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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

Sin duda la pandemia del COVID-19 ha causado un gran impacto en todos los dmbitos del normal
desarrollo del mundo, esto ha significado un desafio en el bienestar de la poblacién mundial y no es
diferente en el caso de la poblacién ecuatoriana. El impacto social y macroeconédmico en el Ecuador
se generd debido a varios factores y entre ellos la deficiencia de acciones de la gestidn publica,

incrementando aquellos desafios a los que ya se enfrentaba la poblacién en general.

Frente a este escenario, de acuerdo con los datos del Banco Central del Ecuador, a septiembre del
2020 la economia decrecié en un 12.4%, debido principalmente a la suspensidon de actividades
productivas y la cuarentena exigida debido a la emergencia, lo cual tuvo un efecto negativo en la

econdmica, siendo la mayor caida registrada en el siglo XXI. (Banco Central del Ecuador, 2020).

Los eventos mencionados se traducen en una mayor tasa de desempleo, familias con mayores
necesidades, padres desesperados por encontrar un medio para llevar el sustento a sus hogares.
Dentro de la situacion vivida y rescatando los aspectos positivos, la pandemia se convirtié en un
desafio de la ciudadania que se volvié creativa, dando como resultado un incremento en la cantidad

de emprendimientos nuevos acorde a la nueva realidad.

Si bien es cierto, Ecuador era reconocido por ser uno de los paises de la region que mayor
incremento de emprendimientos. Una de las razones por las cuales esta arraigado el emprendimiento
es la falta de empleo, variable que se convierte en una necesidad, siendo pocos los emprendimientos
gue se conciben como un proceso de innovacion o con la finalidad de mantener la tradicion familiar.

(Vélez, Marquez, & Gonzalez, 2020).

La mayoria de estos emprendimientos son empiricos, ya que han surgido sin una investigacion de
mercado, sin imagen corporativa, sin planificacidn ya sea empresarial o de marketing que los potencie

a ser competitivos y mantenerse en el mercado.

Dentro de este contexto, en abril del afio 2020 nace la empresa Cositas&+ Gift Store, enfocada a la
entrega de regalos a domicilio, misma que podia ser contratada telefénicamente o por internet. Esta
empresa surgié de la necesidad de mantener las relaciones en la distancia exigida y favorecer a los
buenos momentos. Esta microempresa se ha mantenido hasta la actualidad siendo una idea muy
favorable para la poblacidn, asi como para sus dueiios, sin embargo, la falta de algunas herramientas

y pasos en el desarrollo del emprendimiento, limitan sus ventas y su crecimiento, es por ello que se



plantea en la presente investigacion y propuesta, el desarrollo de un plan de marketing, con el cual

incrementar las ventas y lograr el posicionamiento de Cositas&+ Gift Store en la ciudad de Quito.
Pregunta Problémica

¢Qué aspectos debe contener un Plan de Marketing efectivo para el incremento de las ventas y el

posicionamiento de la microempresa Cositas&+ Gift Store?
Objetivo general

Disefiar un Plan de Marketing para la microempresa Cositas&+ Gift Store mediante estrategias para

incrementar las ventas y el posicionamiento en la ciudad de Quito.
Objetivos especificos

e Contextualizar los fundamentos tedricos sobre la importancia de un Plan de Marketing en un
negocio.

e Diagnosticar la situacion actual de la microempresa Cositas&+ Gift Store en la ciudad de Quito.

e Disenar un Plan de Marketing para la microempresa Cositas&+ Gift Store.

e Validar la efectividad del Plan de Marketing para la microempresa Cositas&+ Gift Store a

través del criterio de especialistas.
Beneficiarios directos:

En el contexto empresarial y académico, esta informacién sera valiosa para emprendedores que
buscan implementar planes de marketing y que se ven en la necesidad de viabilizar alternativas
estratégicas hacia el mejoramiento continuo y el posicionamiento de la marca. Ademas, los principales
beneficiarios serdn los duefios de la empresa, quienes podrdn aplicar la presente propuesta a la

mismos y con ello obtener los beneficios de esta aplicacion.

Finalmente serdn beneficiarios los usuarios y clientes de la empresa, quienes dispondran de
alternativas para entregar regalos y mantener los detalles y relaciones entre las personas de una forma

agradable.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1.Contextualizacion de fundamentos tedricos

El emprendimiento en los Ultimos afios se convertido en una tematica de analisis y de investigacion,
cuya finalidad estd orientada a fortalecer a las empresas y proveer de herramientas que aporten a
utilizar un enfoque de crecimiento, especialmente con incorporacion de planes y estrategias de
marketing. En congruencia con la informacién existe estudios orientados a la implementacién de
planes de marketing en los que se destaca la relevancia y el impacto que tienen al mantener una

estrategia clara de marketing.

De las diferentes investigaciones existentes, se selecciond el trabajo realizado por Durand, Pérez,
Tapia y Vasquez (2016) quienes disefiaron un plan de marketing estratégica para la sanducheria la
Herencia. Como conclusiones relevantes destacan la relevancia del estudio de mercado, siendo una
herramienta que les permitié conocer las tendencias de mercado y la versatilidad que poseen los
consumidores y las acciones que la empresa deberia tomar para mantenerse en el mercado, un

estudio que destaca la importancia del plan de marketing.
Emprendimiento

El emprendimiento es un concepto que se ha utilizado a lo largo de los afios como un mecanismo
de desafio para el desarrollo de nuevos negocios con el objetivo de generar ganancias. En este proceso
es importante conocer las necesidades del mercado y la capacidad para adaptarse. Chiavenato
menciona que “es necesario que el emprendedor, analice el entorno donde se encuentra su negocio.
Para él hay variables macroeconémicas como economia y microeconémica” (Chiavenato, 2005, pag.
26), muchas de estas variables no son analizadas cuando se inicia un negocio y pueden provocar
fracasos innecesarios. En este sentido la visién del emprendedor debe ser mas amplia para permitir

gue exista mayores probabilidades de éxito y den lugar a una gestidn futura.

