing es un guion, un esquema, una herramienta, un proceso de negocio de
lo que se quiere conseguir en el camino hacia la meta, cuya Unica utilidad es facilitar

una vision clara del objetivo final.

En donde el objetivo principal es disefiar un plan de marketing para el mejoramiento de
su imagen de la misma manera se usaran estrategias de marketing, técnicas e
instrumentos en el transcurso de la investigacion como encuestas, observaciones que

ayuden a concluir con lo propuesto.

Por otro lado, un posicionamiento de marca también es fundamental y esta ligado a un
plan de marketing para el éxito de cualquier organizacion con el fin de que se mantenga

en el mercado y en la mente del consumidor.

Los resultados de este trabajo serviran de apoyo para la empresa como ayuda para el
mejor reconocimiento de marca y los consumidores tenga clara y concisa la imagen que

con tan solo escuchar su nombre reconozca rapidamente a la distribuidora.



OBJETIVOS

1.1.3 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para el posicionamiento de la marca de la empresa Rio

BG Distribuciones en la ciudad de Riobamba, en el afio 2017.

1.1.4 Objetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente el tema planteado que sirva como base para el desarrollo

programado.

e Realizar un analisis situacional actual de la empresa para tener como punto de

partida en el planteamiento de estrategias.

e Propuesta de estrategias con las 4 P del marketing para mejorar el posicionamiento

de la marca Rio BG Distribuciones.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Antecedentes Historicos

Resefa historica

Rio BG Distribuciones inicia un 17 de Enero del 2011 su actividad comercial como una
empresa de hecho, en la provincia de Chimborazo ciudad de Riobamba con 173 items
de productos de dos lineas muy importantes en la industria de las golosinas, galletas y

demas.

Dirigida por el Ing. Hugo Buenafio quien es la persona que esta al frente de toda la
empresa y de las responsabilidades de la misma asumiendo el reto de la competitividad
y el surgimiento de nuevas empresas que conlleva la inversion como la que esta a su
cargo y en busca de un posicionamiento en el mercado local como distribuidor de

marcas de alta rotacion y prestigio.

Rio BG Distribuciones es una Empresa emprendedora que nace a partir del 17 de Enero
de 2011 en la ciudad de Riobamba fecha que se registra legalmente ante las entidades,
luego de tener ya un recorrido con la denominacion de Hugo Buenafio Distribuciones
dentro de la comercializacion de productos comestibles y golosinas en general se

constituye ya como una empresa importante en la localidad.

A pesar de ser una empresa joven Rio BG Distribuciones ha alcanzado una
participacion importante dentro del medio de negocios como son mayoristas, abastos y
tiendas de la ciudad, por el servicio que brinda a sus clientes con la representacion y

oferta de lineas importantes.

Las grandes empresas nacionales e internacionales productoras de varios productos
alimenticios y en general buscan sostener alianzas comerciales para poder llegar a los
consumidores con las variedades de sus producciones, luego de una analisis de los
perfiles deciden confiar a la distribuidora a empresas que brinden el servicio de logistica
y cobertura en diferentes sectores del pais de ahi proviene la apertura con la empresa

Rio BG la cual se destina sus operaciones a la visita, promocion y venta de productos



siendo el vinculo entre las partes productor — clientes, actividad que se la viene

realizando satisfactoriamente.

ARCOR empresa lider y mundialmente reconocida en la produccién y comercializacion
de golosinas, chocolates, galletas y alimento una de las marcas que representa Rio BG
Distribuciones. En cada uno de los negocios en los que participa, desarrolla marcas
lideres que son preferidas por consumidores de los cinco continentes. Su amplia gama
de productos es de alta calidad que desarrolla productos que contiene ingredientes

funcionales y promueven un estilo de vida saludable.

Las marcas que actualmente comercializa la empresa son de ARCOR Internacional con
un alto prestigio mundial por encontrarse en la mayoria de paises sud americano,
América del sur del norte, europeos Yy asiaticos aprobados por los organismos de cada
pais aptos para el consumo humano, caracteristicas que le dan valor por los atractivos de
los productos. Y la otra marca es BELLOWS una bebida de marca nacional pero que
cuenta con una alta calidad en los estandares de produccién calificada por su grado de
seguridad de consumo Yy por el beneficio en precio siendo unos de los Whiskys mas

econdmicos del mercado.

Marcas que le ha permitido a la empresa ganar un espacio en medio de muchas
dificultades sea estas econdmicas sociales y de competencia, pero al mismo tiempo

oportunidades para desarrollar formas de incrementos de ventas.

La apertura de la empresa ha permitido directamente la creacion de fuentes de trabajo
locales formando parte en el sector econdmico influenciando al impulso y desarrollo de
la ciudad y del empleo que actualmente se encuentra en una recesion por efectos

mundiales de la economia.

La empresa cuenta actualmente con el gerente, siete colaboradores (representantes de
venta), una secretaria y un supervisor de ventas los cuales son los encargados de realizar
todas las actividades diarias para poder cubrir la demanda generada en todas las zonas y
en los tiempos establecidos. El departamento de ventas son los encargados de realizar la
cobertura de acuerdo a la asignacion correspondiente de clientes llegando asi a una gira
semanal por todos los puntos de venta de la ciudad, este circuito de visitas a permitido
el crecimiento progresivo de clientes y plasmar en blanco y negro las ventas de la

empresa.



Mision.

e Distribuir y comercializar productos con un servicio de alta calidad sustentando en

nuestro nivel de ética y profesionalismo.

Vision.

e Ser el aliado estratégico de aquellas compafiias que requieran un servicio de valor

agregado en distribucion y servicio.

Valores

e Profesionalismo

Asumir con conviccion, compromiso y responsabilidad nuestras relaciones personales,

empresariales y comerciales para obtener un alto rendimiento y la excelencia.

e Trabajo en equipo

Compromiso de sinergias entre la direccion y los colaboradores para lograr un excelente
resultado.

e Flexibilidad

Capacidad de adaptacién en un entorno dindmico, dando prioridad a la percepcion

permanente de las necesidades de lo que demanda el mercado.

e Respeto, honradez y humildad.

La base conceptual de la vida que rige nuestras relaciones personales dentro y fuera de

la empresa.



Objetivos Organizacionales

e Satisfacer a nuestros clientes y proveedores generando un valor agregado a sus

requerimientos convirtiéndose en un aliado estratégico para las partes.

e Contar con un eficiente servicio que garantice la fidelidad de nuestros clientes y

colaboradores para un bienestar de trabajo colectivo.

Localizacién geogréafica

Geograficamente la distribuidora se encuentra ubicada en el sector autobamba,

ciudadela la cerdmica entre las calles Alfredo Pareja y Dolores Veintimilla.

Gréfico 1Localizacion geogréfica

Panaderia La Artesana

\ : %Rectiﬁcadora
El Parrillerito AUTOBAMBA

Hotel Diana Maria

o

Multi Plaza Riocbamba
__

Fuente: Google Maps.
Elaborado Por: Ana Valdés



Organigrama Estructural

JUNTA DE ACCIONISTAS

GERENTE
SECRETARIA
ADMINISTRACION VENTAS BODEGA
CONTABILIDAD SUPERVICION

Fuente: Rio BG Distribuciones
Elaborado Por: Ana Valdés

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.2 Marco teorico.

2.1.2.1 Origen del marketing

Para (Diaz , 2014), uno de los principales elementos para que se dé y empiece la
utilizacion del marketing fue la revolucion industrial dada en el siglo XIX, la cual que
dio paso a que se dé un aumento en las actividades productivas logrado el crecimiento
de la comercializacion y dar salida a los diferentes productos que elaboraban.

El origen del marketing nace debido a la evolucién de las diferentes actividades
empresariales y comerciales, de tal manera que la mercadotecnia fue unos de los

vectores para el crecimiento de estos.

10



Para el siglo XX se realizan estudios, naciendo los primeros institutos en los Estados
Unidos, donde se inicié a entrevistar a los consumidores sobre la ahora denominada
aceptacion de productos, gustos, preferencias para mejorar propuestas comerciales.
Siendo en Estados Unidos, en donde se escucho por primera vez el término “Marketing”
los primeros en adaptarlo y utilizarlo fue en la Universidad de Wisconsin ubicada en el

pais antes mencionado.

A lo largo de esto el marketing logro su expansion ahora también se enfoca en el ambito
no lucrativo es decir para actividades sociales (dedicadas a la defensa de derechos,
cuidado y conservacion del medio ambiente, ayuda social de establecimientos que
brindan ayuda humanitaria, etc.)

Con la integracion de las cuatro p’ nacieron nuevas técnicas y distribucion de puestos de
trabajo dentro de las organizaciones especificamente en el departamento de marketing,
lugares ocupacionales tales como director/a de producto, servicio, categoria, publicidad,
promociones, trade marketing (distribucion de producto) entre otros.

“Marketing es una funcion de las organizaciones, y un conjunto de procesos para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes, y para gestionar las relaciones con estos

ultimos de manera que beneficien a la organizacion y a todos los interesados”.

Ademéas de esto el marketing se encarga de los clientes, creando y satisfaciendo
necesidades, atrayendo nuevos clientes sin descuidar la atencion de los clientes ya

establecidos y potenciales; generando estrategias de atraccion para nuevos clientes.

En el ambito empresarial y, por su puesto en el ambito académico, es muy comun
encontrar dudas acerca de los diferentes procesos gerenciales, o que en ocasiones se
constituye en una causa para no introducirlos en la administracion de ciertas empresas,

uno de los temas relevantes es el plan de marketing.

El autor (Hoyos, 2013), en su libro Plan de marketing: Disefio, implementacion y
control, menciona que un plan de marketing es una herramienta que ayuda a que una
empresa concrete las dos primeras caracteristicas de un proceso comercial exitoso, la

claridad de propdsito y lo que se debe hacer. El estudio se contempla de muchos afios de
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estudio, reflexién y trabajo practico, resultado de la experiencia laboral y en consultoria
realizada a diversas empresas, asi como del trabajo realizado a las aulas.

