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INFORMACION GENERAL
Contextualizacion del tema

La globalizacion en los mercados de la actualidad ha producido que la competencia en los
diferentes rubros econémicos que se mantienen en el pais se vea afectados, esto debido a la
gran competencia que existe. Lo que ha provocado que la competencia actie de una manera
mas rapida acoplandose a los nuevos estandares y requisitos del mercado siendo asi mas
eficientes.

La empresa Exportaciones & Importaciones Frutiexportecu Cia. Ltda. fue creada en el afo
2020 en Ecuador. La compafiia fue creada con fines de importacién y exportacién de frutas
tropicales y todos sus derivados, al referirnos a exportacién nuestra compafiia se ha contactado
con productores de la regidn costa de nuestro pais, especificamente las que son altamente
productivas como la provincia del Guayas, Los Rios, Santa Elena. Para de esta manera y de
acuerdo con las diferentes temporadas en la produccion de frutas la empresa pueda enviar
producto de calidad, asi en la temporada de mango siendo este el producto principal que maneja
la empresa debido a su alta productividad y extension de finca para la produccion de la fruta. El
Mango es procesado y empacado en plantas de empaque ubicadas en la provincia del Guayas.
La empresa al ser nueva, es pequefia en la parte administrativa y operacional por lo que el
departamento de ventas y marketing esta desatendido completamente. El lograr entrar al
mercado de exportacidon es un tema complicado debido a que las grandes empresas tienen
controlado el mercado, adicional a esto los clientes disponibles se encuentran trabajando
directamente con las demas empresas antes mencionadas. Por lo que lograr conseguir un buen
cliente o un método para posicionar la marca se complica al no saber y contar con las medidas
necesarias con las que cuentan las otras empresas para lograr el posicionamiento de una marca,
sea con nuevos importadores en paises extranjeros o con las grandes cadenas de
supermercados.

Las demads empresas que estan en el mercado de exportacién de frutas ya poseen toda la
cadena de comercio desde la produccién hasta la comercializacién y exportacion de estos. La
empresa Frutiexportecu Cia. Ltda., cuenta con la cadena de comercio, logistica y exportacién. Es
decir, la empresa compra a productores externos lo que es la produccién de las diferentes frutas
que exporta, terceriza el proceso de empaque y la exporta a sus mercados meta en los que

actualmente trabaja, que son Colombia y Estados Unidos.

Problema de investigacion
La presente investigacion tiene como objetivo determinar cémo la empresa Frutiexportecu

Cia. Ltda. puede conseguir obtener un lugar en la mente de sus consumidores mediante la
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elaboracion del plan de marketing estratégico. El como abrir un nuevo nicho de mercado y poder

posicionar la marca por medio de estrategias de marketing con en el cual se pueda establecer

nuevas relaciones comerciales con clientes del extranjero, especificamente en mercados Norte

Americanos, Europa, Asia, que son los mercados con mayor indice de aceptacién y consumo de

frutas procedentes de Ecuador. Esto con el fin de poder competir con las demds empresas que

ofrecen y estan en el mismo rubro y saber cdmo hace cada uno para lograr diferenciarse.
Objetivo general

Desarrollar un plan de marketing estratégico para impulsar el posicionamiento de marca que
tiene la Empresa Frutiexportecu Cia. Ltda. y el mercado potencial para la empresa mediante una
investigacion exploratoria, explicativa que ayude a potenciar la marca de la empresa y busqueda
de nuevos nichos de mercado.

Objetivos especificos

e Contextualizar las bases y fundamentos tedricos de lo que es marketing estratégico,
digital y posicionamiento de marca para la empresa Frutiexportecu Cia. Ltda.

e Caracterizar el mercado potencial objetivo para el rubro que maneja la empresa
mediante la investigacién de fuentes primarias.

e Disefar un plan de marketing estratégico para lograr introducir la marca y los productos
de la empresa en los diferentes mercados potenciales.

e Validar el impacto que se obtendra sobre la empresa luego de desarrollar y aplicar el
marketing estratégico en cuanto al posicionamiento de marca y su introduccién a sus
mercados objetivos.

Vinculacidén con la sociedad y beneficiarios directos:

La finalidad que tiene la investigacidon al término de esta ayudard potencialmente a la
empresa Frutiexportecu Cia. Ltda. a tener mejores ingresos, mejorar su rentabilidad por ende la
empresa podra tener mejores remuneraciones para sus colaboradores. El desarrollo de la
investigacion también aportara el como una empresa que puede generar mayores fuentes de
trabajo debido a que se logrard posicionar la marca. Por ende, esto ayudara a exigir mayores
volimenes de produccién en cuanto a la fruta fresca, por consiguiente, la mano de obra
aumentara para la parte de campo o finca. En la parte de procesamiento en planta, empaque y
logistica aumentara debido a que se necesitara mds personal para suplir con todas las
necesidades de produccion.

El desarrollo empresarial de la empresa econdmicamente sera beneficioso en una forma
bilateral entre la empresa, el capital humano y el pais, como se explicaba anteriormente el

beneficio hacia el capital humano que utiliza la empresa se vera beneficiado en cuanto que se



podra acceder a mayores pagos por mano de obra, esto ayudara a la economia en escala, las
personas por ende aumentaran sus ingresos y pondran adquirir mayor nimero de cosas sea de
primera necesidad o no. También la empresa podra aumentar su patrimonio e ingresos y como
consecuencia el pais también se beneficiara debido al rubro que mantiene la empresa que es la
exportacioén. Es decir, abra mayor ingreso de divisas al pais por la venta en el extranjero, lograr
un beneficio para la empresa es tener un beneficio todos como persona y como pais.

A parte de ser una ayudad econdmica para la empresa la finalidad de este estudio también
tiene como fin capacitar al investigador a conocer de mejor manera las formas de potenciar
marcas, la forma en cdmo usar mejor sus habilidades y combinarlas con el marketing y con
diferentes procesos. Esta investigacion ademds de ayudar en eso ayudara a las diferentes
empresas que sean nuevas en este o en otro rubro econdmico a entender las ventajas y

desventajas del como potenciar su nuevo producto o marca.



CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO
1.1. Contextualizacion general del estado del arte

El Marketing para (Kotler, DIREECION DE MARKETING CONCEPTOS ESENCIALES, 2002) bajo
una definicién social es un proceso mediante el cual individuos y grupos de individuos pueden
obtener lo que desean, pero si se toma la definicién gerencial se puede determinar el marketing
como el arte de vender productos. Nos dice también que el marketing es conocer y entender
uno o varios productos y/o servicios, los mismos que son requeridos por un consumidor.

El marketing digital parte de ser una herramienta que mas resultados positivos se obtiene al
momento de necesitar ayuda para el comercio de diferentes productos, gracias al marketing
digital también podemos crear modelos de negocios, crear y encontrar nuevas estrategias que
ayudan a encontrar nuevos mercados digitales (Bricio et al., 2018). El marketing digital es una
clase de marketing que ayuda aportar un valor a los productos o servicios, ya que se puede tener
una comunicacién directa con el consumidor en los diferentes mercados (Robles, 2017).