Emprender no solo es enmarcarse en la necesidad de gestionar un negocio sino adaptarse a los
nuevos escenarios de mercado, lo que implica que los emprendedores deben innovar. Chiavenato
expresa “el emprendedor es la esencia de la innovacidn, haciendo obsoletas las viejas formas de hacer
negocio” (Chiavenato, 2005, pag. 6). La comprension de la innovacion es clave para el éxito de un
negocio contar con informacion y dejar de lado procesos empiricos que no aportan a crear ventaja
competitiva en un mundo en constante cambio. Los emprendedores poseen caracteristicas que
aportan al éxito, siendo visionarios, toman decisiones que transforman realidades y agregan valor a

los productos y servicios que suministran (Vazquez, 2016).



Marketing para emprendedores

El marketing para emprendedores es una tendencia que se adoptd por el crecimiento de
emprendimientos que se han desarrollado a lo largo del mundo y se adopté a la ideologia de visiones
emprendedoras que buscan soluciones a necesidades existentes, aprovechando asi oportunidades.
De acuerdo con Efiempresa, el marketing constituye, para los emprendedores, un campo exigente,
gue necesita realizar andlisis de mercado y una serie de estudios, asi como aplicar las técnicas para
que la informacién llegue al potencial cliente de manera atractiva, mostrando el beneficio que la

marca, producto o servicio le podria aportar. (Efiempresa, 2021)

El Marketing tiene una gran relevancia, pues “abarca los procesos que se concentran en
proporcionar a los clientes beneficios y valor, y no sélo en vender bienes, servicios o ideas. Emplea
estrategias de comunicacidn, distribucién y precio para proporcionar a los clientes bienes y servicios”.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011, pag. 56).
Plan de marketing

El plan de marketing permite establecer el camino para lograr los objetivos comerciales de una
empresa. Para Lamb, Hairy McDaniel (2011), el plan de marketing es “el escrito que ofrece actividades
establecidas con claridad que ayudan a empleados y gerentes a entender y trabajar hacia las metas
comunes. Una vez escrito el plan de marketing, sirve como punto de referencia para el éxito de las

actividades futuras”. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011).

La capacidad y eficiencia de un negocio es usar diferentes estrategias de marketing para lo cual se
emplea herramientas modulares que satisfacen las necesidades de los consumidores. En este contexto
se requiere de la una estructura en la que se plasmen objetivos y recursos que estén direccionados a
metas (Sainz de Vicufia, 2018). De tal modo que en la estructura deben considerar las siguientes etapas
diagndstico situacional, investigacion de mercado, direccionamiento estratégico, plan de accién y

control del plan (Westwood, 2016).

1.2.Problema a resolver

La problemdtica de la empresa Cositas&+ Gift Store estd relacionada con los ambitos
administrativos y comerciales, si bien es cierto, es un emprendimiento nuevo con potencia, pero
existen inconvenientes con temas relacionado al marketing y esto se debe a la carencia que existe con
respecto al establecimiento de un plan de marketing y en este sentido las decisiones se tomaron de
forma empirica sin un planteamiento de objetivos, estratégicas y metas. Conforme la empresa crecia
se establecieron promociones y ofertas especiales a los clientes, pero estas estrategias no permitieron

el crecimiento de ventas y de clientes.



Otro de los inconvenientes que esta inmerso en la problematica es que a pesar de la buena
aceptacion del emprendimiento no existe un reconocimiento de la marca, por lo que el
posicionamiento sigue siendo un factor estratégico que la empresa requiere dentro de la estructura
del plan de marketing. Con el plan de marketing se pretende mejorar aquellos aspectos que se estan

convirtiendo en una problematica para la empresa.

1.3.Proceso de investigacion

En el proceso de investigacion intervendran técnicas y procedimientos que contribuiran al andlisis
de la problemdtica y la propuesta. En este sentido Castellano, Bittar, Castellano, & Silva, (2020)
sefialan que “el marco metodoldgico es la instancia referida a los métodos, las diversas reglas,
registros, técnicas y protocolo con los cuales una teoria y su método calculan las magnitudes de lo

real” (p. 25).

En este sentido el marco metodoldgico sera el preambulo para establecer el tipo de investigacion

y el disefo, para plantear una estrategia a seguir para el desarrollo del estudio.
Modalidades y tipos de la investigacién

La modalidad empleada en la presente investigacién serda por una parte la investigacidon
bibliografica, mas conocida como documental. De acuerdo Sampieri, Fernandez, & Baptista (2017)
afirman que la “investigacion documental es detectar, obtener y consultar la biografia y otros
materiales que parten de otros conocimientos y/o informaciones recogidas moderadamente de
cualquier realidad, de manera selectiva, de modo que puedan ser utiles para los propdsitos del

estudio” (pag. 12), siendo una herramienta que permitird la obtencidn de informacién.

En este contexto se empleara informacidon secundaria esencial para ampliar el conocimiento de la
tematica trata con respecto al emprendimiento y el plan de marketing que aportaran a entender el

contexto y la propuesta que se realizara.