La investigacion tiene como objetivo ofrecer un plan de marketing para mejora el
posicionamiento de la marca Rio Bg distribuciones y de esta manera tengan claro que es

lo se debe realizar con el mismo.

Cuando se habla de marketing lo asocian con ventas: evidentemente las ventas con la
prioridad para la totalidad de las empresas y se constituye en la principal angustia de los
empresarios y, en ocasiones, es la tnica para muchos de ellos. No obstante, esta es una
Optica reduccionista que desconocen que el marketing no solo debe enfocarse en las
ventas, sino que ayuda asegurar en corto plazo el funcionamiento de las empresas y
organizaciones en general a través de su apoyo al proceso de ventas, al cumplimiento de
los objetivos a largo plazo que a la larga van a crear las condiciones necesarias para que
la empresa se vuelva sostenible y cada ida los objetivos a corto plazo, especialmente el

de ventas se cumplan con mayor facilidad.

Este trabajo es pertinente con la investigacion planteada, ya que aborda la elaboracion
de un plan de marketing que incluye un disefio de estrategias que promuevan el

posicionamiento de la marca Rio BG Distribuciones en la ciudad de Riobamba.

2.1.3 Marco conceptual

2.1.3.1 Plan de marketing.

Segun (Garcia, 2001) el plan de marketing se presenta como una pieza clave para la
operatica de cualquier entidad que tenga eficiencia entre sus principios basicos de
funcionamiento. Ademas, el plan de marketing es una herramienta que sirve a los
directores de la empresa para tener mayor control sobre la situacion de los productos y
servicios que ofrece la empresa, su posicionamiento respecto a los agentes econdémicos
gue lo rodean y sobre las acciones comerciales que se puedan tomar para paliar algunas

deficiencias 0 mejorar/mantener algunos aspectos.

El plan de marketing es un instrumento que sirve de guia en la implantacion de las

distintas actividades comerciales de una empresa u organizacion. En él se describen los
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aspectos mas relevantes a considerar en el proceso de toma de decisiones, a fin de

asegurar el éxito de la transaccion.

Asi como también permite aprovechar las oportunidades de mercado que se pueden
presentar, los recursos que se ofrecen, utilizarlos de forma coherente y definir como se
llevaran a cabo las acciones para potenciar estos, en si la informacion del plan permite

que las acciones tomadas tengan éxito.

Grafico 2: Etapas para la elaboracion de un plan de marketing

Anadlisis de la situacion

4

Determinacién de objetivos

AV

Elaboracion y seleccion de estrategias

WV

Plan de accion

2

Establecimiento de prepuesto

A2

Métodos de control

Fuente: http://www.marketing-xxi.com/etapas-del-plan-de-marketing-136.htm

Elaborado Por: Ana Valdés.

Realizando cada uno de estos pasos con la mayor precision posible se podréa realizar un
correcto plan de marketing para cualquier empresa pequefia, mediana y grande siendo
una herramienta primordial para una administracién, posicionamiento que necesite una
entidad.
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2.1.3.2 PLAN CON ENFOQUE DE MARKETING

Segun (Ferrel & Hartline, 2011), un plan de marketing es un documento escrito que
proporciona la guia o descripcion de las actividades de marketing de la organizacion,
como la implementacion, evaluacién y control de esas actividades. Este plan sirve para
varios propésitos. En primer lugar, explica con claridad la forma en que la organizacién
lograra sus metas y objetivos. Este aspecto de la planeacién de marketing es vital; no
tener metas y objetivos es como manejar un automovil sin conocer el destino. En este

sentido, el plan sirve como “mapa de ruta” para implementar la estrategia de marketing.

Un plan de marketing es un documento escrito que tiene un contenido sistematizado y
estructurado, en el que se detallan los objetivos a conseguir por la organizacién en un
plazo determinado y las estrategias y los medios de accion necesarios para alcanzarlos.
En el plan de marketing se definen los campos de responsabilidad y se especifican los

procedimientos de control.

Este plan puede servir a toda la empresa u organizacion, sin embargo, es méas frecuente
que sea elabore uno para cada division o unidad de negocios. Por otra parte, también
existen, situaciones, en las que son imprescindibles, planes mas especificos, por
ejemplo, cuando existen marcas clave, mercados meta muy importantes o temporadas

especiales (como ocurre con la ropa de moda o de temporada).

2.1.3.3 Mix de marketing

Es el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de
su producto. (Kotler & Keller, 2012).

Del mismo modo, el “Diccionario de Términos de Marketing” de la American
Marketing Asociation, define a la mezcla de mercadotecnia como aquellas variables
controlables que una empresa utiliza para alcanzar el nivel deseado de ventas en el

mercado meta. (Russ , 2016).
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El mix de marketing a mas de ser un conjunto de herramientas y la mezcla de la
mercadotecnia, es un anélisis previo a las 4p de marketing las cuales son producto,
precio, distribucion y comunicacion que le permite a la empresa fomentar un analisis de

estrategias para alcanzar un plan exitoso.

Grafico 3: 4P de Marketing

¢Qué se « ;,Cuanto -
productos o a0ar? ad 71
servicios? pagar: =

« ;Cémo lo
conoceran?

« ;DONde lo
vendemos?

Fuente:https://mglobalmarketing.es/blog/plan-de-marketing-4-eleccion-de-las-estrategias-de-marketing/
Elaborado Por: Ana Valdés

Variables del marketing mix: las 4P

Producto

El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto a los
bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se
satisfacen las necesidades de los consumidores. Por tanto, el producto debe centrarse en
resolver dichas necesidades y no en sus caracteristicas tal y como se hacia afios atréas.

Dentro del producto se encuentra aspectos importantes a trabajar como la imagen, la
marca, el packaging o los servicios posventa. El director de marketing también debe
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tomar decisiones acerca de la cartera de productos, de su estrategia de diferenciacion de
productos, del ciclo de vida o incluso de lanzamiento de nuevos productos.

Precio

El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Antes de fijar los precios de los productos se debe estudiar ciertos aspectos
como el consumidor, mercado, costes, competencia, etc. En Gltima instancia es el
consumidor quien dictaminara si se ha fijado correctamente el precio, puesto que
comparard el valor recibido del producto adquirido, frente al precio que ha

desembolsado por él.

Establecer correctamente una estrategia de precios no es tarea facil y tal como se ha
comentado anteriormente, todas las variables, incluido el precio tiene que trabajar
conjuntamente y con total coherencia. La variable del precio ayuda a posicionar el
producto, es por ello que, si se comercializa un producto de calidad, fijar un precio alto

ayudara a reforzar su imagen.

Distribucion

En términos generales la distribucion consiste en un conjunto de tareas o actividades
necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de venta. La
distribucion juega un papel clave en la gestiobn comercial de cualquier compafia. Es
necesario trabajar continuamente para lograr poner el producto a manos del consumidor
en el tiempo y lugar adecuado. No hay una Unica forma de distribuir los productos, sino
que dependera de las caracteristicas del mercado, del mismo producto, de los
consumidores, y de los recursos disponibles. Dentro del marketing mix, la estrategia de
distribucion trabaja aspectos como el almacenamiento, gestion de inventarios,

transporte, localizacion de puntos de venta, procesos de pedidos, etc.

Comunicacion.

Gracias a la comunicacion las empresas pueden dar a conocer, como sus productos
pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Se puede encontrar diferentes

herramientas de comunicacion: venta personal, promocién de ventas, publicidad,
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marketing directo y las relaciones publicas. La forma en que se combinen estas
herramientas dependeré del producto, mercado, del publico objetivo, de la competencia

y de la estrategia que se haya definido.

2.1.3.4 Posicionamiento

El posicionamiento es el lugar mental que ocupa la concepcion del producto y su
imagen cuando se compara con el resto de los productos o marcas competidores,
ademés indica lo que los consumidores piensan sobre las marcas y productos que

existen en el mercado.

Para (Kotler & Armstrong, 2012) el posicionamiento significa hacer que un producto
ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en

relacion con los productos competidores.

El posicionamiento no es lo que se realiza con un producto, el posicionamiento es lo
que se construye en la mente de las personas, es decir se posiciona el producto en la

mente de las mismas.

2.1.3.5 Marketing

(Kotler & Armstrong, 2012), tradicionalmente han definido que el marketing debe
entenderse no en el sentido arcaico de realizar una venta (hablar y vender), sino en el
sentido moderno de satisfacer las necesidades del cliente. Si el mercadologo entiende
bien las necesidades del consumidor; si desarrolla productos que ofrezcan un valor
superior del cliente; si fija sus precios, distribuye y promueve de manera eficaz sus
productos se vendera con mucha facilidad. De hecho, segun Peter Drucker: “el objetivo

del marketing consiste en lograr que las ventas sean innecesarias”.

Para (Kotler & Keller, 2012), el marketing trata de identificar y satisfacer las
necesidades humanas y sociales. Una de las mejores y mas cortas definiciones de
marketing es “satisfacer las necesidades de manera rentable”. Cuando eBay reconocid
que la gente no era capaz de ubicar algunos de los articulos que mas deseaba, creo un
foro de atencidn online. Cuando IKEA se dio cuenta de que la gente queria buenos

muebles a precios sustancialmente mas bajos, los abarato. Ambas empresas
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demostraron inteligencia de marketing y convirtieron una necesidad individual o social

en una oportunidad de negocios rentable.

El marketing lo identifican como ventas, publicidad, dinero, entre otros términos mas,
pero no solo es lo mencionado, sino que ambos términos conjugados a mas de eso es un
proceso que se realiza para conocer las diferentes necesidades de los clientes y poderlas
satisfacer adecuadamente y la empresa tenga prestigio ante los ojos del cliente.