Debemos saber que las actuales condiciones del comercio establecen una fuerte
competencia entre empresas con el mismo ideal de alcanzar el posicionamiento en el mercado
(Becerra, 2008). En Latinoamérica debido a la globalizacion que se esta revolucionando los
mercados en los ultimos afios ha hecho que las empresas tengan que adoptar varias nuevas
estrategias, como lo son la Web 2.0. Con el fin de poder tener mejor contacto con sus clientes
sin tener que incurrir en mayores gastos y ofreciéndoles las mejores condiciones en venta y
postventa (Diaz et al., 2013)

El posicionamiento de un producto servicio o marca se considera en el efecto que causa sobre
el cliente en como ocupa el producto un lugar en la mente de los consumidores, a comparacion
de los otros presentados por la competencia. Asi también como es lograr crear un espacio en
mercado, creado una imagen Unica y diferente (Puig, 2021).

El plan de marketing esencialmente tiene el propdsito el cual consiste en ayudar en el
incremento de ventas y mejorar de alguna forma la rentabilidad del negocio. Adem3s, ayuda en
gran parte a dar a conocer cuales son las estrategias que se puede emplear para mejorar el
desempeiio de cualquier empresa (Galicia, 2019).

Plan de marketing sé basa en el cobmo crear un vinculo con beneficio entre la parte del
consumidory el comprador, esto se debe a que la empresa suple las necesidades del consumidor
y le proporciona una satisfaccién (Santesmases, 2017). También debemos entender que cada
plan de marketing tiene un inicio y una fecha de duracion, por lo general cada plan de marketing
tiene una duracion de un afo, pero depende mas de cada objetivo planteado vy las estrategias a

poner en marcha (Fischer & Espejo, 2018).



McDaniel (2001) platea que el marketing tiene una finalidad que cosiste en describir lo que
sucede alrededor de una empresa u organizacién, asi como también tiene que ver con el tipo de
organizacion que le permitan llegar a cumplir sus objetivos.

1.2. Antecedentes
Como antecedentes del presente trabajo se consideran los siguientes trabajos previos:

El trabajo titulado “Marketing estratégico para el posicionamiento de la empresa consultora
Franball SAC, Chilayo” en 2018 con el fin de obtener el titulo de magister en administracion de
negocios en la Universidad Cesar Vallejo, con el objetivo de “Proponer un plan de marketing
estratégico para incrementar el posicionamiento de la empresa consultora Franball SAC”, se
realizé con la finalidad de resolver tal problema, para esto se utilizé la metodologia de
investigacion no experimental debido a que no se manipula las variables del estudio y un disefio
descriptivo los consumidores no reconocen a la empresa como una marca 0 como un servicio
debido a que desconocen de sus actividades y prestacidn de servicios,. Esta investigaciéon tendra
un aporte a la investigacion actual sobre la informacidn obtenida y las estrategias
implementadas para el plan de marketing. (Morales, 2018).

El trabajo de Maria Villacrés titulado “ Plan de marketing digital aplicado en la empresa La
Casa del Reloj S.A en la ciudad de Quito” en 2019, para obtener el titulo de ingeniera comercial
en Pontifica Universidad Catdlica del Ecuador, cuyo objetivo fue “Disefiar un plan de marketing
digital para buscar mejorar la situacion de ventas y el posicionamiento de la empresa casa del
Reloj S:A en la ciudad de Quito en el afio 2019”, se realizé con la finalidad de resolver tal
problema, para esto se utilizé la metodologia exploratoria cuantitativa usando encuestas las
cuales fueron aplicadas a diferentes clientes, con esto se logré identificar las preferencias de
consumo de cada cliente y poder determinar asi de mejor forma el mercado objetivo y sus
preferencias. El aporte para la actual investigacion es las bases de informacidon en cuanto al
disefio del plan de marketing ya que existen similares objetivos entre esta y la actual
investigacion. (Villacres, 2019)

El trabajo de Gabriela Cuajivoy titulado “Plan de marketing para la panaderia y pasteleria
Piapan” en el afio 2021 para obtener el titulo a magister en administracion de empresas en la
Universidad Tecnoldgica Israel con un objetivo planteado de la siguiente manera; “Disefiar una
propuesta de plan de marketing para la panaderia y pasteleria Piapan”, se realizé con la finalidad
de resolver tal problema, para esto se utilizé la metodologia de enfoque cuantitativo y
cualitativo por medio del usos de encuestas a clientes que visitaban la panaderia; obteniendo
como resultado el andlisis y deteccion de los principales problemas que maneja el negocio es
por el déficit en las estrategias correctas de marketing. El aporte para esta investigaciéon es la

informacién recopilada debido a que es semejante a la que se estd investigando actualmente y
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presenta una relacidon de semejanza en cuanto al problema en las dos investigaciones ya que la
empresa del estudio actual tiene el mismo problema y busca una solucién por medio de un plan
de marketing. (Cuajivoy, 2021).

1.3. Proceso investigativo metodoldgico

1.4.Diseio de la investigacion:

1.4.1. Tipo de investigacion de campo

Para el presente estudio el tipo de investigacion es de campo debido a que se aplicara un
medio de recoleccidn da datos que son las encuestas a diferentes empresas para la obtencién
de informacidn relevante para la investigacion. Para (Cajal, 2002) una investigacion de campo
hace referencia a la toma de datos o recopilacién de informacién que se necesita para una
investigacion en ambientes no controlados.

El proceso de la investigacién estd dado bajo un disefio no experimental, ya que es una
investigacion en la cual nosotros como investigadores no podemos manipular ningun tipo de
variable. Segun (Kerlinger, 1979) dice que en una investigacion de diseiio no experimental lo que
se hace es Unicamente observar cémo se comportan los fendmenos de estudio mas no se realiza
ningun tipo de manipulacion.

La investigacién es de alcance descriptivo ya que se pretende describir los principales
problemas que presenta la empresa en cuanto al marketing en funcién de generar la propuesta
gue permita solventarlos. Para (Chagoya, 2016) dice que una investigacion descriptiva es la que
se usa para la cuantificacidn y analisis de un fendémeno o problema de un estudio.

El estudio es realizado bajo el enfoque cuantitativo ya que se realizard encuestas
estructuradas con preguntas dicotdmicas las mismas que seran aplicadas a empresas que estén
en la cartera de clientes de la empresa. Para (Sampieri et al., 2003) menciona un enfoque
cuantitativo es el que se encarga de la recoleccién de datos primarios los mismo que se usan
para probar o reprobar una hipétesis de interés del investigador; esto se lo hace por medio de
analisis estadisticos y resultados.

También se debe tomar en cuenta que sera un estudio de tipo transversal debido a que se
aplica en un momento y tiempo determinado. (Garcia, 2016) explica que un disefio transversal
es un tipo de investigacién en el cual se recolecta la informacién en un solo momento o tiempo.
1.4.2. Poblacién y muestra:

Para la poblacién del presente estudio se selecciond el nimero de empresas que se tiene en
la cartera de clientes de la empresa con los que ha trabajado en su rubro de negocio. Para
(Pineda, 1994) la poblacién es una agrupacién de varios elementos que son parte del fendmeno

que se establecié para la investigacion.



Segun (Pineda, 1994) expresa que la muestra es una parte representativa de la poblacidn, la
misma que comparten caracteristicas; y ayuda a que sea mas factible el estudio de un fendmeno
debido a que se puede contabilizar facilmente. La muestra de este estudio se determind sobre
la base del muestreo no probabilistico y se escoge una muestra de 4 empresas en base a la
conveniencia del investigador.