La informacidn que serd parte de la investigacion documental serd de libros, documentos, revistas
especializadas, tesis de grado, internet, entre otros documentos que permitan un contexto mas

amplio del tema de investigacion y propuesta.
Tipo de investigacion

El tipo de investigacion a utilizar serd descriptivo por que permitird la descripcion de situaciones y
fendmenos propios de la investigacidn. No obstante, “Los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades o cualquier otro

fendmeno que se someta a un andlisis” (Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2017, pag. 47).



La metodologia considera para el tipo de investigacién es descriptiva y serd empleada para describir
las caracteristicas del entorno empresarial que se lo concibe desde el emprendimiento y en que se
integran a la necesidad de partir de elementos estratégicos e incorporacién de objetivos para

mantenerse en el mercado.
Métodos de Investigacién

Complementario al estudio se emplea el método analitico un método que emplea la extraccién con el

objetivo de entender los fendmenos y hechos. Seglin Gémez (2012) menciona que:

Un método de investigacién, que consiste en descomponer el todo en sus partes, con el Unico
fin de observar la naturaleza y los efectos del fendmeno. Sin duda, este método puede explicar

y comprender mejor el fendmeno de estudio, ademas de establecer nuevas teorias (pag. 26).

Por el contexto y relevancia del estudio es necesario analizar la tematica a tratar, entendiendo el
contexto a nivel de Ecuador y de la situacidon observada, entender el contexto, la importancia que
tienen el plan de marketing en los emprendimientos y aportar al desarrollo del plan de marketing
considerando la situacién actual, el entorno de la empresa y las técnicas existentes para plantear las

estrategias que favorezcan a la competitividad, incremento de ventas y posicionamiento.
Instrumento de recoleccién de datos

El instrumento para la recoleccidon de datos serd las fichas bibliograficas en donde se registraran la
informacién mas relevante de acuerdo con la investigacion y tematica propuesta en el estudio. Segln

Padua (2015) sefiala, que:

Un instrumento de recoleccion de datos es cualquier recurso del cual se vale el investigador
para acercarse a los fenédmenos y extraer de ellos la informacién. La recoleccién de datos se
refiere al uso de técnicas que establece la forma o reglas para construir los instrumentos

apropiados que permiten el acceso a la informacidn requerida (p. 37).

1.4.Vinculacidn con la sociedad

La poblacidn, especialmente de la ciudad de Quito, por su dinamismo actual requiere que se
mantengan los servicios de soporte de forma permanente. Si bien lo que proporciona Cositas & + Gift
Store no es de primera necesidad y de urgencia, pero permite mantener los requerimientos de la
poblacién, Mds aun cuando busca generar detalles y regalos, lo cual fomenta las relaciones personales
sin necesidad de hacer entregas personales, favoreciendo a la situacidon de emergencia y siendo de
valor para las personas. Hay que tomar en cuenta que es un proyecto pequefio, microempresa, pero

de soporte a las actividades de la poblacidn y por tanto de aporte a la sociedad.
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1.5.Indicadores de resultados

Para poder medir los resultados de la propuesta se plantean los siguientes indicadores:

Tabla 1. Indicadores de resultados

Indicador Férmula
Implementacion de planes a tiempo Y. Fechas de finalizacion — ), Fechas establecidas
(Promedio de desfase) Cantidad de actividades
Cumplimiento de acciones planificadas Cantidad de acciones cumplidas y
(Porcentaje de acciones cumplidas) Cantidad de acciones planificadas
Cumplimiento de presupuesto (indice Inversién realizada - 1
de exceso presupuesto) Inversion planificada

Clientes potenciales (Comparativo con

. . Cantidad de clientes en el bimestre
bimestres anteriores)

Ventas bimensuales (periodo n) — Ventas bimensuales (periodo n-1)
Ventas bimensuales (periodo n-1)

Incremento de ventas



CAPITULO I1: PROPUESTA

2.1.Fundamentos teoricos aplicados

En base a la teoria estudiada en la que se considera el emprendimiento, el marketing y el plan de
marketing, se ha desarrollado una propuesta fundamentada en el mix de marketing, siendo unas
herramientas mas empleadas para el andlisis de mercado. De tal modo, el “marketing mix agrupa
todas las decisiones y acciones de marketing tomadas para asegurar el éxito el producto, marca o
insignia en su mercado” (50 minutos , 2016, pag. 5). Por tanto, se convierte en una etapa decisiva en
la que intervienen los elementos que han sido denominados 4P mismos que actdan en este modelo
para garantizar el éxito de la empresa. No obstante Kotler concuerda al considerar que “El ‘Marketing
Mix’ es una herramienta cldsica para ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y cdmo
ofrecérselo” (pag. 17), mezclar los elementos de producto, precio, promocidn y plaza mejora los

objetivos y planificacidn estratégica.

Conocer las necesidades de los clientes y deseos contribuye a incrementar la satisfaccién del cliente
y por ende el valor del servicio que se va a ofrecer, siendo un proceso en el que interviene la
mercadotecnia y en él se orientan una gestidn eficiente en la se establecen los objetivos y metas a
través de estrategias. No obstante, “el objetivo de los empresarios en las operaciones de marketing
es encontrar una oferta de productos y servicios que incremente el nivel de satisfaccién del comprador
y genere utilidades” (Pefialoza, 2005, pag. 72). Bajo este contexto se pretende construir una ventaja

competitiva, en donde los clientes promuevan cambios hacia la satisfaccion y la fidelizacién del cliente.