2.1.3.6 Estrategia

¢ Qué es la direccion estratégica?

Es el procedimiento a través del cual las organizaciones analizan y aprenden de sus
entornos interno y externo, dictan la direccion estratégica, crean estrategias destinadas a
la consecucion de objetivos establecidos y ejecutan dichas estrategias, todo ello
destinado a satisfacer las exigencias de una parte clave de la organizacion: los
stakeholders (grupos de interés) (Harrison & Caron, 2009)

Segun (Schnaars, 2000), define la estrategia como la direccion en la que una empresa
necesita avanzar para cumplir con su mision. Esta definicion ve la estrategia como un
proceso en esencia intuitivo, el cdmo llegar ahi se da a través de la planeacion a largo

plazo y la planeacion téctica.

En concreto la estrategia es un plan que especifica una serie de pasos o de conceptos
que tienen como fin la consecucion de un determinado objetivo; es el Unico camino por
el cual una organizacién genera valor y determina cuales son las adecuadas y cuales no

para el éxito de la misma.

2.1.3.7 La marca

(American Marketing Association, 2007), menciona que la marca es un “distintico o
sefial que el fabricante pone en los productos de su industria, y cuyo uso le pertenece
exclusivamente”, es una idea especifica con la que se espera que el cliente conecte, un

conjunto de lenguajes configurados para vender algo distintico, que valga la pena.
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Ahora cabe mencionar a expertos como (Fernandez & Zolio, 2012), quienes afirman
que una marca es el “nombre que se da a un producto o servicio que adquiere una
identidad por si misma. En el mercado de hoy, con miles de productos y servicios que
rapido adquieren cierto valor econémico, una marca se identifica por la atencion que
atrae. Una marca puede crear y esperar lealtad, confianza y esperanza y un mercado

atractivo dependiendo de como se promueva y anuncie”.

La marca es un simbolo que permite diferenciar a las empresas de otras y el consumidor
pueda identificar de una manera rapida dentro de mercado, es por ello que algunos
expertos recomiendan realizar marcas con logos y slogan féciles de recordar no con

mucho color ni imagen, un claro ejemplo es la marca Nike con su simbolo de visto

.

2.1.3.8 Publicidad

(Kotler & Armstrong, 2012), dicen que la publicidad es cualquier forma pagada de
presentacion y promocion no personales de ideas, bienes 0 servicios, por un
patrocinador identificado. La publicidad incluye transmisiones por tv, anuncios

impresos, internet, la que se usa en exteriores y otras.

Para (Lopez, 2007), la publicidad se basa en mensajes para captar la atencion del
receptor mediante la conexion con sus deseos en la compra de los productos. Desde la
teoria psicoanalitica se explica los principios de placer-frustracion, unidos a
mecanismos de defensa que los seres humanos utilizamos para protegerlos de nuestros
impulsos subconscientes. Uno de estos mecanismos es la proyeccion sobre las personas
U objetos de nuestras frustraciones o deseos subconscientes donde el producto nos

ofrece una solucién sea real o simbélica.

La publicidad es un medio que permite transmitir la oferta de una empresa a los clientes
a traves de espacios pagados en los medios de comunicacion como la prensa, tv y en

hoy en dia lo que esta en la actualidad que son las redes sociales.
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2.1.3.9 Imagen corporativa.

La imagen corporativa tiene que ver con la percepcion que los publicos poseen de una
organizacion (Kotler P. , 2010), la describe como el conjunto de “atributos que los
publicos asocian a una empresa”. El sector de la imagen corporativa se encarga por lo
tanto de gestionar dichos atributos de la identidad de las organizaciones y el como son

comunicados a los publicos.

Segun (Villalba & Periafiez, 2002), imagen corporativa es actualmente uno de los
elementos mas importantes que las compafiias tienes a su disposicion para hacer
comprender a sus publicos quiénes son, a que se dedican y en que se diferencian de la

competencia.

La imagen corporativa va mas alla que un simple logotipo 0 membrete, es la expresion
mas concreta y visual de la identidad de una empresa, en un mercado tan competitivo y

cambiante, la imagen es un elemento definitivo de diferenciacion y posicionamiento.

2.1.3.10 Comunicacion integral del marketing.

Es fundamental para el ejecutivo o quien haga sus veces en la empresa es el uso de la
ultima herramienta del marketing: la comunicacién integral, antes conocida como
promocion o cuarta P de la mercadotecnia; precisada como la forma de influir o
persuadir a los clientes con mensajes decisivos sobre la empresa y sus productos (Mesa,
2012).

También la comunicacion integral es una relacion entre la mercadotecnia y la
comunicacion empresarial ya que cualquier accion realizada por la una resulta, de

inmediato, en la otra.

Comunicacion y mercadotecnia forman parte de un sistema en donde el objetivo
principal es impactar (ser reconocido) a través de todos los medios posibles de
expresion. Un empresa puede definir si lo que comunica el empaque de su producto es
congruente con el mensaje o con la forma en que el producto mismo se exhibe en los

anaqueles del punto de venta tras un esperado evento de lanzamiento gracias a una
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estrategia disefiada, respectivamente, por sus agencias de promocion y relaciones
publicas (Ferndndez M. , 2010).

Comunicacion integral de marketing se refiere a la coordinacion e integracion de todas
las herramientas, vias y fuentes de comunicacion de marketing de una empresa entro de
un programa uniforme que maximice el impacto sobre los clientes y otras partes

interesadas a un costo minimo.
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IDEA A DEFENDER

Con la aplicacion del plan de marketing Rio BG Distribuciones mejorard su

posicionamiento de marca y prestigio en el mercado Riobambefio.

VARIABLES

2.1.4 Variable Independiente

Aplicacion del plan de marketing Rio BG Distribuciones.

2.1.5 Variable Dependiente

Mejorara su posicionamiento de marca y prestigio en el mercado Riobambefio.
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CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La investigacion tiene un enfoque mixto es decir cuantitativo y cualitativo

e Enfoque cuantitativo: Se basa en el analisis de datos numéricos a través de

estadisticas que ayudaran a fundamentar los resultados.

e Enfoque cualitativo: Se enfoca en la recopilacion de datos cualitativos, es decir las

diferentes cualidades que fundamente el no uso de un plan de marketing.

TIPOS DE INVESTIGACION

¢ Investigacion Aplicada: se orienta a resolver problemas, como es en el caso del
escaso uso de diferentes estrategias por parte de la distribuidora como son redes
sociales, colocacion de un nuevo rotulo (para la mejor facilidad de reconocer la

distribuidora), entre otros.

e Problemética sustantiva: permite crear estrategias para dar a conocer los
beneficios que atrae consigo el uso de un plan de marketing con la finalidad de
hacer que la empresa tenga un mejor prestigio en la ciudad como también a las

afueras.
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POBLACION Y MUESTRA.
3.1.1 Tamafo de la muestra

Para ello se tiene la siguiente formula tamafio muestra para estimacion de proporciones

con universos finitos:

@M
(e)2(N-DHZ)*(p)(Q)

Donde:
n: El tamafio de la muestra que queremos calcular
N: Tamafio del universo

Z: Es la desviacion del valor medio que se acepta para lograr el nivel de confianza

deseado
e: Es el margen de error maximo que admito (7%)
p: Es la proporcion que se espera encontrar

g: Es el grado de rechazo del proyecto que se espera encontrar

3.1.2 Poblacién.

El universo tomado en cuenta para la realizacion de la investigacion de mercado se
tomara de la cartera de clientes, con la que cuenta Rio BG Distribuciones del presente
afio, de los cuales son 7 rutas manejadas por 7 vendedores distribuidas en todas las
parroquias de Riobamba, a continuacion se mostrara el nimero y porcentaje de las rutas

las cuales seran objeto para la muestra.

24



Segmento de estudio:

Tabla 1: Estructura de la cartera de clientes

Rutas Vendedores Numero de clientes Porcentaje
visitados
No.1 Marcelo Caceres 65 14%
No. 2 Maonica Balladares 61 12%
No. 3 Ricardo Arcentales 48 10%
No. 4 Cristian Jaramillo 47 10%
No. 5 José Figueroa 87 19%
No. 6 Jonatan Céaceres 93 20%
No. 7 Edison Jacho 69 15%
TOTAL 470 100%

Fuente: Ruteros. Rio BG Distribuciones
Elaborado Por: Ana Valdés

Caélculo del tamario de la muestra:

- (2)*(P) (@)
(e)?(N -= 1) + (D) (@)

~ (1,94)%(0,50)(0,50) (470)
"= 70,07)2(470 — 1) + (1,94)2(0,50)(0,50)

442,223
2,9303

n = 151 encuestas
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METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS.

3.1.3 Métodos.

e Deductivo-Inductivo: Por el método inductivo (general-particular) se intenta
ordenar la informacion tratando de extraer conclusiones universales desde la
acumulacién de datos particulares del porque no se usa un plan de marketing. Por
otro lado, a través del método deductivo (particular-general), se analizara por que las
personas no reconocen la imagen corporativa (hnombre, marca, ubicacion, entre otros

aspectos) de la distribuidora.

e Analitico-sintético: Se analizardn los datos recogidos de la investigacion, para

luego reunir los diversos elementos de manera sintetizada

e Sistematico: Es utilizado porque se encuentra dentro del planteamiento de la

hipétesis, donde se sintetizard una supuesta explicacion que sera sometida a prueba.

e Cualitativo: Se utilizara este tipo de analisis para el tratamiento de la informacion y
una vez aplicada la encuesta personal, llevara a la investigacion a interpretar la

percepcidn que tienen las personas acerca de la distribuidora.

e Cuantitativo: Este tipo de operacion se efectuara, con toda la informacion numérica
resultante de la investigacion. Se debe sefialar, que los datos de la encuesta se
representaran en graficas, con su debida interpretacion y el procesamiento de los
mismos se elaborar por medio de programa computarizado con el fin de organizar y

mostrar los datos de una manera clara y precisa.