El muestreo realizado es no probabilistico. Segun (Garcia, 2016) explica que este tipo de
muestreo hace referencia a un muestreo que no sigue un patron especifico, es decir no depende
de la probabilidad sino de las caracteristicas de la investigacion. Por lo que se establece que la
poblacidn del estudio corresponde a 8, debido a que este es el nimero de empresas con las
cuales ha trabajado la empresa del presente estudio y las que se encuentra en su base de
clientes. Esto con la finalidad de obtener datos en cuanto a la percepcidn y satisfaccion que
tienen cada uno de ellos con respecto a los productos que ofrece la empresa Frutiexportecu Cia.
Ltda.

Luego de haber establecido la poblacién y determinado que el estudio es no probabilistico y
se ha tomado como criterio del investigador tomar este nimero para realizar las encuestas. Es
decir, para este estudio debemos aplicar un total de 8 encuestas a las diferentes empresas que
trabajan como clientes comerciales. Para lo cual se procede a realizar la encuesta y a procesar
los resultados para el analisis.

1.4.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

La técnica que se uso para la recoleccion de datos es la encuesta; esta investigacion la
recoleccion de datos se lo realizara por medio de encuestas que seran realizadas de forma digital
bajo el programa Google Forms, el que nos permite realizar encuestas y procesar los datos
obtenidos por medio de gréficos estadisticos. Estas encuestas serdn aplicadas a 4 empresas que
son las que se mantiene una relacion comercial con la empresa del estudio. Para (Casas et al.,
2003) la encuesta es un medio de investigacion que permite recolectar u obtener informacion
de forma rapida y veraz.

1.4.4. Instrumento de recoleccion de datos:

Segun (Garcia, 2003) explica que un cuestionario el conjunto de preguntas de diversos tipos
que estan realizadas de un forma sistematica y estructurada. Estas preguntas son realizadas con
la finalidad de obtener informacidn de tal importancia que ayuden al investigador en su tarea
de investigacion y evaluacién de un fendmeno o problema.

El cuestionario aplicado en la encuesta de este estudio se estructuré en 8 preguntas
dicotémicas que recolectan la informacién que se requirié para la busqueda de la informacion

de la presente investigacion



1.4.5. Cuestionario de la encuesta

FORMATO DE ENCUESTA

EXPORTACIONES & IMPORTACIONES FRUTIEXPORTECU CIA LTDA

La presente encuesta tiene como objetivo obtener informacién que permita mejorar y

potenciar lo que es posicionamiento de la marca

Empresa:

Ubicacién geografica:

1. Indique qué marcas de frutas no tradicionales conoce

Bernis

FrutaDeli

Frutiexport

Mangoexport

Otra:

2. ¢Hatenido la oportunidad de comprar a la empresa Frutiexportecu Cia Ltda en algun

momento? Si su respuesta es NO. La encuesta ha finalizado

Si

No

3. ¢Por qué decide comprar nuestro producto?

Por recomendacion

Por publicidad

4. Por conveniencia ¢Qué es lo que mas valora de nuestros productos?
Calidad

Precio

Postventa

Atencidn

5. ¢éCédmo ha encontrado a sus proveedores en el mercado?
Recomendaciones
Redes sociales

Ferias internacionales



Pagina Web
6. Enunaescaladelal5, que tan probable es que vuelva hacer una compra a la empresa
Frutiexportecu Cia Ltda.

1 2 3 4 5

7. ¢Cudl es su frecuencia de compra mensualmente de frutas no tradicionales?
1 contenedor
2 a 5 contenedores
6-10 contenedores
11-15 contenedores
8. ¢éPor qué medio le gusta recibir informacién de los productos y su disponibilidad
Visitas presenciales
Email
Paginas Web
Catalogos digitales
Redes sociales

Otro

GRACIAS POR SU COLABORACION



1.5. Analisis de resultados
Ubicacion Geografica de las Empresas

Figura 1 Ubicacion Geogrdfica

Ubicacion Geogréfica

4 respuestas

® UsSA
® Colombia

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

Las empresas con las que mantiene relacion comercial la empresa del presente estudio se
pueden observar que el 75% de ellas estdn ubicadas en Estados Unidos y el 25% corresponde a
la ubicacion de Colombia.

1.- ¢Indique que marcas de frutas no tradicionales conoce?

Figura 2 Marcas de Frutas no Tradicionales Conocidas

¢Indique que marcas de frutas no tradicionales conoce?

4 respuestas

Bernis

Frutadeli

Frutiexport

Mangoexport

Fuente: Elaboracion Propia
Interpretacion
Las empresas a las que se le aplicé la encuesta respondieron que el 100% conoce la marca

que representa a la empresa en estudio, también pueden denotar que el 75% también conoce
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la marca Bernis, el 50% conoce la marca Mangoexport y el 25% la marca Frutadeli. Haciendo
referencia que varios de nuestros clientes también trabajan con otras marcas de la competencia.

2.- ¢Ha tenido la oportunidad de comprar a la empresa Fruitexportecu Cia Ltda. en algin
momento?

Figura 3 Oportunidad de Compra a la Empresa Frutiexportecu

¢Ha tenido la oportunidad de comprar a la empresa Frutiexportecu Cia Ltda en algin momento?

4 respuestas

® si
® No

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

Se entiende que las empresas encuestadas, al ser clientes directos de la empresa en estudio
el 100% ha realizado negociaciones es decir ha comprado productos a la empresa
Frutiexportecu.

3.- éPor qué decide comprar nuestro producto?

Figura 4 Decision de Compra

¢Por qué decide comprar nuestro producto?
4 respuestas

@ Por recomendacion
@ Por publicidad
@ Por conveniencia

Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion

Las empresas encuestadas responden que la Unica razén en un 100% del porque han
comprado los productos que oferta la empresa Frutiexportecu es por recomendacion de otros
clientes.

4.- ¢Qué es lo que mas valora de nuestros productos?

Figura 5 Valoracion de Compra

¢Qué es lo que mas valora de nuestros productos?

4 respuestas

Calidad

Precio

Atencién

Postventa

o
-
(V]
w
~

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

En las respuestas de las empresas que se encuestaron el 100% respondieron que la cualidad
gue mas valora de los productos es el precio, mientras que el 50% también dice que valora la
calidad como algo positivo del producto y el 25% valora también la atencidn que recibe.

5.- ¢éComo ha encontrado a sus proveedores en el mercado?

Figura 6 Busqueda de Proveedores

:Coémo ha encontrado a sus proveedores en el mercado?
4 respuestas

Recomendaciones
Redes Sociales
Ferias Internacionales

Pagina Web

o
-
N
w

Fuente: Elaboracion Propia



Interpretacion

Los resultados de esta pregunta se obtuvieron que el 75% de las empresas extranjeras
consigue a sus proveedores por medio de recomendacién de terceros, el 50% también lo hace
por medio de redes sociales y ferias internacionales y el 25% lo hace mediante revisiones de
paginas web de las empresas.

6.- En una escala de 1 al 5 {Qué tan probablemente es que vuelva hacer una compra a la
empresa Frutiexportecu Cia Ltda? Siendo que 1 es no lo haria y 5 muy probablemente volveria
a comprar.