En este contexto de acuerdo con las acotaciones de los autores, es evidente que el mix de
marketing es una herramienta de alto impacto que favorecera a la empresa, lo cual permitird un nuevo
enfoque basado en los objetivos y estrategias. Estos son elementos que relacionan las necesidades o
requerimientos de los clientes con las posibilidades que presenta el mercado, asi las decisiones se
enfocan en adaptar el producto o servicio a las necesidades del cliente, definir un precio acorde al
mercado, planificar consecutivamente las decisiones de publicidad y promocién que requiere la
empresa. Todo esto, junto al canal de distribucién, son variables de mercado que dependen del
anadlisis y diagndstico del mercado para reducir riesgos, y permitird que exista mayor cantidad

probabilidades de éxito.



2.2.Descripcion de la propuesta

La propuesta que se desarrollara corresponde a un plan de marketing para el incremento de las
ventas y el posicionamiento de la microempresa Cositas &+ Gift Store, lo cual le permita a la misma

incrementar sus beneficios y sostener la empresa de forma organizada.

La propuesta estard basada por una parte en un diagndstico preliminar de la empresa, la
conversacién con los duefos y un analisis de los principales datos de la empresa (ver anexo 1), y con
ello se ha seleccionado como metodologia apropiada para la necesidad, el denominado Mix de
marketing, con sus fundamentales 4p: producto, precio, plaza y promocién, los cuales se han
conceptualizado previamente y que se consideran iddneos para el tipo de negocio y las necesidades

de crecimiento.

En relacién con el producto, se debe considerar que ademds del tipo de servicio y la forma en que
se llega a los clientes, los productos que entrega la empresa son clave para su éxito y posicionamiento
en el mercado, por lo cual se plantea disponer de un seguimiento y analisis de la aceptacidn de los
clientes lo cual le permita mejorar de forma permanente a la empresa. Todos estos ambitos
mencionados se detallan posteriormente, ademas se plantea la creacién de nuevos productos en base
a la investigacidn y se propone el mejoramiento general de las operaciones internas. Ademas, se
plantean estrategias de precio, de la distribucién y promocionales, basadas en las ultimas técnicas de

promocidén existentes en red.
a. Estructura general

El esquema central de la propuesta esta basado en el siguiente esquema:



DIAGNOSTICO
* FUERZAS DE PORTER

« FODA
ESTRATEGIAS DE ESTRATECGIAS DE
PRODUCTO / SERVICIO PRECIO
e Seguimiento y aceptacion de clientes * Seguimiento permanente de precios

de mercado
» Estrategia de precios

N

¢ Creacioén de nuevos productos
* Operaciones Internas

@047
@ &
1
ESTRATEGIAS DE ESTRATEGIAS DE
PROMOCION PLAZA
MEDIOS DIGITALES ESTRATEGIAS  Forma de Distribucion y sectorizacion
e Facebook / Instagram ¢ Segmentacion « Seleccién de Proveedores
e ADS/ SEO
» Buscadores (Google) e Pago e Convenio con Distribuidores
¢ Pagina Web
* TikTok ¢ Promocion Organica

C

Figura 1. Elaboracion Propia. Esquema de la propuesta (Plan de marketing para Cositas &+ Gift Store)
b. Explicacién del aporte

El plan de marketing ha sido desarrollado en base al mix de marketing, dentro del cual se integra
el producto, precio, plaza, promocion. Previamente se realiza un diagndstico mediante las fuerzas de

Porter y el FODA.
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A continuacidn, se desglosa cada uno de los puntos y la forma de ser aplicados.
Fuerzas de Porter

Una primera fase del andlisis de la empresa es considerar las Fuerzas de Porter como sigue:

Nuevos

Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores
Cnmpetidares
en &l mercado

Proveedores Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacidn

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

Figura 2. Esquema general Fuerzas de Porter (Nueva ISO 9000-2015, 2021)

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Dado que es una empresa pequefia y sin altas barreras de mercado, financieras o técnicas, existe
un alto nivel de amenaza de entrada de nuevos competidores. El ingreso de nuevas empresas del tipo

se ha desarrollado en el mercado en los ultimos 10 afios con el desarrollo del internet.

Por tanto, se considera la entrada de los nuevos competidores como una amenaza alta para la

nueva empresa.
Poder de negociacion de los clientes

La empresa esta orientada al mercado en general, no cuenta con grandes clientes que abarquen
una buena parte de las ventas o clientes que dispongan de un poder de negociacion, pues la misma
dependerd mas bien de los precios de mercado, asi como la calidad de productos, por tanto, los
clientes actuales y futuros previstos de la empresa no disponen de un poder de negociacion

importante y por tanto se considera que no existe una amenaza en este ambito.

11



Amenaza de Productos sustitutos

El enfoque de la empresa es de regalos para cumpleafios, aniversarios, sorpresas, sobre lo cual
existen muchos sustitutos como son las tiendas de regalo, flores y cualquier objeto que pueda ser
comprado, sin embargo el servicio se caracteriza por la entrega a domicilio y con productos
completamente caracteristicos y atractivos para los eventos mencionados, por lo cual existen
productos que pueden sustituir a estos, pero no con las caracteristicas exactas, por lo cual se puede

considerar que existe una amenaza mediana.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores actuales de la empresa son los supermercados de la ciudad de los cuales existen
varios y tiendas especializadas, las cuales existen en cantidad en la ciudad de Quito, si bien existen
variaciones en los precios de estas, por una parte, las mismas tienen precios de mercado y por otra
parte no se depende de ninguna, por tanto, no existe ninglin poder de negociacién que pueda poner

una amenaza para la empresa.