26



3.1.4 Técnicas e Instrumentos

Tabla 2: Técnicas e instrumentos de la investigacion

Técnicas

Instrumentos

La encuesta personal: Se realizar por
medio de la técnica de muestreo
estratificado y por conglomerado, es
decir, se realizard a la cartera de
clientes se encuentran en la ciudad de
Riobamba, el cuestionario a utilizar es
estructurado no disfrazado, porque

sigue una secuencia logica preguntas.

Cuestionario estructurado no
disfrazado: Sera una herramienta para
recabar datos que ayudan a determinar
acciones estratégicas, por lo tanto, debera
ser un grupo de preguntas secuenciales y
I6gicas que permiten  obtener la
informacion deseada que persigue la
investigacion, ademés, a través de la
misma se obtendra datos comparativos
para analizar la problematica por la cual la
investigacion estan realizando este tipo de

estudio.

Muestreo: Que permitird dar a conocer

el porcentaje del mercado potencial, y

Ruteros: Ayudara a tener mayor

accesibilidad a los datos para el trabajo de

informacion: Facilitara optimizando en
el transcurso de la elaboracion del

trabajo

la realizacion de un estudio de || campo.
mercado.
Procesamiento y  andlisis  de || Sofware estadistico: Excel que permite la

tabulacion de los datos obtenidos de las

encuestas

Observacion no participativa: Se basa
en observar de manera personal vy
obtener  criterios

que permita el

respectivo analisis

Guia y registro de observacion: permite
redactar de manera detalla lo observado,
ya que es una pauta con medidas Yy

caracteristicas establecidas.

Fuente: Material de trabajo en clase Proyecto y Taller de tesis de grado

Elaborado Por: Ana Valdés

27




RESULTADOS

Interpretacion de datos

A continuacion se detallan los resultados de las encuestas las que fueron realizadas
conjuntamente con cada vendedor de la distribuidora con la finalidad de recorrer las ruta
y visitar a cada uno de los clientes los mismos que fueron encuestados para tener una
idea clara de las falencias que tiene la distribuidora, para luego presentar una serie de
estrategias de marketing que sirvan como apoyo Yy ayuden al reconocimiento como
también al posicionamiento de la marca RIO BG Distribuciones en la ciudad de

Riobamba.

Tabla 3: Sexo
Sexo No. de la cartera de clientes
Masculino 29
Femenino 122

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Graéfico 4: Sexo

m Masculino = Femenino

Fuente: Tabla No.3
Elaborado por: Ana Valdés

Analisis: Segun el resultado de la investigacion realizada se determind que la encuesta
fue dirigida a la cartera de clientes de la distribuidora con un 81% liderando el sexo

femenino, mientras que con un 19% es de sexo masculino.
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1. ¢Conoce la marca Rio BG Distribuciones situada en la ciudad de Riobamba?

Tabla 4: Rio BG Distribuciones

No. de la cartera de clientes

Sl 124

NO 27
Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Grafico 5: Rio BG Distribuciones

Conoce la marca Rio BG
Distribuciones

uS| mNO

Fuente: Tabla No. 4
Elaborado Por: Ana Valdés

Anélisis: De acuerdo a la investigacion realizada la cartera de clientes que maneja la
distribuidora con un 82% si reconoce la marca Rio BG distribuciones mientras que con

un 18% no la reconoce.
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2. ¢Considera que la distribuidora antes mencionada tiene reconocimiento en la

ciudad?

Tabla 5: Distribuidora

No. de la cartera clientes

Sl 105

NO 46

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Gréfico 6: distribuidora

La distribuidora tiene reconocimiento
en la ciudad

mSl mNO

Fuente: Tabla No. 5
Elaborado Por: Ana Valdés

Anélisis: Segun el resultado de la investigacion realizada muestra con un 70% que la
distribuidora tiene reconocimiento, mientras que con un 30%

reconocimiento en la ciudad de Riobamba.

no tiene un
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3. ¢ Qué caracteristicas es lo primero que toma en cuenta al momento de

comprar los productos, siendo 4 el mas importante y el 1 no se toma en cuenta?

Tabla 6: Caracteristica

Carac;er:ggltjlgtaossde los 1 2 3 4
Marca 8 62 58 23
Calidad 2 27 66 56
Modelo 123 22 2 4
Precio 19 39 26 67

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Gréfico 7: Caracteristica

Caracteristicas de los productos que se
toma en cuenta a la hora de comprar

m]l m2 m3 m4

123

62 =g 67

66
39
23 27 22 19 26
-HEE 0 2

Marca Calidad Modelo Precio

Fuente: Tabla No. 6
Elaborado Por: Ana Valdés

Analisis: Mediante la investigacion de mercado dio como resultado que los clientes al
momento de realizar el pedido de los productos lo primero que toman en cuenta es el
precio, seguido de la calidad, luego la marca y al final el modelo. La razén de aquello es
porque supieron manifestar que no existe una variedad de productos a la hora de

pedirlos.
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4. ¢Partiendo del punto, que el precio de la gama de productos que ofrece Rio BG
Distribuciones, son aceptables que probabilidad hay que lo comprase?

Tabla 7: Gama de productos

No. de la cartera de clientes
Siempre 93
Casi siempre 58
Nunca 0

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Gréfico 8: gama de productos

Precio

m Siempre ® Casi siempre = Nunca

0%

Fuente: Tabla No. 7
Elaborado Por: Ana Valdés

Analisis: La investigacion realizada muestra que si el precio es aceptable el 62% de los
clientes encuestados comprarian siempre el producto que ofrece la distribuidora de tal

manera el 38% lo adquiriria casi siempre.
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5. ¢Laubicacion (ciudadela la ceramica) con la que cuenta la empresa cree usted

gue es la adecuada comercialmente?

Tabla 8: Ubicacion

No. De personas
Muy inadecuada 17
Algo inadecuada 23
Ni adecuada, ni inadecuada 36
Algo adecuada 49
Muy adecuada 26

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Grafico 9: Ubicacion

Ubicacion
= Muy inadecuada m Algo inadecuada Ni adecuada, ni inadecuada
m Algo adecuada = Muy adecuada

Fuente: Tabla No. 8
Elaborado Por: Ana Valdés

Analisis: Segun el resultado de la investigacion realizada se determin6 que el lugar
donde se encuentra ubicada la distribuidora esta algo adecuada con un 33%, con un 24%
ni adecuada, ni inadecuada, seguido con un 17% muy adecuada, con un 15% algo
inadecuada y finalmente con un 11% muy adecuada. Esto se debe a que los clientes
encuestados distanciados de la zona donde estd la distribuidora responderian como
inadecuada su ubicacion, pero el resultado fue diferente ya que supieron concretar que
la mayoria de las distribuidoras por lo general se encuentran distanciadas de una ciudad.
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6. ¢Cuando le ofrecen promociones en que categoria le gustaria que hayan con

mas continuidad?

Tabla 9: Promaociones

No. de la cartera de clientes

Arcor (chocolates, chupetes, caramelos, etc)

93
Productos de limpieza 33
Licor 6
Ingesa 11
Sunny 8

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Grafico 10: Promociones

Promociones

m Arcor (chocolates, chupetes, caramelos, etc) m Productos de limpieza
Licor ® Ingesa
= Sunny

4%

Fuente: Tabla No.9
Elaborado Por: Valdés Ana

Analisis: Segun el resultado de la investigacion realizada se determind que con un 62%

se ofrezca con méas continuidad en promociones en la categoria Arcor, con un 22% en

productos de limpieza, seguido de un 7% en la categoria de ingesa, con un 5% en sunny

y finalmente con un 4% en licor. Estas promociones haran que la distribuidora tenga

mas acogida en su gama de productos, ya que la mayoria de clientes manifiestan que

exista mas promociones en golosinas razon por la que tienen negocios altamente

comerciales, es decir cerca de las escuelas, colegios, los mayoristas los que se

encuentran en el centro de la ciudad, entre otros
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7. ¢A través de qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion de los

productos que ofrece la empresa?

Tabla 10: Medios de comunicacion

No. de cartera de clientes

Internet como redes sociales 63
Radio 16
Television 59
Periédico 13

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Gréfico 11: Medios de comunicacion

Medios de comunicacion

H Internet como redes sociales  ® Radio Television  m Periddico

39%

Fuente: Tabla No. 10
Elaborado Por: Ana Valdés

Analisis: Segun los resultados de la investigacion planteada se determina que con 42%
la cartera de clientes requiere recibir informacion mediante el inter como las redes
sociales, con un 39% por television, seguido con un 10% mediante la radio y finalmente
con un 9% por medio de la prensa. Estos medios de comunicacion son instrumentos de
constante invocacién, hoy en dia lo mas usual son las redes sociales que han llegado a
formar un pilar fundamental en una empresa con el fin de hacer llegar informacion a sus

clientes o usuarios
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8. ¢En cuanto al canal de distribucion que maneja Rio Bg para la entrega de

los productos cree que es el adecuado?

Tabla 11: Canal de distribucion

No. De personas
Si 97
No 54

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Grafico 12: Canal de distribucion

Canal de distribucién

mSi mNo

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Anélisis: Segun el resultado de la investigacion realizada se determina que con un 64%
el manejo del canal de distribucién de RIO BG es adecuado para la entrega de los
productos, mientras que con un 36% no es adecuado. Un canal de distribucion es
importante porque a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los
consumidores los productos que los adquieran.
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9. ¢El tiempo de los productos entregados son?