Figura 7 Probabilidad de Recompra

En una escala de 1 al 5, ;Qué tan probable es que vuelva hacer una compra a la empresa
Frutiexportecu Cia Ltda? Siendo que 1 es no lo hariay 5 muy probablemente volveria a comprar.

4 respuestas

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

Con los resultados obtenidos podemos notar que el 50% califico con 4 es decir
probablemente volveria a comprar productos de la empresa, el 25% califico con 5 que muy
probablemente volveria a comprar productos y el 25% califico con 3, que corresponde a que

talvez volveria a comprar productos que oferte la empresa Frutiexportecu.
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7.- éCual es su frecuencia de compra mensualmente de frutas no tradicionales?

Figura 8 Frecuencia de Compra

¢Cual es su frecuencia de compra mensualmente de frutas no tradicionales?

4 respuestas

® 1 contenedor

® 2-5 contenedores

@ 6-10 contenedores

@® 11-15 contenedores

@ mas de 15 contendores

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

Las empresas con las que trabaja Frutiexportecu el 75% compra de 2 a 5 contenedores
mensuales y el 25% de 6 a 10 contenedores. Por lo que se puede comprender que son clientes
pequeios con los que se trabaja actualmente.

8.- ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion de nuestros productos y disponibilidad?

Figura 9 Medio de Informacion

¢Por qué medio le gustaria recibir informacidn de nuestro productos y disponibilidad?

4 respuestas

Visitas presenciales
Email

Catélogos digitales
Redes sociales

Pagina Web

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion

Las empresas respondieron que en un 75% prefieren tanto visitas presenciales y uso de las
redes sociales para poder recibir informacion sobre los productos de su interés; mientras que el

25% prefiere que se los contacte via Email, Catdlogos digitales y paginas Web.
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Interpretacidn Relevante

En los resultados de la encuesta aplicada a las empresas relacionadas, podemos observar que
cada una de las preguntar nos ayuda a obtener una informacion muy relevante con respecto a
la percepciodn que tiene el cliente. En la marca de la empresa, la calidad de los productos que se
manejan, la capacidad de satisfacer la necesidad del producto y saber que a pesar de que los
clientes comprar los productos se necesita mayor marketing para lograr el efecto de recompra

mas eficiente tanto en los clientes existente como en los nuevos.
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CAPITULO II: PROPUESTA
2.1.Fundamentos tedricos aplicados

El Marketing

El marketing desde sus inicios tenia un significado que se enfocaba en el cdmo realizar la
venta de un producto o servicio, pero en la actualidad el marketing hace énfasis de su concepto
en como satisfacer las necesidades de los clientes. Cuando una persona entiende y comprende
este concepto sera capaz de crea un producto que supere las necesidades especificas de un
cliente y con esto puede ofrecerlo a un precio mucho mayor (Kotler & Armstrong, Fundamentos
del Marketing, 2013).

Tipos de marketing

Marketing operativo

El marketing operativo hace referencia a un planteamiento y cumplimiento de objetivos a
corto plazo (Alicia Martinez & Escriva, 2014). Para (Luque, 1997) explica que el marketing
operativo tiene mencién en a las actividades que se realizan en la venta y parte de expresar las
caracteristicas de cada producto para de esta forma llegar al cliente. Es decir, el marketing
operativo pone en marcha el uso del marketing mix para el beneficio de este tipo de marketing.

Marketing estratégico

En el marketing estratégico hace referencia al planteamiento y cumplimiento de objetivos en
mediano y largo plazo (Alicia Martinez & Escriva, 2014). Para (Noblecilla & Granados, 2017)
confiere que el marketing estratégico es un tipo de marketing en el cual se necesita realizar un
analisis y tener un conocimiento sobre el mercado, con la finalidad de tener mayores
posibilidades de ayudar a la empresa y en cdmo llegar a la satisfaccidn del cliente. También se
puede considerar como este tipo de marketing tiene el objetivo principal de satisfacer las
necesidades que no se ha cubierto aun y asi generar oportunidades de mejora y mejoras
econdmicas dentro de la empresa.

Marketing Mix

El marketing mix segln (Alicia Martinez & Escriva, 2014) explica como el conjunto de medios
o herramientas que se usan en el marketing para el cumplimiento de los objetivos.

Para (Martinez & Ruiz, 2018) explica que el marketing mix es un grupo de instrumentos que
se emplean para lograr cumplir con los objetivos previstos, el mismo que se puede explicar
mediante cuatro medios que son: producto, precio, plaza y promocion.

Producto: es todo articulo u objeto que los consumidores o clientes pueden encontrar y
obtener en un medio sea supermercado o abasto, por medio de una compra. (Martinez & Ruiz,

2018)
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Precio: Es un valor monetario el cual el cliente ofrece muchas de las veces por la adquisicion
de un producto o servicio, también se determina como precio al valor monetario asignado a
cada producto o servicio dependiendo su importancia. (Martinez & Ruiz, 2018)

Plaza: es aquel lugar donde se forma un punto de distribucién de productos o servicios, es
un lugar fisico o digital donde cada cliente puede conseguir el producto que desea. (Martinez &
Ruiz, 2018)

Promocién: forma por la cual se da a conocer los productos o servicios, es decir se presenta
cada una de las caracteristicas y su precio, con el objetivo de que los consumidores deseen el
producto. (Martinez & Ruiz, 2018)
2.2.Descripcion de la propuesta

El plan de marketing que se desea desarrollar es con la finalidad de que la empresa
Frutiexportecu Cia. Ltda. pueda mejorar el posicionamiento tanto como el producto y la marca
que se maneja, para lo cual se plantea desarrollar y explicar las actividades comerciales de la
empresa, la situaciéon actual, los procesos que se realizan, los planes de mejora a realizar y los
medios de control. Este plan de marketing se lo desarrollara utilizando varios medios tanto

convencionales como tecnoldgicos.
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Introduccion

La empresa Exportaciones & Importaciones Frutiexportecu Cia. Ltda. es una compaiiia Ulque
fue creada en Ecuador en el afio 2021, la cual como su actividad comercial principal es la
exportacién y comercializacién de frutas no tradicionales en mercados internacionales.
Colombia y Estados Unidos son dos de los mercados que se manejan y las frutas que se
comercializa corresponden al mango, pitahaya, pifia, malanga, jengibre.

Al ser una empresa nueva por ende es pequefia y no cuenta con todos los departamentos
suficientemente estructurados y en cuanto al mercado es una empresa que aun no tiene un
fuerte posicionamiento de sus productos y de su marca en los mercados internacionales. Existen
grandes competidores en este rubro de negocio que cuentan con mas afios de experiencia, con
mejor logistica y una estructura organizacional y empresarial establecida, ademas varios de
estos competidores poseen toda la cadena productiva en el rubro.

Resumen Ejecutivo

El plan de marketing para potenciar el posicionamiento de la marca que representa a la
empresa y como consecuencia de esto mejorar las ventas de frutas no tradicionales que maneja
la empresa tiene como objetivo hacerlo durante este periodo y los afios siguientes para la
evaluacién y control del plan.