Intensidad de la Rivalidad de competidores en el mercado

Empresa competidoras directas existen varias en el mercado, entre ellas “Fabrica de regalos y
“Obsequiarte” que son las que actualmente se encuentran mayormente posicionadas especialmente
en internet y redes sociales, pero adicionalmente existen varias otras que eventualmente son
identificadas en la red o minimamente en otros medios, por lo que existe una rivalidad de
competidores en el mercado, tanto con una posicidn, como con mayor experiencia. Sin embargo, no

son empresas muy grandes y organizadas, por tanto, se presenta como una amenaza intermedia.

Analisis FODA

Tabla 2. Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
Productos con caracteristicas Unicas Capacidad de inversion limitada
Bajos costos de produccién Carencia de un plan de marketing
Sistema de distribucion adecuado Carencia de una estructura y organizacion
Aceptacion de los clientes interna fuerte
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Oportunidades Amenazas

Mercado en crecimiento y expansién para

Altos niveles de competencia
este tipo de servicio.

Potencial entrada de nuevos competidores
Expansion y aceptaciéon de empresas que

Productos sustitutos existentes en el mercado
comercializan en red.

Situacién actual del pais desfavorable
Medios publicitarios econédmicos y con alta

especializacion para segmentar.

Fuente: Elaboracion Propia

En base a lo observado en el diagnéstico FODA se plantearan las estrategias enfocadas

especificamente en el Marketing.
A continuacidn, se presenta la misién y visién propuestas para la empresa.
Mision

Somos una empresa que ofrece regalos para distintas ocasiones, con entrega a domicilio y acceso
remoto. Con caracteristicas que permitan alegria, sorpresa, gusto y que estimulen los sentidos de las
personas. Enfocada en los clientes, en el correcto desempeiio interno y una rentabilidad atractiva para

sus duefios.
Vision

Posicionarnos como la tienda de entrega de regalos a domicilio mds reconocida a nivel de la ciudad
de Quito, entregando productos y servicios de calidad que satisfagan los requerimientos de los

clientes, con un crecimiento organizacional y financiero permanente.
c. Estrategias y/o técnicas
Estrategias de producto

Actualmente un punto central de la empresa es el disefio y creacién de los productos que se
ofrecen al mercado, es una de sus fortalezas, debido a que se busca productos que sean atractivos,
que el disefio sea muy visual y que los productos gusten a las personas. A continuacién, se presentan

algunos de los productos ofertados.

13



Figura 3. Ejemplo de productos actuales Cositas &+ Gift Store
Fuente: Facebook Cositas &+ Gift Store

Sin embargo, es muy importante para potenciar esta fortaleza de la empresa, tomar en cuenta los

siguientes aspectos:
Seguimiento y aceptacion del cliente

Hacer un seguimiento a las personas para que califiquen el producto y pueda observarse los
productos que mayor demanda tienen, la valoracidn del publico y con ello poder tomar decisiones de

mejora de acuerdo con las caracteristicas requeridas por el publico.

Creacion de nuevos productos

Crear nuevos productos, en base a la actual aceptacidon de los clientes, sus caracteristicas y
necesidades requeridas y sus sugerencias, ademas considerar investigar disefios y empresas
internacionales de este tipo y desarrollar los nuevos productos. Hay que tener claro el enfoque de la
empresa que esta relacionada a satisfacer la necesidad de entrega de regalos, que generen sorpresa,

alegria a quien lo recibe y cumplir con ese enfoque.

Operaciones internas

Para lograr una mayor expansién y mantener la calidad, la empresa debera estructurar procesos
de fabricacion y disponer del personal necesario para la elaboracién, con la calidad requerida, para lo
cual deberd existir un control antes de salir cada uno de los productos, esto garantizard los demas

aspectos que se plantean en el ambito comercial.
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Estrategias de Precio

Estratégicamente el precio para ubicarse en un valor estratégico debe considerar 3 aspectos:

e Encontrarse en un valor que pueda ser competitivo

del servicio.

se ha considerado

Para referencia de precios se ha considerado las 2 principales tiendas, mismas que actualmente estdn

Estar acorde a las expectativas del cliente, de modo que sea atractivo para poder hacer uso

Tener un margen en relacidn con los costos que le permita rentabilidad a la empresa, por ello

posicionadas en buscadores y son mas vistas en redes sociales y otros precios medios.

Empresa

Referencia articulos

Precio (USD)

(ELERES
15 108

v

4

Obsequiarte

15

Fabrica de regalos $50,40
Fabrica de regalos $72,80
$38,5




Obsequiarte $49,9

Precio medio

$24

Otros

Figura 4. Precios comparativos de mercado

Los precios de los diferentes productos en el caso de las tiendas posicionadas se encuentran con
un valor de alrededor de 35% mas que los precios actuales de Cositas &+ Gift Store, sin embargo los
precios de otras tiendas poco posicionadas estd al precio actual de la empresa, por lo que se ha
considerado tomando en cuenta la posicidn actual de la empresa en el mercado y los costos, que el
valor medio de los productos sera un 10% superior a la media de las tiendas poco posicionadas, lo cual
implica un 20% menos que las tiendas posicionadas. Esto acorde a la posicion que se prevé que la

empresa logre y a la vez lograr precios atractivos para el consumo.