Tabla 12: Tiempo de entrega de los productos

No. de la cartera de clientes
Rapido 138
Lento 2
Regular 11
Se demora mas de un dia 0

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Ana Valdés

Gréfico 13: Tiempo de entrega de los productos

Tiempo de entrega de los productos

® Rapido ®Lento Regular ® Se demora més de un dia

1% 0%

7%

Fuente: Tabla No. 12
Elaborado Por: Valdés Ana

Anélisis: Segun el resultado de la investigacion realizada se determin6 con un 92% que
la entrega de los productos son de manera rapida, con un 7% son de manera regular y
finalmente con el 1% son lentos. Este es un punto clave e importante para la
distribuidora porque se puede determinar que no necesita de otra unidad para cubrir sus
rutas, de otro modo para que se demuestre excelencia se puede adjuntar que aumentar

otra unidad de transporte no seria mala idea.
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10. ¢ Le gustaria ver cambios a nivel de disefio como logo y slogan e imagen como la
colocacién de un rotulo en Rio BG Distribuciones?

Tabla 13: Cambios a nivel de disefio e imagen

No. de la cartera de clientes
Totalmente de acuerdo 71
De acuerdo 23
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 13
En desacuerdo 3
Totalmente en desacuerdo 41

Fuente: Encuesta
Elaborado Por: Valdés Ana

Gréfico 14: Cambios a nivel de disefio e imagen

Cambios a nivel de diseio e imagen

m Totalmente de acuerdo m De acuerdo
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo m En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

2%
9%

Fuente: Tabla No. 13
Elaborado Por: Ana Valdés

Anélisis: Segun el resultado de la investigacion se determiné que la cartera de clientes
le gustaria ver cambios con un 47% estan totalmente de acuerdo, con un 27% totalmente
en desacuerdo, con un 15% de acuerdo, seguido un 9% ni de acuerdo ni en desacuerdo,
finalmente con un 2% en desacuerdo. Que existan cambios en la marca de una empresa
que ya este posicionada en el mercado es dificil, pero para una marca que no se da a
conocer seria de gran utilidad, como es el caso de Rio Bg distribuciones que no esta
posicionada en el mercado sino mas bien como Arcor, que al momento de realizar las

respectivas encuestas se tratd de aclarar que la distribuidora no es Arcor sino Rio BG.
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HALLAZGOS

Mediante la investigacion realizada a través de las encuestas se determiné que la cartera
de clientes desconoce la marca RIO BG, pero en los resultados se muestra que si la
reconocen, el motivo es porque al momento de hacer las encuestas se explicé que Arcor
no es el nombre de la distribuidora sino que es R1O BG es por ello que la mayoria de los

clientes reconocié a la misma.

Al momento de adquirir los productos lo primero que se toma en cuenta es el precio y la
calidad, en cuanto a su ubicacion dio como resultado que esta algo adecuada
comercialmente, en las categorias que les gustarian promociones es en Arcor ya que es

la marca lider la distribuidora.

Para recibir informacion acerca de la distribuidora segun los resultados es por medio de
las redes sociales, en cuanto al manejo del canal de distribucion es adecuado, para la
entrega de los productos son de manera rapida y finalmente la cartera de clientes les
gustaria ver cambios en la marca RIO BG para que empiece a posicionarse en el

mercado Riobhambefio.

VERIFICACION IDEA A DEFENDER

Con la aplicacion del plan de marketing Rio BG Distribuciones tendra una idea clara 'y
precisa de que es lo que su cartera de clientes necesita, en que esta fallando, que
estrategias debe utilizar, cudl es su situacién actual para que de esta manera incremente
aun mas su nivel en ventas y posicione su marca legal Rio BG en el mercado

Riobambefio.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

TITULO

PLAN DE MARKETING PARA LA EMPRESA RIO BG DISTRIBUCIONES EN LA
CIUDAD DE RIOBAMBA, 2017.

CONTENIDO DE LA PROPUESTA

Plan de Marketing para Rio BG Distribuciones

1. Andlisis situacional.

Para la elaboracion del plan de marketing primeramente se realizard un analisis tanto
interno como externo de la empresa, con la finalidad de ayudar al mejoramiento de la

misma.

Micro entorno:

Entorno especifico u operativo, engloba un conjunto de variables, fuerzas o factores que
generan influencias sobre la distribuidora de la cual esta puede actuar en algin modo.

Se analizaron a los siguientes factores:

e Los proveedores: Por ser una distribuidora tiene una ventaja ya que provee a los
mayoristas uno de ellos el Dicosavi, confiteria Marianita, La Ibérica entre otros para

que los mismos distribuyan la mercaderia.

e La competencia: Rio BG Distribuciones tiene una rivalidad directa en el sector
como la Universal, Confiteca, Nestlé, entre otros.

e Los clientes: Cuenta con una cartera de clientes extensa en la provincia de
Chimborazo liderando en el cantén Riobamba, asi como también presenta clientes

en Guano, Penipe, Colta, Chambo, etc.,
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Los intermediarios: Son los minoristas y mayoristas que presenta la distribuidora

que son quienes hacen llegar el producto al consumidor final.

El publico: Grupo que tiene un interés real o potencial sobre la capacidad de una

organizacion para alcanzar sus objetivos.

Macro entorno:

Es una herramienta de medicion de negocios. PEST esta compuesto por las iniciales de

factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos utilizados para evaluar el

mercado en la que se encuentra la distribuidora.

Factores Politicos: Las salvaguardias que el gobierno ecuatoriano establecio, con
sobretasas arancelarias en rangos del 5% al 45% para la importacion de mas de 2800
partidas. Esta medida ha afectado a la distribuidora que se abastecia de bienes de
consumo importados, lo que les ha obligado a ajustar sus presupuestos en ventas y

tener disminucién en la gama de productos.

Factores econdémicos: la economia ecuatoriana se ha reflejado en los ultimos afios
para varias de las empresas privadas debido el enfrentamiento de problemas como
endeudamiento a otros paises, la falta de comercializacién e innovacion ocasionando

en la distribuidora un déficit a lo que acostumbraba a tener afios atras.

Factores sociales: Se cabe destacar que ecuador cuenta con tradiciones, muchos
aspectos sociales que la distribuidora aprovecha para la venta de sus productos como
temporada de navidad (temporada mayoritaria en la que sus ventas incrementan por
la venta de fundas de caramelos, a granel, canastas), carnaval, Hallowen, etc., fechas

en las cuales la distribuidora presenta ventas elevadas.

Factores Tecnologicos: Debido al incremento de viabilidad por parte de los
expertos, la empresa cuenta con un sistema amplio para sus respectivas ventas
donde el vendedor puede realizar maltiples actividades como envié del pedido a la

distribuidora, facturacion, cobros y clientes a visitar.
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Por otro lado, en cuanto a tecnologia se refiere como son las redes sociales que han

invadido al mundo entero con un porcentaje alto, he aqui el problema de la distribuidora

gue no maneja ni Facebook, instagram, twitter para hacer llegar méas informacion a los

clientes.

Matriz de evaluacion de factores internos.

La matriz MEFI permite resumir y evaluar las principales fortalezas y debilidades en

todas las areas funcionales de la organizacion, siendo una base para identificar y evaluar

las relaciones entre areas.

Tabla 14: Matriz de evaluacion de factores internos.

MEFI
FACTORES DETERMINANTES DE PESO | VALOR | PONDERACION
EXITO
FORTALEZAS
1 Manejo exclusivo de las marcas que maneja | 0,1 4 0.4
2 Cobertura total a nivel urbano y rural 0,1 4 0.4
3 Buena relacién con los clientes y 0,05 3 0.15
proveedores
4 Buena coordinacion entre vendedores y 0,1 3 0.3
junta de accionistas
SUBTOTAL 1.25
DEBILIDADES
5 Pocas unidades de reparto 0,2 1 0.2
6 Poco manejo de imagen corporativa 0,3 1 0.3
7 Personal inestable 0,05 2 0.1
8 No cuenta con una infraestructura fisica 0,1 1 0.2
SUBTOTAL 0.8
TOTAL 1 2.05
FORTALEZA MAYOR
FORTALEZA MENOR

DEBILIDAD MENOR

DEBILIDAD MAYOR
Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

PINW| >
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Anélisis: Segun el analisis realizado en la matriz MEFI se obtiene los siguientes
resultados como fortalezas mayores los factores de: manejo exclusivo de las marcas que
comercializa, la cobertura a nivel urbano y rural. Como una fortaleza menor los factores
de: buena relacién con los clientes y proveedores. Por otra parte, se ha obtenido como
debilidad menor personal inestable, en cambio como una debilidad mayor los siguientes
factores: poco manejo de imagen corporativa, pocas unidades de reparto y no cuenta con
infraestructura. Es por ello que en base a este analisis de debe aprovechar las fortalezas

y hacer frente a las debilidades.

Matriz de Evaluacién de los factores Externos

La matriz MEFE es realizada con el propoésito de la auditoria externa, creando una lista
definida de las oportunidades que podrian beneficiar a una organizacion, asi como de las
amenazas que deben evitarse, siendo el principal objetivo identificar las mas

importantes variables.
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Tabla 15: Matriz de Evaluacion de los factores Externos

MEFE
FACTORES DETERMINANTES DE | PESO | VALOR | PONDERACION
EXITO
OPORTUNIDADES
1 Crecimiento de la densidad poblacional de | 0,05 3 0.15
la ciudad
2 Planta de produccion en el pais 0.2 4 0.8
3 Nuevos puntos de venta 0,2 4 0.8
4 Nueva ubicacion de manejo de laempresa | 0,05 3 0.15
SUBTOTAL 1.9
AMENAZAS
5 Presencia de cadenas de comisariatos 0,2 2 0.4
6 Politicas tributarias que favorecen al | 0,05 1 0.05
estado ecuatoriano
7 Competencia desleal 0,05 2 0.1
8 Salvaguardias 0,2 1 0.2
SUBTOTAL 0.75
TOTAL 1 2.65

RESPONDE MUY BIEN

RESPONDE BIEN
RESPONDE PROMEDIO

RESPONDE MAL

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

RINW| >

Anélisis: En la matriz MEFE no se posee una puntuacion baja menos de 2, al contrario,
se encuentra en los limites que deberia estar la distribuidora frente a las demas que son
la competencia dando puntos a favor a la hora de hacer comparaciones con factores

externos que afecta de cualquier modo.
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Matriz FODA Ponderado

Es una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier situacion, individuo,

producto, empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio en un momento

determinado del tiempo. La sigla FODA, es un acrostico en espafiol que significa de

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas o bien SWOT Matrix en inglés.