Para esto se realizé una evaluacion de la empresa y determinar asi cual es su situaciéon actual,
y a partir de eso poder determinar por medio de un analisis FODA sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Se pudo determinar la capacidad operacional que posee la empresa, la
calidad del producto y el reconocimiento que tienen le producto con los clientes habituales. Las
debilidades que se pudieron determinar después del analisis corresponde a que es una empresa
nueva dentro del mercado, asi también una debilidad potencia es que los socios comerciales
con los que cuenta le empresa son pequefios. En cuanto a los aspectos externos que tienen que
ver con sus oportunidades y amenazas; se logré determinar que existe mercados internacionales
con gran oferta a la que se puede suplir los productos. A pesar de que una amenaza constante
gue se tiene es la competencia y su trayectoria en el mercado y el poder posicionar una marca
nueva con estrategias competitivas.

Para las estrategias que se aplicaron al plan del marketing con respecto a la mejora del
posicionamiento de marketing son varias. Entre estas varias tienen que ver en cémo mejorar lo
que es el disefio de la pagina web de la empresa ya que esta se encuentra mal estructurada y no
cuenta con la informacién necesaria. Para mejorar lo que es la presentacién de los productos se
establecié que se debe mejorar el empaque de los productos utilizando mejores materiales y
disefiando una nueva presentacidon con un nuevo clisé, que sea mas atractivo a la vista del

consumidor. También se propuso evaluar constantemente a los consumidores como es o ha sido
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su experiencia de compra, venta y postventa, utilizando encuestas para su evaluacion y registro
de respuestas.

Se realizé un presupuesto con los valores que se incurrird para todo el desarrollo,
implementacidn, control y evaluaciéon del plan de marketing. Siendo estos gastos internos como
externos de la empresa. Llegando a una determinacién que para la implementacién del plan de
marketing mensualmente se incurrird en valores aproximados entre los $100 y $3200,
obteniendo como resultado que anualmente se estima tener un gasto total por $22400 para
realizar todas las adecuaciones que se necesita para la implementacién del plan de marketing.
Se debe tomar en cuenta también que estos valores de gastos son estimaciones para el afio 2023
y pueden variar dependiendo la situacion econémica y de las actividades que se realicen como
son las ferias nacionales e internacionales por su disponibilidad en los posteriores afios.

Para el control de las estrategias aplicar se desarrollaron algunos métodos los cuales
corresponden a evaluar las estrategias por medio de reportes, tanto en lo que se refiere al nuevo
disefio de la pagina web como a la presentacion en ferias para lograr tener un mejor
posicionamiento de la marca. También se determind que para evaluar el desempefio de estas
se va a proceder por medio de anadlisis cuantitativos para comparar los nuevos visitantes tanto
en pagina web como nuevos clientes que se obtenga. Con la finalidad de asi realizar
comparaciones entre el antes y el después de la aplicacién del plan de marketing.

Revision y analisis de la situacion actual

El mercado mas atractivo que Ecuador tiene es el mercado de Estados unidos por su
capacidad de compra, adicional tenemos el mercado europeo que son los mayores
importadores a nivel mundial. La demanda que se mantiene en crecimiento ha beneficiado
especialmente a los paises en via de desarrollo que son los que mayor productividad en temas
agricolas. (Banco Central del Ecuador, 2017).

Ecuador dentro de su oferta exportable se encuentra las frutas no tradicionales debido a su
ubicacidn geografica y a la diversidad climatica que posee el pais. Estas frutas conocidas como
no tradicionales en los ultimos aifos han ganado mercado para las exportaciones debido a su
alta demanda en otros paises. En varios paises tanto europeos como norte americanos exigen
altos indices de inocuidad y calidad, pero eso no ha sido un impedimento para lograr suplir una
pequefia cantidad de la demanda mundial con este tipo de frutas (Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones, 2015).

Es importante conocer a las frutas no tradicionales son todas aquellas las que no forman
parte de las exportaciones tradicionales ecuatorianas desde el afio de 1980 (Pozo Gordon, 2011).
De acuerdo con la Direccion Inteligencia Comercial e Inversiones (2016) los productos

presentados a continuacion son los que se los ha denominado como no tradicionales.
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e Mango

e Pinha
e Papayas
e Pitahaya

e Maracuyd

e Limdn

e Tomate de arbol
e Uvilla

e Naranja

En un estudio y analisis realizado por PROECUADOR el cual evalta a las diferentes
empresas que estan incursionando en el mercado de exportaciones tanto de productos
frescos como elaborados. Esto con el fin de saber si la nueva empresa cuenta con todos los
requisitos y su potencial exportador para ser incluido en su base de datos de exportadores
y colaborar directamente con la promocién de los productos de cada empresa. La empresa
Frutiexportecu Cia Ltda aplicé a la evaluacion de esta entidad, y se obtuvo los siguientes
resultados con respecto a la empresa Frutiexportecu Cia. Ltda. donde se puede observar las
deficiencias que como empresa se mantienen al momento. En el diagrama de evaluacién de
la Figura 10 al lado izquierdo; se observa que como un score total de potencial exportador
tenemos una puntuacién del 51,8%. Esto representa que solo tenemos la mitad del potencial
al momento de evaluar todas las capacidades y caracteristicas de la empresa. De la misma
forma si observamos el diagrama de dispersién podemos notar que la mayoria de las
caracteristicas y potenciales que evalla Proecuador la empresa tiene varias deficiencias al
no llegar a un score del 80% en ninguna de las caracteristicas evaluadas. Siendo que el
servicio al cliente se encuentra en un 30%, la experiencia e informacion del mercado solo es
un 10%. La experiencia exportadora de igual forma la tenemos en un 20%; De esta
evaluacion Proecuador ha realizado varias recomendaciones para mejorar el score y volver
aplicar la evaluacidn; entre la cuales esta mejorar la estructura de la pagina web que se
mantiene al momento, redisefiar lo que es empaques de los productos, mejorar los acuerdos

comerciales con los proveedores.
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Figura 10. Evaluacion Potencial Exportador

REPORTE DE RESULTADOS DE LA EVALUACION DEL POTENCIAL EXPORTADOR \

Nombre de la Empresa: bNES & IMPORTACIONES FRUTIEXPURTEl ‘ Fecha de evaluacién: | 5/5/2022 ‘ ‘ Evaluador: | Narcisa Farinango ‘

Score Empresa Score por Dimensidn
50%

Finanzas y Organizacitn

0% Area del grafico

0% Servicio al Cliente y

Infraestructuray Capacidad
Comunicaciones nitestucturzy tapacas

90%

. 100%

Experienda Exportadors &

. Productos y Propuesta de Valor
Informacién de mercado yProp

51,8%

Sistemas de Gestion, Requisitos

Imagen, Marca y Empague s Logitic

Evaluacién general de Potencial Exportador

Fuente: Proecuador

Autor: (Farinango, 2022)

Mision
Somos una empresa y marca exportadora e importadora de frutas y sus derivados
perecederos en los mercados nacionales de Ecuador y a nivel internacional en los distintos

nichos de mercados de Estados Unidos y Colombia .

Vision

Alcanzar el reconocimiento nacional e internacional como una empresa exportadora e
importadora de frutas y sus derivados, generadora de fuentes de trabajo, capacitacién
constante, progreso mancomunado con las zonas productoras de nuestro pais alcanzando un

nivel de calidad de exportacidn con certificaciones constantes a mediano plazo.
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Analisis FODA
Tabla 1 Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Capacidad operacional completa.
Personal altamente capacitado.
Precios competitivos.

Calidad de producto reconocido (mercados

Mercados internacionales abiertos y con gran
capacidad de consumo.
Alta demanda de los productos.