Adicionalmente se integra dentro de la estrategia el mantener un monitoreo permanente de
precios, para lo cual se analizardn mes a mes los precios de la competencia y se realizara una revision
semanal de promociones de la competencia con lo cual se podran mantener los precios estratégicos

mencionados y tomar las decisiones necesarias.
Estrategias de Plaza

Actualmente la estrategia de plaza es la que la empresa tiene fortalecida, pues la distribucion de
los productos es a domicilio, con lo cual la llegada del producto no esta limitada a la ubicacién, desde
el punto de vista del cliente, por lo cual el cliente tiene acceso al producto en donde se encuentre.
Cabe sefialar que el mercado al que actualmente se enfoca la empresa en el sector centro norte de la

ciudad de Quito, sin embargo, se planteara nuevas estrategias a mediano plazo.
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Seleccion de los proveedores

Es muy importante mencionar que actualmente la empresa tiene como principal proveedor a
Supermaxi, pues dispone de golosinas de calidad con la cual puede cumplir con los estdndares exigidos
y aln existe un margen importante que esta obteniendo, sin embargo, no son los mejores proveedores

en relacion con precios y se ha podido identificar otras distribuidoras:
Se han considerado distribuidoras como:

e Confiteria MSPE DISTRIBUIDORA (Golosinas)

e Dulces al por mayor (Golosinas)
Con estas distribuidoras se obtendran precios con un 15y 20% menos.

Los demds insumos para los productos actualmente disponibles si disponen de proveedores con
los mejores precios como son los insumos para envoltura, cajas y bebidas, lo cual no requiere una

estrategia adicional.

Para poner en marcha la estrategia de distribuidores se empezara disponiendo de un stock minimo
de acuerdo con las necesidades y mayor demanda, lo cual pueda satisfacer a tiempo los

requerimientos de entrega y se optimicen los costos.

Estrategia de ubicacion

Actualmente la demanda es pequefia por lo que la empresa opera desde domicilio, mismo que esta
ubicado en el sector de La Luz al Nororiente del Centro norte, sin embargo, a mediano plazo, cuando
exista la suficiente demanda para requerir un espacio independiente, se plantea establecer una
posicion central de ubicacién, la cual a través de un andlisis de costos de transporte se disminuya

costos en relacidn con el transporte de distribuidores y de entregas a clientes.

Se mantendra el actual uso de servicios motorizados para la entrega de los productos, debido a los
costos, sobre lo cual no se compensa actualmente una inversion de vehiculos y personal. Sin embargo,
se realizara convenios para que las entregas se las realice a un menor costo y con una atencidn con

mayor calidad.
Estrategia de Promocidn

Actualmente la promocidn se realiza en redes sociales, para lo cual se utilizan listas de clientes y
en ocasiones se realiza un lanzamiento pagado por Facebook, sin embargo, no existen estrategias
marcadas para el envio y el posicionamiento de la marca. En base al tamafio actual de la empresa, los

recursos que dispone y la situacidn actual que se vive, se ha decidido enfocarse en una estrategia de
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comercio completamente digital, es decir haciendo uso de redes sociales, internet y buscadores, pero
con técnicas especializadas de promocidn adecuadas a la época y al tipo de empresa. Para ello se ha
considerado 3 enfoques principales que son: Uso de redes sociales, entre Facebook, Instagram vy
TikTok y la presencia en la web con el respectivo posicionamiento en buscadores, esta integracion le
permitira una efectiva publicidad de alcance en la red y de ello el incremento significativo de ventas,
para ello cada uno de estos aspectos cuenta con sus propias técnicas y estrategias que se desarrollan

a continuacion.
Facebook/Instagram

Actualmente la red de Facebook sigue siendo uno de los recursos mas favorables para llegar a los
clientes, pues un alto porcentaje de la poblacidon hace uso permanente de redes sociales para
comunicarse, para entretenerse y para recibir informacidn valida tanto esencial como publicitaria. Se
une la red Facebook/Instagram debido a que el Administrador de anuncios es manejado desde la

plataforma Facebook, pero puede publicarse en una o las dos redes sociales.

@ [Nuevacam 88 Nuevo conjunto de  Nuevo anuncio © Enborrador
[3 Nueva campana
¢ Editar @ Revisar
88 Nuevo conjunto de anuncios
Contenido multimedia W

Editar »

@ Nuevo anuncio @ Vista previa activada

Feed, Videos instream

10 ubicaciones Ver més variaciones C

Historias y reels e —
E s A Facebook =
o Feed
=

BB stories de Facebook

e Prosperidad Integral
BE  stories de nstagram

Resultados de busqueda, Articulos
instanténeos v

Historias y reels

Texto principal

Taula iOnaianel Inctraam

Alhannr alin an Al hatin "Bihlinas’ anantan Inn Pandininnan o Marman da ahlinidad Aa Eanshanl,

Figura 5. Administrador de anuncios de Facebook y su integracion con Instagram

La estrategia central primeramente se centra el Facebook ADS o pago, que permite llegar al publico
general en cantidad de acuerdo con el segmento que se seleccione, por tanto, la estrategia principal

estd en enfocarse en la necesidad de las personas y crear anuncios:

e Oportunos

e Creativos

e Visuales

e Segmentados de acuerdo con la necesidad

e Receptar el requerimiento y cerrar la venta
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Estrategias de segmentacion

Actualmente la plataforma Facebook dispone de una segmentacidn para personas, la misma que
se enfoca en personas que tienen amigos o familia que tengan cumpleafios, aniversarios, lo cual
facilita una segmentacién apropiada considerando como cercania 1 dia, 2, una semana, lo que facilita

llegar exactamente a las personas que tienen parientes que estan en esa condicion.

Segmentacién por amigos o parientes con cumpleaios, aniversario

ncluir personas que coinc den con o

Q, Agrega datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

Acontecimientos importantes

Amigos de Resultados
Aniversario Alcance @
Cumpleanos 3,4K = 9,9'

Lejos de la ciudad de origen

Clientes pote

31-90

Lejos de la familia
Mudanza reciente

Nueva relacion

Figura 6. Segmentacion de Facebook (Amigos de personas con aniversario, cumpleafios)

Una vez segmentado los anuncios deben estar enfocados en que el potencial cliente vea la

necesidad o la importancia o la sorpresa y por tanto mensajes como:

“Sorprende a tu pareja, amigo, familiar con el mejor regalo, mira la sonrisa en su rostro. Servicio a

domicilio.”
Entre otros que facilitan la decisién y tengan fécil acceso por teléfono, WhatsApp.