Tabla 16: Matriz FODA Ponderado

FORTALEZAS: F

OPORTUNIDADES: O

F1 Manejo exclusivo de las marcas que
comercializa.

F2 Cobertura total a nivel urbano y
rural.

F3 Buena relacién con clientes y
proveedores.

F4

vendedores y junta de accionistas

Buena coordinacion entre

01 de

poblacional de la ciudad.

Crecimiento la  densidad
O2 Planta de produccién en el pais

O3 Nuevos puntos de venta

O4 Nueva ubicacion de manejo de la

empresa.

DEBILIDADES: D

AMENAZAS: A

D1 Unidades de reparto

D2 Poco manejo de imagen corporativa
D3 Personal inestable

D4 No cuenta con una infraestructura

fisica

Al Presencia de cadenas de comisariatos
A2 Politicas tributarias que favorecen al
estado ecuatoriano

A3 Competencia desleal

A4 Salvaguardias

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés
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2. Objetivos de la propuesta.

General

Disefar estrategias de marketing para el mejoramiento del posicionamiento de marca de

la empresa Rio BG Distribuciones.

Especificos:

e Utilizar métodos y técnicas que sirvan como base para el desarrollo de las

estrategias.

e Desarrollar estrategias de posicionamiento segun el resultado de las encuestas.

3. Elaboracién y seleccion de estrategias

Para la elaboracion de las estrategias de marketing para Rio BG Distribuciones se
tomara en cuenta el resultado obtenido de las encuestas, sugerencias de los clientes, las
4P de marketing, de igual manera se utilizaran los programas lllustrador y Photoshop
para la correspondiente realizacion del cambio de logo, la creacion de rotulo, colocacién

de material POP, entre otros.

e Primera estrategia:

Reingenieria de marca.

La reingenieria es un analisis y redisefio radical en marcas, economia, concepcion de los
negocios para lograr mejoras significativas en medidas como costos, calidad, servicio y

rapidez.

Se ha llevado a cabo que los consumidores tienen la idea de que el logo de la empresa
cambie, por tanto, se muestra a continuacion un cambio en la marca de la distribuidora
que puede servir de mucha ayuda, esta disefiada con colores llamativos, es simple y facil

de recordar para de los consumidores, si la empresa llegase a tomar en cuenta esta
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estrategia se entregaria con el logo de la marca para que empiece a manejar el nuevo

logo.

Se ha tomado en cuenta este tipo de cambio ya que la distribuidora no maneja
correctamente la marca RIO BG de la empresa; sino que Sse maneja como marca
ARCOR, lo cual es incorrecto, ya que los vendedores al llegar a los puntos de venta se
presentan como marca ARCOR y no como RIO BG, es por ello que se lleva a cabo este

tipo de cambio y este plan de marketing para que se modifique esta ideologia.

Otro punto importante es que los consumidores no recuerdan la marca RIO BG sino
solo Arcor, por ello cuando se realizaron las encuestan se tratd de recordar y hacer saber

que la distribuidora no es Arcor sino que es una de las marcas que la empresa maneja.

Actualidad:

g

D I S TRIBUGIONE S

Manual de marca

Se utilizara en programa Illustrador para el redisefio de la marca a continuacion se
detalla la tipografia, los colores a utilizaran con sus correspondiente significado, es decir
un manual de marca que define las normas que se deben seguir para incluir el logotipo

de una marca, asi como también los distintos elementos visuales que la conforman.

1: Tipografia
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2: Croméatica

Representa una gama de tonos que pueden ser utilizados para la construccion de marcas
siempre y cuando utilizando el significado de los colores con la finalidad de llamar la

atencion del consumidor o usuario.

oK

0K oK

Cancelar

A
D Cancelar
L]
L]

Muestras de color Muestras de color

Significado de los colores de la marca.

Representa energia, fuerza y creatividad. En marketing se usa para llamar la

atencion y estimular la mente de los consumidores.

Representa verdad, limpieza e higiene. En marketing se usa para proyectar

simplicidad.

. Representa seguridad y responsabilidad. En marketing se usa para transmitir un

mensaje de confianza, seguridad y madurez.

. Representa poder, valentia, elegancia. En marketing transmite mensaje de

seriedad, estatus, de alta calidad y también para afiadir un toque de misterio.
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3: Zona de seguridad:

La correcta posicién, construccion y uso mecanico de los elementos, como areas de proteccion garantizan unidad y claridad visual en todo

momento. Definir una zona de seguridad para el logotipo 0 marca asegura la independencia visual del mismo respecto a otros elementos gréaficos
que pudieran acompafiarlo, facilitando de esta forma su inmediata identificacion.

28 X
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4: Colores permitidos:

R i o/mra

DI S T RI B UCI O NE S

5: Colores no permitidos:

/e

DI ST RIBUGCIONE S

R o/era

DISTRIBUCIONES

6: Tamafos permitidos
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DISTRIBUGIONES

7: Tamafos no permitidos

RI @ IR i o/

DISTRIBUCIONES

| LUV U LU UL ER E S W ST E EE A @ a5

8: Marca definitiva:

R i o/=ra

DI S T R 1 B UEC I ONE S

9: Lluvia de ideas:

R v -

DI ETRIBUCIOMNME?:S
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DISTRIBUCGCIONES

e Segunda estrategia
Reajuste de precio.

Mediante las encuestas realizadas la cartera de clientes al momento de comprar un
producto lo primero que toman en cuenta es el precio por tanto se propone realizar la
estrategia de precio, es decir que exista una modificacion de precios (precios bajos) en
los productos que manejan, ya que mencionaron que prefieren adquirir la mercaderia en
mayoristas como por ejemplo Dicosavi que maneja precios mas bajos a los que ofrece la

distribuidora.
e Tercera estrategia
Variedad de productos.

Los encuestadores mencionaron que seria primordial que exista mas variedad de
productos y que no ofrezcan los mismos con la finalidad que los adquieran con més
continuidad. Se propone que la distribuidora adquiera nuevos productos para alcanzar la
expectativa de los consumidores este desarrollo tiene gran importancia ya que en
entornos altamente competitivos este tipo de estrategia de marketing debe gozar de una

buena actualizacion.

A mas de ello los productos para que se vendan por si solos necesitan un plus adicional
que llame la atencién a los consumidores y se adquiera rapidamente como por ejemplo

dos productos por el precio de uno, stickers en los productos, premios entre otros.
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e Cuarta estrategia

Cambio de ubicacién de la distribuidora.

La mayoria de las distribuidoras se encuentran alejadas, pero se recomienda a la
empresa colocarse en un punto estratégico con la finalidad de que los consumidores
también visiten y adquieran los productos que en algin momento les llegase a faltar y
no tengan que esperar a que los visite el vendedor. Para los consumidores que se
encuentran cerca de la distribuidora comentaron que la empresa esta correctamente
ubicada, pero para las personas que se encuentran distanciadas de la misma estan en lo
desacierto, pero la mayoria de clientes se encuentran lejos, a mas de ello si la
distribuidora estaria en un punto estratégico se daria a conocer mas y estaria en contacto

con el cliente.

e Quinta estrategia

Estrategia de Comunicacion.

La apariencia y sensacion de tu pagina web crea &nimos y prepara al consumidor.
Define su imagen corporativa, asi que debe ser sencilla y elegante, asimismo debe guiar
a los visitantes hacia lo que es importante. Hoy en dia las redes sociales como facebook,
instagram, whatsapp son elementales en una empresa, son de bajo costo y permiten
comunicar informacién sobre las empresas es decir su ubicacion, que es lo que ofrecen,
promociones, entre otros, de tal manera se disefiara este tipo de redes sociales las cuales
la empresa no cuenta para que la poblacion Riobambefia pueda conocer los beneficios

de los productos que ofrece la distribuidora.

Primeramente, para la creacion de las redes sociales que seran Facebook e instagram se

procedera a la creacion de un correo electrénico que sera en GMAIL.:
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Google

Gmail » c Mas

REDACTAR

Recibidos (1)

D Principal *a Social Q Promociones +

Equipo de la comunidad d.
Destacadoi -
.

Enviados ‘

L3

!

~ " : ‘~; - ; »% 2
Ri G . b ) e
Distribuciones

Biografia Informacion Amigos Fotos Mas v
Presentacion ' Publicacion [8] Foto/video | [EM Video en directo
0 ™ Acontecimiento importante

+ ;Cual es tu lema de vida? o

+ Afiade informacion sobre t

2L Amigos v
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Creacion de instagram

nobgdistribuciones - B
& 3 3 5
&
. - EINTAR TU PERFIL

Rio BG Distribuciones

Funcionamiento del servicio de Facebook e instagram

1: Nombre del servicio

Rio BG Distribuciones

2: Target

Hombres y Mujeres entre los 18 hasta los 60 afios de edad

3: Beneficio del servicio

Estard disponible en todo momento, para cualquier lugar de la ciudad de Riobamba.

Este servicio estara disponible en horarios de 8am hasta las 22:00 pm

56



4. Mensaje

Te olvidaste de realizar tu pedido de nuestra gama de productos al vendedor no te

preocupes ahora lo puedes realizar por medio de nuestro servicio de la pagina oficial de

Facebook e instagram, entregando tu pedido inmediatamente.