Posibles acuerdos comerciales con nuevos

actuales). clientes.
Aumento en numero de cartera de
proveedores.

Debilidades Amenazas

Empresa nueva dentro del mercado. Competidores con presencia en el mercado

Costo de mano de obra. por mas afios.
Socios comerciales pequefios. Aumento en costos de fletes navieros y
Falta de infraestructura. terrestres.

Marca nueva dentro del mercado.

Precios inestables.

Fuente: Elaboracion propia

Metas o fines del marketing
Objetivos
Los objetivos que se detallan a continuacion tienen la finalidad de lograr tener un mayor
posicionamiento de la marca de los productos en diferentes mercados internacionales y por
ende poder aumentar las ventas de la empresa.
e Capturar potenciales clientes por medio de reportes de nuevas ventas y base de clientes
mediante publicidad en redes sociales y conocer la efectividad de la publicidad aplicada.
e Fidelizar la cartera de clientes que se mantiene actualmente, por medio de la
participacion de ferias nacionales e internacionales que se desarrollan para el mercado
de frutas y hortalizas.
e Conocer la satisfaccién de los clientes antes y después de realizar una compra a la

empresa, por medio de encuestas y reportes obtenidos internamente.

23



Estrategias del marketing

Estrategia por valor y precio

Mantener precios bajos con respecto a la competencia y con respecto a los precios
establecidos en el National Mango Board, con el fin de lograr realizar un mas por menos, vender
mas por un menor precio.

Estrategia basada en el consumidor

Realizar acuerdos comerciales con los clientes actuales, a los cuales se les otorge un
descuento especial por recomendacion con otros clientes o extensidn de dias de crédito por
ventas concretadas. Aplicando asi un tipo de marketing boca a boca y recomendacion.

Estrategias de competencia

Entregar un producto que tenga mayor vida util en pecha por medio de uso de ceras naturales
para aumentar la vida util del producto desde su proceso hasta destino y posteriormente en
percha.

Estrategias de medios digitales

Crear y disefiar perfiles de la compafiia usando como medio las redes sociales como son
Facebook, Instagram, Twitter, LikendIn para promocionar los productos que tiene la empresa
dependiendo la temporada, esto mediate la colaboracién del equipo digital de la empresa.

Disponer de los servicios de una empresa adecuada y con enfoque en marketing digital y
disefios de pdagina web, la cual ayudar a configurar la actual pdagina existente y volverla mas util
para los cliente y visitantes. Modificar la pagina web se pretende abrir la opcidn para que los
clientes y visitantes que decidan ver la pagina dejen un comentario sobre su experiencia en la
pagina y su informacién, ademas de eso los que son clientes podrdn dejar como ha sido su
experiencia de compra con la empresa. Trimestralmente se desea aplicar encuestas de
satisfaccidn a los clientes para saber cdmo va cambiando su experiencia.

Estrategias competitivas

Otorgar a los clientes una mejor atencidn pre y postventa, en los cuales se pueda conocer la
satisfaccién, calidad obtenida con los productos recibidos, por medio del uso de plataformas
electrdnicas, canales de mensajeria.

Estar presente y se parte de ferias comerciales nacionales e internacionales que se
desarrollan aio con afio, y en las ferias nacionales. Esto con el fin de mostrar los productos que
posee la empresa a potenciales compradores y de ser el caso cerrar acuerdos comerciales.

Estrategias de posicionamiento

Estudiar los diferentes empaques de las otras marcas que estan dentro del mismo rubro e

intentar usar los mismos materiales, ademds de eso buscar disefiar una caja que sea llamativa
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al ojo de los clientes, usando colores “primarios y representativos. Desarrollando asi un nuevo

clise para el empaque de los productos y mejorando la presentacion de cajas de la empresa.

Plan de Accion

Tabla 2 Plan de Accion
Estrategia Acciones
Estrategia por Reduccion de precios, con respecto a los

valor y precio

Estrategia
basada en el

consumidor

Estrategia de
competencia
Estrategias de

medios digitales

precios minimos de sustentacion
establecidos por el mercado.
Acuerdos comerciales, en reduccién de
precios y créditos mas extendidos con
clientes que realicen recomendaciones
del producto con otras personas, con
ventas concretadas.
Aumento de vida util de los productos,
con uso de ceras naturales
Disefio de pdginas en redes sociales Se
creara perfiles de la compaiiia en las
diferentes redes sociales, ( Facebook,
Instagram, Twitter, LinkedIn) para
ofrecer los productos que se tiene.
Disefio y modificacidon de pagina web Se
modificara pagina web para ser mas
interactiva e incluir idiomas referenciales
de los mercados objetivos.
Se incluird opcién para dejar resenas y
comentarios
Se realizardn encuestas rapidas para
la satisfaccion dentro de la

conocer

pagina o compra a los visitantes.
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Tiempo
de

desarrollo

6 meses

8 meses

5 meses

3 meses

30 dias

Encargado

Departamento

de ventas

Departamentos

de ventas

Departamento
de calidad
Departamento

Digital

Empresa

contratada



Estrategias de Disefio de empaque nuevo para 2 meses Departamento
imagen productos y clise- Se realizara el nuevo Digital
disefio de caja con colores impactantes Cartonera
Investigacion de empresas cartoneras
con mejores materiales

Elaboracién de clisé para cajas con nuevo

logo
Estrategias Control pre y postventa Elaboraciéon de 30 dias Departamento
competitivas preguntas para conocer satisfaccidn para comercial

los clientes

Presentacién y participacién en ferias 3 meses Departamento

Estrategias de comerciales nacionales e internacionales de marketing
posicionamiento Investigacion de ferias nacionales e Departamento
internacionales de negocios en las que se gerencial

pueda participar
Conformar un equipo adecuado para la
logistica y preparacion para exposiciones

Fuente: Elaboracion propia

26



Presupuesto de Marketing

Tabla 3. Presupuesto

PRESUPUESTO
Meses del afio

Detalle 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | Total

Desarrollo de acuerdos comerciales S 300 S 300
Uso de ceras naturales S 75 |$ 75 |$ 75 |$ 75 |S 75 |S$S 75 |S 75 |S 75 |S 75 |S 75 (|S 75 |S 75 |S 900
Creacién y uso de redes sociales S 400 S 400 S 400 S 400 | $ 1.600
Actualizacion de pagina Web S 500 S 500 S 500 $ 500 | $ 2.000
Desarrollo de clise S 1.200 $ 1.200
Desarrollo de logo en caja S 300 $ 300
Sueldo Departamento comercial S 800 |S 800 [$ 80 |S 80 |[$S 800 |S$ 800 |[S 80 |S 800 |S$ 800 |S$ 80 |S 800 |S 80 |S$ 9.600
Busqueda de ferias comerciales S 200 |S 200 | S 200 |$ 200 | S 200 | S 200 | S 200 | S 200 [S 200 | S 200 |S 200 |[S 200 |$ 2.400
Inscripcién ferias nacionales S 300 S 300 S 300 S 900
Inscripcion ferias internacionales $1.200 $1.200 $1.200 $ 3.600
Movilizacién para ferias S 350 | $ 500 $ 350 | $ 500 S 700 S 2.400
Total S 3.775 $1.075 $1.725 $3.675 $ 1.075 $1.725 | $2.775 | $1.975 $3.275 $1.075 $1.075 $1.975 $25.200