Presencia web y buscadores

Muchas veces al ver uno de estos anuncios quieren buscar a la empresa en internet por lo que
acceden a los buscadores para tener acceso, en ese punto es fundamental contar con una pagina web
de respaldo que presente la empresa, las direcciones, sea muy visual, facilite la navegacion, de modo
que favorezca a la decisién del cliente y a su vez que disponga de una pagina de los productos
clasificados, y que facilite la accién. Al hablar de buscadores, actualmente se habla directamente de

Google.
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“Google es el buscador mds utilizado en todo el mundo, con una cuota de mercado del 92%,
mientras que otros buscadores conocidos, como Bingy Yahoo!!, tienen solo una cuota de mercado de

entre el 2%y el 3%". (Itreseller, 2018).

Por lo que las busquedas por sector, en este caso la ciudad de Quito, pueden ser vistas
directamente a través de Google mediante Google ADS o pagado, el cual requiere un valor
seleccionado por el usuario de forma diaria o semanal y por tanto puede seleccionarse el monto

requerido de acuerdo con los resultados que se vaya teniendo.

Estas dos estrategias iniciales no solamente que son de valor cada una, sino que se potencian

mutuamente y permitirian un posicionamiento rapido de la empresa en la red.

TikTok

Finalmente, TikTok es una red social relativamente nueva y por tanto muy favorable enfocada en
un publico joven y que tiene alto alcance debido a su actual necesidad de expansién, por ello tiene
costos muy bajos y existen muchas estrategias favorables para ingresar de forma seria y a la vez

hacerla entretenida o generando necesidad para los potenciales clientes.

Estrategia General
e Disefo de modelos estratégicos

e Analisis de indicadores

Producto
e Técnicas de servicio al cliente
e Técnicas de ventas

e Investigacion y desarrollo

Precio
e Técnica de fijacion de precios basada en la competencia

e Técnica de fijacidon de precios seglin costos

Plaza
e Ubicacion del mercado meta
e Recursos existentes

e Analisis de intermediarios y proveedores

Promocion
e Técnicas de segmentacion de publico objetivo

e Uso de herramientas promocionales digitales
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d. Validacion de la Propuesta
Se procedid a validar este proyecto de investigacidn con especialistas relacionados al tema
desarrollado, con una amplia experiencia y trayectoria. Cada uno cumple con los siguientes criterios:
e Formacién académica relacionada con el tema investigativo.
e Experiencia académica y/o laboral.

e Disposicion para evaluar este proyecto.
A continuaciodn, se presenta el perfil de validadores (Tabla 3) y los criterios de validacién (Tabla 4):

Tabla 3. Perfil de validadores

. Aiios de . .. -
N° Nombres y apellidos - Titulacion Académica Cargo
Experiencia
1 Samantha Chavez G. 13 Magister en Marketing y Gerent(? General
Ventas Cafeteria La Route
Magister en Direccién y Director de Calidad y
2 M lo Coba Zapat 9 .
arcelo L.oba fapata Gestion de Talento Humano  Procesos U.E. La Salle
I 3 Magister en Marketing y Gerente de Mjarke'Fing
Ventas Corporacion Siegfried
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 4. Criterios de validacion
Criterios Descripcion

Alcance que tendra el modelo de gestion y su representatividad en la generacion

Impacto AL
P de valor pablico.

Capacidad de implementacion del modelo considerando que los contenidos de

Aplicabilidad la propuesta sean aplicables

La propuesta tiene como base conceptos y teorias

Conceptualizacion . P -
P propias de la gestion por resultados de manera sistémica y articulada.

Los contenidos de la propuesta consideran procedimientos actuales y los

Actualidad o - Ce
cambios cientificos y tecnologicos que se producen en la nueva gestion pablica.
Calidad Técnica Medir los atributos cualitativos del contenido de la propuesta
Factibilidad Mivel de utilizacion del modelo propuesto por parte de la Entidad
. . Los contenidos de la propuesta son conducentes, concernientes y convenientes
Pertinencia

para solucionar el problema planteado.

Fuente: Elaboracion Propia
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Por cada uno de los criterios mencionados, se ha considerado escalas cualitativas para la

evaluacidn, esto segun el nivel de importancia y representatividad, el orden es el siguiente:

Tabla 5. Escala de Evaluacion de criterios

Evaluacion seguiin importancia y representatividad

Criterios En total En Ni de acuerdo, ni De acuerdo Totalmente de
Desacuerdo @ Desacuerdo en desacuerdo Acuerdo

Fuente: Elaboracion Propia

Resultados de la validacion

El 100% de los especialistas estan totalmente de acuerdo en que el Disefio de este Plan de
Marketing para la Microempresa Cositas&+ Gift Store, tendra: un positivo impacto, consideran que
son viables y aplicables, actuales y pueden producir cabios en el entorno, consideran que su
incorporacion es factible, y que es pertinente en dar solucidn al problema planteado. El 67% esta de
acuerdo en que los componentes de |la propuesta presentan bases conceptuales y teorias propias del
marketing, y que este Plan de marketing generara un mayor reconocimiento en el mercado, asi como

un incremento paulatino en las ventas.
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2.3.Matriz de articulacion