5: Hashtag

#CumpliendoTuPedido#RioBGDistribuciones

#MarcandoDiferencia#RioBGDistribuciones

#RioBGDistribuciones#confiteria#limpieza#licor

6: Spot Publicitario

Por temporadas: navidad, San Valentin, dia de las madres, dia del padre, carnaval etc se

realizaran varios eventos los cuales seran publicados por medio de las redes sociales

como por ejemplo:

Primer ataque: Sorprender a los usuarios con una imagen de préximamente, con la

finalidad de captar la atencidn para los proximos anuncios.

8 - — —— ¢ nom z

i
{5‘ Rio BG Distribuciones  Biografia + Recieate ~

Yid

E& o B
£& 7080 Dswuciones

NAVIDAD . g‘G o B3 Osrbcions

PROXIMAMENTE

Se acerca navidad & & & &

....espera grandes sorpresas,
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Segundo ataque

Se realizara promociones en cada temporada como por ejemplo:

e Promocionar fundas, canastas navidefias por temporada de navidad.

e Promociones en chocolates como Bon o bon, privilegio regalo por temporada de
san Valentin.

e Por temporada del dia de la madre ofertas en chocolates, caramelos, productos
de limpieza, ingesa.

e Por temporada de carnaval promociones en carioca grandes, medianas y

pequefas.
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R oge

BISTRIRUE IODNEFS

Tercer ataque:

e Por temporada de navidad publicar una rifa para captar y llamar la atencion del

cliente.

NO. I RIO BG RIFA

SE SORTEA GRANDES PREMIOS

PRIMER PREMIO: 1 Pedido de productos ¢n arcor
FERCE PREMION Y cnss e Valor §1

LUGAR: Cdla. Ia ceramica Alfrejo Pareja 13-1 y Dolores Veintimilla
HORA: 5pm

NOTA: SE JUGARA CON LAS PERSONAS QUE ASISTAN GRACIAS. Siguenos [ n_

e Por el dia de las madres se jugara el selfie RIO BG que consiste en:
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.COMO PARTICIPAR?

1°) Dar me gusta a la pagina Rio BG (pagina oficial de facebook e instagram)
2°) Subir FOTO donde aparezcas con MAMA.

3°) Conseguir votos en tu foto

La foto con el mayor nimero de me gustas en las paginas oficiales de Rio BG serd la

ganadora a tres sesiones de spa en Casa Real (via a guano):

. Envianos una foto junto a tu Mama y
dedicale un mensgje.

=

e Por temporada del dia del Padre sorteo a visitar las TERMAS DE PAPLLACTA
mas un acompafante con todos los gastos pagados para un dia (se tomara en
cuenta al cliente que tenga el mayor nimero de pedidos en el mes de junio).

e Sexta estrategia
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Cambio de rétulo.

El rotulo, cartel, letrero, como se lo quiera denominar, es la cara principal de un
negocio, y es lo que la distribuidora Rio BG Distribuciones necesita cambiar por tal
motivo se presenta una propuesta para que pueda captar la atencion de sus clientes
actuales y posibles clientes potenciales ya que un rotulo puede atraer a los consumidores
como los puede ahuyentar, y de tal manera cambie su imagen corporativa ante la

sociedad de su alrededor.

Actualidad:
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El rotulo de Rio BG Distribuciones en la actualidad se encuentra deteriorado desde hace
tiempo atras, es por ello que se muestra la propuesta que a continuacion se mostrara con
la finalidad de que puedan localizarla con facilidad, ya que como se puede observar
nada. Lo que se quiere demostrar con esta estrategia es que la empresa tenga una buena

Imagen ante sus consumidores.
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Propuesta No. 1

(’

IR i (G

D I S T R I B UC I O NE S

g@riobg.com

Cdla. La Cerdmica Alfredo Pareja 11-01
\ Télefonos: 2607031/70998-480-930
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Propuesta No. 2
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N

J:Ql(

BPISTARINPVESIOENES

n(iz‘ riobg.com
®

Cdla. La Cordencs Albode P 11-01
\ Tehefonce: 2007031 /0998 440- 930
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e Séptima estrategia

Cambio de imagen de catalogo.

Es una herramienta primordial de una empresa ya que muestra la imagen de la misma
ante sus clientes, de igual manera se propone cambiar el estilo del catdlogo para mejorar
la presentacion al momento de que los vendedores se presenten con los clientes para

realizar la post venta.

" CATALOGO
r— DE PRODUCTOS

r

J

‘©’ ; @ \. o
. L

o wis

A

Alimentando
Momentos Mdgicos

Y
“Be

e Octava estrategia

Verificacion de la mercaderia

La calidad de un producto dado es uno de los componentes mas importantes de una
marca y se puede combinar con otras estrategias de posicionamiento con bastante
facilidad. Dado que cada empresa esta tratando de enfatizar su compromiso con la
calidad, una buena manera de distinguirse de sus competidores, por tanto, la
distribuidora al momento de recibir la mercaderia debe también verificar que los
productos estén en muy buen estado con la finalidad de que llegue en perfectas

condiciones al consumidor final y no exista ningtn reclamo o cambio de los productos.
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Este tipo de estrategia se ha planteado porque han existido algunos reclamos por parte
los clientes en caso de los productos de Dimabru como es el jabon estrella (para cocina)
que ha llegado con falencias, en el caso de la linea de golosinas (Arcor) han llegado con
poca fecha de vencimiento y esto puede causar inconvenientes como reclamos o
sanciones y para evitar aquello al momento de realizar la supervision de la entrada y

salida de productos verificar la mercaderia

¢ Novena estrategia

Publicidad moévil.

Con esta estrategia el objetivo es resaltar los atributos mas poderosos de la
distribuidora, atributos que ningun competidor puede reclamar y que son valiosos para
el cliente. Del mismo modo Rio BG Distribuciones debe utilizar la estrategia por

beneficio con un mensaje eficaz que ya lo tiene “Momentos Magicos”, una promesa de
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beneficio que la hace atractiva a los consumidores, pero este mensaje debe ser
transmitido a menudo para que la ciudadania pueda recordarla con tan solo escucharla el
mensaje y ver la marca, como por ejemplo colocar su marca y slogan en los camiones
los mismos que transitan por el cantén Riobamba y de esta manera los consumidores lo

observen.
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Colocacion de publicidad a los lados del camién:

Alternativa 1:

| o[BGy

D I S T R I B U E 1 O NE S

Cdla. La Cerdmica Alfredo Pareja 13-1
n @ ||obg JCOM  Teléfonos: 2607031/0998-480-920
(o]

Riobamba- Ecuador
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Publicidad en frente y parte posterior del camion:

”

DISTRIBUCIOMNES

R

DI S TRIBUCIONES

(B
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Alternativa 2 (camion 2):

A los lados del camion resaltando la direccidn y los contactos de la distribuidora:
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Colocacioén de publicidad en la parte posterior de las otras marcas que distribuye la empresa y en el frente la marca lider:

gj DISTREIBUCIONESTS
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e Decima estrategia

Material P.O.P (Point Of Purchase)

Es decir, punto de compra, se refiere basicamente a cualquier objeto o cosa que tenga un
logo 0 emblema que represente una marca que requiera que un publico determinado la

conozca.

Se presenta esta estrategia porque desde el punto de vista del marketing es una ventaja
para la distribuidora ya que la marca estara expuesta porque tanto el vendedor como el

consumidor siempre cargara consigo el logo compartiéndola antes los demas.

Este material POP representa un ahorro sustancial una publicidad para la empresa,
porque es mas barato, mas simple para llegar al consumidor y puede perdurar mucho
tiempo. Lo que se presenta a continuacion son camiseta, gorras, esferos, agendas que
pueden usar los vendedores como también ofrecerles a los clientes ya que no existe

ningun material POP por parte de la distribuidora en cuanto a la marca RIO BG.

Camisetas:

L @& L @8
v/ (\ /

R
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Gorras:
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Agendas y llaveros:
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5 Plan de accion

Momento en que se determinan y se asignan tareas, se definen los plazos de tiempo y se

calcula el uso de los recursos.

Tabla 17: Estrategia No. 1 Reingenieria de marca

Objetivo Realizar un Manual de marca “Rio BG Distribuciones”
Responsable Ingeniera en Marketing
Descripcion Se ofrecera al cliente un manual de marca, en el cual se

disefiard un cambio en la marca para la empresa.

La marca tendrd un color azul con las letras que
representan a la distribuidora, en la parte superior de la
vocal | estara un sol que en marketing refleja el logro de
los objetivos y con la finalidad de Ilamar la atencion del

cliente.

Estimacion econdmica | $2000,00

Fuente: Rio BG Distribuciones
Elaborado por: Ana Valdés

Tabla 18: Estrategia No.2 Reajuste de precio

Objetivo Proponer a la distribuidora que se realice un cambio de precios
Responsable Junta de accionistas
Descripcion Brindar a los consumidores una variedad de productos

realizando una disminucién de precios en los productos que
ofrece la distribuidora, con el fin de que exista mayores
compras en la distribuidora y no tengan que acudir a
mayoristas como Dicosavi que ofrecen los mismos productos

aun precio menor.

Estimacion econémica | $1000,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés
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Tabla 19:

Estrategia No. 3 Variedad de productos

Objetivo

Despertar nuevas expectativas en los clientes con nuevos

productos

Responsable

Junta de accionistas

Descripcion

Ofrecer a la cartera de clientes variedad de productos por
temporada como hallowen, navidad, carnaval, dia de la
Madre, de esta manera los productos se podran vender
por si solos, la distribuidora por motivo de las
Salvaguardias tubo que eliminar varios productos uno de
ellos las galletas, pero tener una variedad de productos
tendria la distribuidora més acogida ya que llamaria la
atencion del cliente y por ende del consumidor final.