Fuente: Elaboracion propia
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Métodos de control y evaluacion. Indicadores
Métodos de control
— Reporte de precios manejados con clientes con respecto a los precios de mercado.
— Reporte de nuevos clientes obtenidos por recomendacién.
— Reporte de creaciones, disefios y publicaciones realizadas mediante las paginas web.
— Reporte de cambios realizados en la pagina web y publicacién de informacién.
— Reporte de disefios y nuevas estructuras de empaque.
— Reporte de satisfaccidon del cliente antes durante y después de la venta, donde se
detalle los aspectos positivos que valora cada cliente.
— Reporte de nuevos leads alcanzados en la pagina web, asi también como de los
nuevos registros de posibles clientes
— Reporte de participacion en ferias y clientes nuevos alcanzados.
— Reporte de ventas trimestral realizados a nuevos clientes.
Métodos de evaluacion
— Comparativos de utilidades percibidas en ventas anteriores con las ventas con
precios de venta menores.
— Anadlisis de nuevos clientes adquiridos y cantidades de ventas, siendo los
responsables el departamento financiero.
— Realizacion de un registro de verificacién cuantitativo en aumento de visitas a las
paginas en redes sociales y pagina Web.
— Validacién con el registro de ventas con que presentacion de empaque tiene mayor
aceptacién en el mercado.
— Revisidén constante del registro de vendedores y comunicacidn con los clientes.
— Seguimiento constante al departamento de marketing para disponibilidad de nuevos
eventos y mercados que se pueda ingresar.
Indicadores
Los indicadores son aquellos que nos permiten analizar y observar la efectividad que tiene la
propuestay ejecucion de esta. Ademas, que nos ayuda a llevar un control sobre todo el proceso
y analizar cdmo va ayudando a la empresa.
KPI ventas ajustadas
Utilidad percibida

Formula
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(gastos — ingresos) = utilidad neta > (gastos — ingresos de ventas con precios reducidos) =
utilidad neta

KPI nuevos clientes

Nuevos clientes por recomendacién

Formula

Nuevos clientes

1
Total de clientes x 100

KPI en redes sociales
NuUmero de visitantes
Lead de seguidores

Formula

Visitas obtenidas

— x
Visitas esperadas

KPI Participacion de ferias
NuUmero de nuevos clientes

Formula

Clientes concretados

x100
Visitantes en stand
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2.3.Validacion de la propuesta

En presente investigacion que se presenta una propuesta para el plan de marketing, se utilizo
una validacidn por parte de profesionales capacitados en el drea que tengan la suficiente
experiencia en gestiones administrativas y en marketing para que validen los puntos expuestos
anteriormente. La tabla que se presenta a continuacion se detalla la informacién detallada de

los profesionales que validaron el plan de marketing.

Tabla 4. Descripcion de perfil de validadores

Nombres y Apellidos Titulacion Académica
experi
encia
Fanny Narvdez 5 afios Ingeniera en Presidenta de la empresa
Administracion Exportaciones &
de empresas Importaciones

Frutiexportecu Cia. Ltda.

Wilder Sanz 8 afios Magister en Docente y Asesor
Gerencia
Empresarial

Nelson Salgado 8 anos Doctor en Tecnologias Docente de |la
de la Informacidén Universidad

Técnica Israel

Fuente: Elaboracion propia

Los objetivos perseguidos mediante la validacidn son los siguientes:
- Validar la metodologia de trabajo aplicada en el desarrollo de la investigacion.
- Aprobar los resultados, conclusiones y recomendaciones obtenidas.
- Redefinir (si es necesario) el enfoque de los elementos desarrollados en la
propuesta, considerando la experiencia de los especialistas.

- Constatar las posibilidades potenciales de aplicacidon del modelo de gestién propuesto.
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Instrumento para validar
Luego de seleccionar a los profesionales que conformaron el panel para la
validacidn, se procedié a desarrollar los criterios de evaluacion; facilitando un link
de acceso que detalla los parametros considerados a cada validador. A
continuacién, se especifican los criterios en mencidn:

Tabla 5. Criterios de Evaluacion

Impacto Representa el alcance que tendra el modelo de gestién y su

representatividad en la generaciéon de valor publico.

Aplicabilidad La capacidad de implementacion del modelo considerando que los

contenidos de la propuesta sean aplicables

Conceptualizacion Los componentes de la propuesta tienen como base conceptos y teorias

propias de la gestion por resultados de manera sistémica y articulada.

Actualidad Los contenidos de la propuesta consideran los procedimientos actuales
y los cambios cientificos y tecnoldgicos que se producen en la

nueva gestion publica.

Calidad Técnica Miden los atributos cualitativos del contenido de la propuesta.
Factibilidad Nivel de utilizacién del modelo propuesto por parte de la Entidad.
Pertinencia Los contenidos de |la propuesta son conducentes, concernientes y

convenientes para solucionar el problema planteado.

Fuente: Elaboracion propia

Una vez puntualizados los criterios utilizados en la validacién, se determiné la

escala de criterios cualitativos para su evaluacidn, segun el nivel de importancia

y representatividad
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Tabla 6. Escala de evaluacion de criterios

CRITERIOS

EVALUACION SEGUN IMPORTANCIA Y REPRESENTATIVIDAD

En En Ni de De Acuerdo Totalme
Total Desacue Acuerdo Ni nte
Desacue rdo en Acuerd
rdo Desacuerdo o
Impacto
Aplicabilidad

Conceptualizacion

Actualidad

Calidad Técnica

Factibilidad

Pertinencia

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7. Preguntas Instrumento de validacién

Impacto ¢Considera que el modelo de gestidn propuesto
representard un impacto significativo en la
generacion de valor publico?

Aplicabilidad ¢éLos contenidos de la propuesta son aplicables?

Conceptualizacion

éLos componentes de la propuesta tienen como base

conceptos y teorias de la gestion por resultados?

Actualidad

¢éLos contenidos de la propuesta consideran los
procedimientos actuales y nuevos cambios que

puedan producirse?

Calidad Técnica

¢El modelo propicia el cumplimiento de los
protocolos de atencién analizados desde la dptica

técnico-cientifica?

Factibilidad ¢Es factible incorporar un modelo de gestién por
resultados en el sector?
Pertinencia ¢éLos contenidos de la propuesta pueden dar solucion

al problema planteado?

Fuente: Elaboracion propia
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Se han establecido los niveles de importancia y representatividad y un valor
maximo de cinco puntos, el cual, sera otorgado segun el desempefio adecuado
del criterio; y un minimo de un punto en el caso de observarse un cumplimiento
insuficiente.

Resultados de la valoracién

A continuaciodn, se presenta las valoraciones realizadas por los expertos.