Tabla 6. Matriz de articulacion

EJES O PARTES SUSTENTO TEORICO SUSTENTO ESTRATEGIAS / DESCRIPCION DE CLASIFICACION TIC
PRINCIPALES METODOLOGICO TECNICAS RESULTADOS
* Metodologia El cliente estard mas
Debe ser construido para deductiva satisfecho
satisfacer las necesidadesde e Fundamentacion Investigacion y Incremento de Informativa
las personas. Se establecen bibliografica desarrollo reputacion de la (Internet)
PRODUCTO
estrategias acordes a e Observacion Servicio al cliente empresa Uso de medios
requerimientos de servicio, interna Técnicas de ventas Posicionamiento interactivos
packaging, |&D. s Analisis Incremento de Multimedia
ventas
Cantidad que paga el cliente  * Metodologia
) ) Fijacion de precios
para disfrute del producto. inductiva
seguln costos Competitividad Informativa
Precios dan forma a la e Usode
Fijacion de precios Facilita la compra al (Internet)
percepcion del producto. informacion
PRECIO basadaenla cliente Uso de medios

Se establecen las estrategias
en funcion de costos,
competencia, fase de ingreso

del producto.

secundaria
Observacion
interna

Analisis

competencia

Estrategia seleccionada

de mercado
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Incremento de

ingresos

interactivos

Multimedia



Colocacion y distribucion del
producto para que sea
accesible a los consumidores.
PLAZA Estrategias de distribucion
intensiva o exclusiva, de
acuerdo con el
producto/servicio.
Funcion que permita
impulsar el reconocimiento
de la empresa e incremento
de ventas.
. Las estrategias se establecen
PROMOCION
de acuerdo con el caso
mediante técnicas de ventas,
relaciones publicas,

publicidad, promocién,

enfoque digital.

Fuente: Elaboracién propia

Fundamentacion
bibliografica
Observacion
interna

Analisis

Metodologia
deductiva
Fundamentacion
secundaria
Observacion
interna

Analisis

Ubicacion de mercado
meta

Recursos existentes
Analisis de
intermediarios y

proveedores

Técnicas de
segmentacion de
publico objetivo

Uso de herramientas

canales digitales
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Fortalecimiento de
ventajas actuales
Disminucion de
costos

Mejor servicio al

cliente y prestigio

Incremento de
visualizacion
Posicionamiento
Optimizacion de
recursos economicos
Incremento de

ventas y beneficios

Informativa
(Internet)
Uso de medios
interactivos

Multimedia

Redes
Uso de medios
Interactivos

Multimedia



CONCLUSIONES

En base a los objetivos propuestos se formularon las conclusiones que se dieron como consecuencia

del estudio.

e Al contextualizar de forma tedrica la investigacion se ha podido determinar la importancia del
plan de marketing dentro de las empresas, ya sean pequenas, medianas o grandes. La
presente investigacion se ha centrado en el marketing aplicado en una microempresa, creada
a raiz de la emergencia a nivel mundial y se ha podido determinar como es aplicable este
enfoque estratégico, desde la microempresa y de los emprendimientos y su aplicabilidad en
el campo mismo.

e El acercamiento y diagnéstico realizado a la empresa ha permitido establecer primeramente
la problematica existente y de ello las necesidades que tiene la misma, donde se determina
un claro requerimiento de un plan de marketing y estrategias enfocadas a cada uno de los 4
puntos centrales que corresponden al producto, precios, distribucién y la promocién.

e La propuesta realizada se ha enfocado en aspectos clave de la marca que conjuntamente
fortalecerdn la calidad, la imagen, el atractivo por parte de los clientes y con ello apuntar al
crecimiento de la empresa y de sus beneficios, para ello en cada punto se plantearon
estrategias orientadas a mejorar el producto, la satisfaccion en la entrega, a mantener un
mejoramiento constante, a ser competitivos en el mercado de forma permanente, que los
productos sean rentables y finalmente a tener una exposicion mayor ante el publico,
posicionando la marca en el mercado y logrando un incremento importante en las ventas,
todo desde la perspectiva de una microempresa y las limitaciones que la misma tiene.

e Lavalidacion que emplea los criterios de los especialistas es esencial para verificar la fiabilidad
de la investigacidon garantizando que el desarrollo de la investigacién sea un aporte
significativo dado que existe fuentes y postulaciones de autores que corroboran la realizacidn
de la propuesta y la integracidn del plan de marketing siendo herramientas que aportan a la

construccion de un nuevo enfoque de administracion.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda en las diferentes investigaciones, que exista un estudio preliminar de
fundamentos tedricos y conceptuales para establecer el punto de partida de la investigacion.
Los conocimientos generales sirven para establecer una vision general de la tematica de
estudio y ahondar en aquellos conceptos que requieren mayor fundamentacion.

Es recomendable que la empresa realice una investigacion mas profunda de su diagndstico
actual, lo cual le servird de base para otras estrategias fundamentales para el crecimiento de
la empresa.

Se recomienda que en los estudios se desarrollen propuestas viables que estén acorde a la
problematica y den solucidn aquellos aspectos que son similares a los que se presentan en el
entorno local. Es ese sentido la propuesta serd un referente para posteriores estudios o
emprendimientos en se encuentre en la misma problematica y requieren de un plan de
marketing para la planificacién y alineacion de estrategias que aportan a la consecucion de
objetivos.

Se recomienda que se realice una validacidn de criterios de especialistas para corroborar la
viabilidad de los proyectos y aportar con proyectos de investigacion que contribuyan

desarrollo investigativo y académico.
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ANEXO 2

Isologo de Cositas&+ Gift Store y sus variaciones de color para diferentes aplicaciones y fondos.
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