Estimacion econdmica

$2000,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

Tabla 20: Estrategia No. 4 Cambio de ubicacién de la distribuidora

Objetivo

Ubicar a la distribuidora en un lugar estratégico y

comercial

Responsable

Junta de accionistas

Descripcion

Se propone realizar un cambio de ubicacion a la
distribuidora, con el fin de que se encuentre en contacto
con la mayoria de su cartera de clientes y este en un lugar

comercial.

Estimacion econémica

$1500,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés
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Tabla 21: Estrategia No. 5 Estrategia de comunicacion

Objetivo Comunicar a los consumidores sobre la distribuidora
Responsable Ingeniera en Marketing
Descripcion Por medio de Facebook e instagram se dara a conocer

informacion de la distribuidora como promociones, la
ubicacion, beneficios de los productos, algin evento a
realizarse, de la misma manera se recibird mensajes los
mismos que seran contestados inmediatamente. Por otro
lado se contratara un experto en redes sociales para su
correspondiente manejo y de esta manera ilustré a los

miembros de la empresa.

Estimacion econdémica | $4.500,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdes

Tabla 22: Estrategia No. 6 Cambio de rétulo

Objetivo Mostrar un cambio en la imagen corporativa de la

distribuidora

Responsable Ingeniera en Marketing

Descripcion Se presenta dos propuestas de rotulos los mismos que
contendran colores llamativos, las marcas que maneja la
distribuidora, la ubicacion, los contactos, un logotipo y la
nueva marca.

Con la finalidad de dar un cambio en la imagen de la
empresa como también se la pueda ubicar, porque en la
actualidad maneja un rotulo en completo deterioro.

Estimacion econémica | $100,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés
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Tabla 23: Estrategia No. 7 Cambio de imagen de catalogo

Objetivo

Mejorar la presentacion de la distribuidora

Responsable

Ingeniera en marketing

Descripcion

Se propone que se cambie la imagen del catalogo con la
finalidad del mejoramiento de la presentacion ante los
clientes al momento de que los vendedores realicen la

post venta.

Estimacion econémica

$100,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

Tabla 24: Estrategia No. 8 Verificacion de la mercaderia

Objetivo

Supervisar la entrada y salida de la mercaderia

Responsable

Junta de accionistas y vendedores

Descripcion

Con la finalidad de que no existan reclamos ni
devoluciones a la hora de entregar los productos
confirmar que la mercaderia este en correcto estado, por
ejemplo, la fecha de caducidad, que no estén rotos,
abiertos, en mal estado, es decir el producto debe llegar
en buen estado a las manos del cliente.

Porque algunos testimonios de los clientes han
mencionado que los productos en algunas ocasiones
Ilegan con falencias y el consumidor final no compra o lo

llega a devolver.

Estimacion econdmica

$100,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

79




Tabla 25: Estrategia No.9 Publicidad movil

Objetivo

Colocar publicidad en las unidades de transporte de la

empresa

Responsable

Ingeniera en Marketing

Descripcion

En las unidades de transporte colocar publicidad de la
marca RIO BG, contactos, ubicacion, las marcas que
maneja para que pueda observar la ciudad de Riobamba
y se quede en la mente del consumidor, es decir que
este expuesta en el recorrido de las rutas. En total de
metros cuadrados es de 32. Tomando en cuenta que

cada metro, cuesta alrededor de 20,00

Estimacion Econémica

$700,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés

Tabla 26: Estrategia No. 10 Material P.O.P

Objetivo

Captar la atencion del cliente

Responsable

Ingeniera en marketing

Descripcion

Con el fin de que la marca este en la mente del
consumidor y este expuesta en cualquier momento se
propone colocar la marca en camisetas, gorras, agendas
las mismas que estaran con los miembros de la empresa,
asi como también obsequiar a los clientes y ellos

también ayuden a promocionar la marca en algun lugar.

Estimacion econémica

$500,00

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado Por: Ana Valdés
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Total de presupuesto.

Nombre de estrategia Total
Reingenieria de marca $2000,00
Reajuste de precio $1000,00
Variedad de productos $2000,00
Cambio de ubicacion $1500,00
Estrategia de comunicacion $4500,00
Cambio de rotulo $100,00
Cambio de imagen de catalogo $100,00
Verificacion de mercaderia $100,00
Publicidad mévil $700,00
Material P.O.P $500,00
SUMA TOTAL $12500,00

6 Métodos de control

Se efectuara un control en el plan de marketing para comprobar hasta qué punto se estan
cumpliendo los objetivos planteados, analizar las causas de los aciertos y los errores
para tomar medidas pertinentes (Kotler & Armstrong, 2012). Se analizara las estrategias

por medio de:

e Comentarios de clientes: Es decir al momento de realizar la post venta por parte de
los vendedores preguntar si los productos llegaron en buen estado.

En cuanto a las redes sociales verificar si los comentarios son acordes a la
publicacién de lo contrario si existe un mal comentario se lo borraria

inmediatamente.
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e Visita a los clientes por parte de la junta de accionistas: Se refiere a preguntar a
los clientes el trato por parte de los vendedores, si la mercaderia llego en buen

estado.
e Cuota de mercado: Verificar mensualmente el porcentaje de ventas realizadas con
los cambios como precio, variedad de productos, promociones a través de las redes

sociales entre otros.

e Presupuesto: Supervisar los gastos en publicidad, cambios, todos estos gastos

deberan seran monitoreados por parte del departamento de contabilidad.
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CONCLUSIONES

Como producto del trabajo de investigacion sumado a la experiencia adquirida durante
la practica y el proceso de elaboracion del informe para Rio Bg Distribuciones, se

concluye lo siguiente:

e Al indagar y analizar los referentes tedricos para esta investigacion se pudo
diferenciar de una manera mas precisa acerca de lo que es un plan de marketing, la
primera que es un documento escrito que resume lo que el especialista de marketing
ha aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende alcanzar sus

objetivos y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de marketing.

e La investigacion permitié acceder a informacion importante y representativa acerca
de sus falencias y fuerzas en la ciudad de Riobamba a través de una situacion actual
de la empresa.

e Se concluye que un plan de marketing es desconocido para muchos de los habitantes
de la ciudad de Riobamba como para los miembros que conforma la distribuidora, es
por ello que estas estrategias con las 4P del marketing serviran de apoyo informativo

para dar a conocer la marca RIO BG Distribuciones.
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RECOMENDACIONES

Para convertirse en una empresa u organizacion lider en el pais, se necesita tener en

cuenta alguna de las siguientes recomendaciones:

e Se recomienda la implementacion del plan de marketing y una actualizacién de
informacion que abarque el plan, los pasos, para que sirve con la finalidad de que
dicha indagacion sea Util para personas que necesiten de esta documentacion que de
alguna manera ayudaria a enriquecer sus conocimientos y de esta forma mantener

transmitir de generacion en generacion.

e Realizar publicaciones con el objetivo de dar a conocer a cerca de la empresa sobre
su ubicacion, promociones, personal, beneficios entre otros consiguiendo de esta

manera fortalecer y conservar la entidad.

e Se recomienda de igual manera la utilizacion de las estrategias con las 4P del
marketing, procurando utilizar los métodos antes mencionados para hacer Unica a la

marca Rio BG en la ciudad de Riobamba.
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ANEXOS



Anexo 1: Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITENICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ESCUELA DE MARKETING

Objetivo: Conocer si el mercado Riobambefio identifica la marca Rio Bg Distribuciones, con

el fin de realizar un plan de marketing para la misma.

Edad:

1. ¢Conoce la marca Rio Bg Distribuciones situada en la ciudad de Riobarl

Si() No()

Sexo:

M

F

Syl

2. ¢Considera que la distribuidora antes mencionada tiene reconocimiento en la ciudad?

Si() No()

3. ¢Marque (X) del 1 al 4 que caracteristicas es lo primero que toma en cuenta al
momento de comprar los productos, siendo 4 el mas importante y el 1 no se toma en

cuenta?

Caracteristicas de los
productos

1

2

3

4

Marca

Calidad

Modelo

Precio

4. ¢Partiendo del punto, que el precio de la gama de productos que ofrece Rio Bg
Distribuciones, son aceptables que probabilidad hay que lo comprase?

() Siempre
() Casi siempre
() Nunca

5. ¢La ubicacién (ciudadela la ceramica) con la que cuenta la empresa cree usted que es
la adecuada comercialmente?

) Muy inadecuada
) Algo inadecuada

) Algo adecuada
) Muy adecuada

AN AN AN AN/

) Ni adecuada ni inadecuada



6. ¢Cuéndo le ofrecen promociones en que categoria le gustaria que haya con mas
continuidad?

() Arcor (chocolates, chupetes, caramelos, etc)
(' ) Productos de limpieza

() Licor

() Ingesa

(' ) Sunny

7. ¢A través de qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion de los
productos que ofrece la empresa?

() Internet como redes sociales
() Radio

() Television

() Periédico

8. ¢En cuanto al canal de distribucion que maneja Rio BG para la entregue de los
productos cree que es el adecuado?

( )Si
( )No

9. ¢El tiempo de los productos entregados son?

e N
— N N

Se demora mas de un dia

10. ¢Le gustaria ver cambios a nivel de disefio como logo y slogan e imagen como la
colocacién de un rotulo en Rio Bg Distribuciones?

() Totalmente de acuerdo

() De acuerdo

(') Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
() En desacuerdo

() Totalmente en desacuerdo

DTS (= 1 o3 - H
GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo 2: Fotos en el transcurso de la investigacion













Anexo 3: Visita a las tiendas

Colocacioon de material P.O.P
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Colocacioon de precios en los productos perchados




Anexo 4: Entrega de incentivos a los vendedores por parte de la empresa

DIMABRU (entrega de dinero, gorra, mochila'y camiseta):

>

-