Tabla 8. Resultados de la Valoracion

EXPERTO1 EXPERTO2 EXPERTO3 TOTAL PORCENTAJE

Impacto 4 4 5 13 87%
Aplicabilidad 5 5 5 15 100%
Conceptualizacion 4 4 5 13 87%
Actualidad 5 4 4 13 87%
Calidad Técnica 5 4 5 14 93%
Factibilidad 5 5 5 15 100%
Pertinencia 5 4 5 14 93%
Fuente: Elaboracion propia
Figura 11. Resultados de la Valoracion
Resultado de Valoracion
105%
100% 100%

100%

95% 93% 93%

90%

87% 87% 87%
N . .
80%
1
B Impacto B Aplicabilidad M Conceptualizacion ® Actualidad
M Calidad Técnica M Factibilidad B Pertinencia

Fuente: Elaboracion propia
Segun las calificaciones dadas por los evaluadores en las respectivas validaciones, se puede

determinar que la propuesta presentada en el proyecto esta de acuerdo para ser aplicado a la

empresa Frutiexportecu Cia. Ltda. cumpliendo con los objetivos planteados en esta propuesta.
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2.4.Matriz de articulacion de la propuesta

En la presente matriz se sintetiza la articulacion del producto realizado con los sustentos tedricos, metodoldgicos, estratégicos-técnicos y tecnoldgicos
empleados.

Tabla 9.

Matriz de articulacion

EJES O PARTES  SUSTENTO TEORICO SUSTENTO ESTRATEGIAS / DESCRIPCION DE INSTRUMENTOS
PRINCIPALES METODOLOGICO TECNICAS RESULTADOS APLICADOS

Capitulo | Contextualizacion  Enfoque: Cuantitativo Revision de literatura Estado del arte Cuestionario aplicado a
Estudios previos  Alcance: descriptivo Revisiones Anilisis de datos cuatro empresas de |la

El marketing Tipo: Documental y bibliograficas obtenidos mediante una  cartera del cliente

campo Encuesta encuesta
Capitulo Il Plan de Desarrollo de los Andlisis por medio de Objetivos, Estrategias Validacién de la
marketing Componentes del plan  una matriz FODA y presupuesto propuesta por parte de
de marketing expertos

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Luego de haber realizado una investigacion bibliografica de diferentes autores, y la revisién
de trabajos realizados anteriormente por estudiantes de tercer y cuarto nivel se pudo obtener
informacién sobre lo que engloba un plan de marketing y la secuencia a seguir para este tipo de
investigacion

Se identifico los gustos y preferencias que tienes los clientes que mantienen relaciones
comerciales con la empresa, luego de haber aplicado unas encuestas.

Luego de haber disefiado el plan de marketing de la compaiiia Frutiexportecu Cia. Ltda., se
pudo conocer los factores en los que la empresa esta fallando y poder determinar el contexto
de la empresa lo que posee y cudles son las cosas se deben mejorar a partir de los factores
externos e internos.

Se sustentd la propuesta del plan de marketing por profesionales dentro del campo, los
cuales estan de acuerdo con los métodos y actividades a tomar para poner en marcha lo que

respecta al plan establecido.
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RECOMENDACIONES

Aplicar de forma correcta el plan de marketing elaborado en esta investigacion para el
mejoramiento de la empresa y el posicionamiento de su respectiva marca.

Se recomienda que la empresa desarrolle otra investigacion para ver las factibilidades de
introducir su marca en mercado nacional, como son los supermercados.

Controlar periédicamente los indicadores dentro de la compaiiia con la finalidad de dar
seguimiento asi es viable el plan de marketing y los efectos positivos que vayan generando luego
de haber aplicado el plan de marketing.

Se recomienda que la empresa debiera incluir en su equipo de trabajo una persona de planta
gue se encargue y tenga experiencia en disefio de pagina web para no tener que tercerizar la
actividad con otras empresas, y asi poder reducir gastos y tener un mejor control del disefio y
modificacién de la pagina.

Se recomienda que se realice una siguiente investigaciéon en la cual se pueda incluir a
empresas comercializadoras que no sean clientes directos de la empresa para conocer mas

acerca de sus gustos y preferencias.
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ANEXOS

ANEXO 1
Encuesta
FORMATO DE ENCUESTA
EXPORTACIONES & IMPORTACIONES FRUTIEXPORTECU CIA LTDA
La presente encuesta tiene como objetivo obtener informacién que permita mejorar y

potenciar lo que es posicionamiento de la marca

Empresa:

Ubicacién geografica:

1. Indique qué marcas de frutas no tradicionales conoce

Bernis

FrutaDeli

Frutiexport

Mangoexport

Otra:

2. ¢Hatenido la oportunidad de comprar a la empresa Frutiexportecu Cia Ltda en algin

momento? Si su respuesta es NO. La encuesta ha finalizado

Si

No

3. ¢Por qué decide comprar nuestro producto?

Por recomendacion

Por publicidad

4. Por convenienciaéQué es lo que mds valora de nuestros productos?
Calidad

Precio

Postventa

Atencidn
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5. ¢éCédmo ha encontrado a sus proveedores en el mercado?

Recomendaciones

Redes sociales

Ferias internacionales

Pagina Web

6. Enunaescaladelal5, que tan probable es que vuelva hacer una compra a la empresa
Frutiexportecu Cia Ltda.

1 2 3 4 5

7. ¢Cudl es su frecuencia de compra mensualmente de frutas no tradicionales?
1 contenedor
2 a5 contenedores
6-10 contenedores
11-15 contenedores
8. ¢Por qué medio le gusta recibir informacién de los productos y su disponibilidad
Visitas presenciales
Email
Paginas Web
Catalogos digitales
Redes sociales

Otro

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 2

Validacidn de la propuesta

Validacién 1. Ing. Fanny Narvaez

Validacién de la Propuesta

Nombre: Fanny Mercedes Narviez Cafiar

Formacién Académica: Tercer Nivel
Cargo: Presidenta Ejecutiva Empresa Exportaciones & Importaciones FrutiexportECU Cia.
a.

Tabla

Escala de evaluacion de criterios

EVALUACION SEGUN IMPORTANCIA Y REPRESENTATIVIDAD

CRITERIOS

X

Calidad Técnica X

 Factibifidad . T TR =5
Pertinencia X
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ANEXO 3
Validacion de la propuesta

Validacién 2. Mgs. Wilder Sanz

WValidaciéon de la Propuesta

Nombre: Wilder Ennque Sanz Bermidez

Formacion Académica: Licenciado en Eelaciones Industriales- hidster en Gerencia Empresarial
Cargo: Docentz

Tahla

Escala da evahuzcion de criterios

EVALUACION SEGLIM INPORTANCIA ¥ REPRESENTATIVIDAL:

Em Total En Hi de Acuerda Dw Anserdo Totalmente
Desacugrdo Desacusrdn Mien Acuerdo
Desacuserda
Imgpacto X
Aplicabidad X
Conceptualizaciin x
Actualidad x
Calidad Técnlca x
Factitllidad =
Pertinencia X

Finmsz !
Mombre: Wildar Sarz Eermidez
Ci: 1758520034
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ANEXO 4
Validacidn de la propuesta 3

Validacién 3. PhD Nelson Salgado

Validacion de la Propuesta

Nombre: Nelson Salgado R
Formacion Académica: Doctor em Tecnologias de la Informacion
Cargo: Docente

Tabla

Ezcala de evaluacion de criterios

EVALUACION SEGUIN IMPORTANCIA T REPRESENTATIVIDALD

Ni de acuerdo Ni
Desacuerdo Desacuerdo an Acuerdo
Desacuerdo
I u1] -
mpa ¥
Aplicabilidad
Conceptualizacian
actualidad X
Calidad Técnica X
Factibilidad X
Pertinencia X

Firma
Nombre: Nelson Salgado B
Ci: 1709605588
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