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RESUMEN

En el presente trabajo se efectia un Plan de Marketing dirigido especificamente al
posicionamiento del embutido Chorizo Paisa de 450g. en la presentacion de Empaque al
Vacio en la ciudad de Cuenca.

Luego de investigar y recolectar informacion mediante mecanismos como son las
Encuestas y la Observacidn Directa, tanto para caracteristicas propias del producto, de
los precios, asi como de la competencia, promocién, publicidad y de los canales de
distribucion y ventas, se concluye que el Posicionamiento de este producto resulta muy
factible realizarlo en seis meses de trabajo y con resultados positivos acordes a los

objetivos financieros y de mercadeo que persigue la Empresa de Embutidos ACR.

vii



INTRODUCCION

La industria alimenticia en la ciudad de Cuenca, posee un alto grado de competencia
entre los diversos productores; es por ello que a lo largo de la vida de las empresas
siempre se a pretendido ofertar productos que concentren el maximo valor agregado
posible, a mas de lo que le exigen los clientes, debido a que la mejor publicidad es un
cliente satisfecho.

Sin embargo, los productos tienen que ser exhibidos para toda la clientela y
destacados frente a la competencia, a la ves que se pretenda un completo
entendimiento de las necesidades del cliente, basdndose en la constante innovacion

de los productos que se ofrecen.

El crecimiento y la innovacion es lo que permite que el desarrollo de las empresas
sea dindmico, y que el fracaso sea un entrenamiento donde surgen las nuevas ideas
para satisfacer las necesidades del cliente. En el presente han surgido varias empresas
en este campo, pero esta proliferacion ha permitido que la empresa reafirme su
posicion en el sector, y les ha obligado a mantenerse actualizados en las nuevas
tendencias de la industria de alimentos.

Con esta investigacion se pretende, analizar los problemas relacionados con la
comercializacién de los empacados, especificamente del Chorizo Paisa y determinar
cuales son los factores claves para un exitoso posicionamiento de dicho producto
dentro del mercado de la cuidad de Cuenca.

Se estableceran estrategias, las cuales ayudaran al logro de los objetivos que persigue
la Empresa, en cuanto se refiere a los resultados de un posicionamiento efectivo,
dado por el analisis de factores tales como: el mostrar y promocionar innovaciones,
aumentar la lista de clientes potenciales, tocar nuevos sectores de actividades,
mejorar las relaciones con los clientes, impulsar la imagen de la empresa, obtener
cobertura informativa, reafirmar relaciones con clientes antiguos, apoyar a los
distribuidores, estudiar el mercado y la competencia, provocar pedidos, incrementar

la parte actual de un mercado determinado y conocer a los colaboradores.



Capitulo |

Conceptualizacion Basica de Mercadeo

1.1 INTRODUCCION Y CONCEPTOS*

Marketing es todo aquello que una organizacion realiza con el objetivo de identificar,
conocer, cultivar y satisfacer el mercado que sirve y ser retribuido por él de manera

sostenida.

Marketing es responsabilidad de todos los departamentos dentro de una organizacion,
ya sea que la empresa tenga fines de lucro o sea sin fines de lucro, la razén de ser de
la empresa es la satisfaccion total de expectativas, necesidades y preferencias de un
grupo muy amplio de personas llamado mercado la cual justifica la existencia de
cualquier empresa, el marketing nace en el mercado, al detectarse que existen

excedentes para unos y carencias para otros.

La manifestacion competitiva que posee el marketing tiene como principal tarea
dentro del mercado brindar satisfaccion superior a otras alternativas percibidas,
ofrecidas y accesibles dentro del mismo; la superioridad a ejercer debe ser calificada
con el objetivo de que seamos la mejor opcion para el mercado particular al que

pretendemos satisfacer.

La esencia del marketing es un estado mental, es una forma de entender y responder
a lo que pide el consumidor, debe ser una actividad cotidiana y permanente que
comprenda la verdadera satisfaccion del consumidor, que posea disposicion y
sensibilidad para entender las necesidades y deseos de otros humanos y dar respuesta

a través de productos y servicios.

! Tomado de “Marketing Conremporaneo”, de Louis E. Boone y David L. Kurtz, lllinois, 1980



El consumidor no se expresa y transmite sus necesidades, gustos y preferencias en
una forma tan explicita, es el directivo quien tiene que descifrar, analizar, y dar
respuesta apropiada, esto requiere de sentido comun. La relacion marketing-mercado
no garantiza el éxito, tampoco es una cura contra fracasos, ni es una camisa de
fuerza, es algo usualmente atil y provechoso siempre y cuando se utilice con

inteligencia y buen juicio.

1.2 UNA NUEVA ACTITUD MENTAL PARA MERCADOLOGOS?

El mejoramiento del proceso en Mercadeo, comprende siete sistemas
interrelacionados el unos con el otro; a medida que una empresa trabaja para mejorar
uno de sus procesos claves de mercadeo, experimenta efectos colaterales positivos e

imprevistos en ciertos casos, tales sistemas son:

e El sistema de persuasion de la empresa: motiva a clientes potenciales o ya
existentes para que compren o vuelvan a comprar las ofertas de la empresa.
Esto comprende la promocién, publicidad, disefio de presentacion, funciones
de publicidad y campana de identidad empresarial.

e EIl sistema de ventas de la compafiia: incluye métodos de cobertura de
campos y préacticas de la fuerza de ventas.

e El sistema de incentivos: estimula a los revendedores o clientes a comprar los
productos o servicios de la empresa, ya sea por los programas de precios,
términos de pago, descuentos por volumen, niveles de rebaja, ofertas
especiales, cupones y otras formas de induccién de precios.

e El sistema de innovacién del producto: genera nuevos productos y servicios
para que el vendedor aumente o reemplace la oferta existente, mediante la
investigacion y desarrollo.

e EIl sistema de canalizacion del mercadeo: son los mayoristas, minoristas,
distribuidores, agentes y otros revendedores que ayudan al sistema de ventas

a servir a la demanda y desarrollar el mercado.

2 Tomado del libro: How to Achieve Zero-Defect Marketing, por Allan J. Magrath. New York:
Amacom, 1993, p. 1-15



e El sistema de logistica y de servicio del cliente: agilita la entrega y facilita los
pedidos del cliente, e involucra subsistemas como el transporte, bodega,
despacho de ordenes, clasificacion de paquetes, etiquetaje y facturacion.

e El sistema de planificacion e investigacion de mercado: analiza los clientes y
competidores en un esfuerzo por priorizar oportunidades o amenazas a la
oferta actual y futura de la empresa. Son importantes los sistemas de
inteligencia competitiva y recopilacion de investigaciones de mercado ya que
permite comparar su posicion en el mercado a fin de identificar segmentos
del mismo, puntos fuertes del competidor, crecimiento del mercado y otros

factores ambientales que ocurren en él.

Los mejoramientos de procesos en los sistemas de mercadeo, casi invariablemente
reducen costos, estimulan la reaccion oportuna, disminuyen los desperdicios en
gastos y mejora el trabajo en equipo, todos principios claves en el mercadeo de cero

defecto.

Centrarse en variables de desempefio del sistema, tales como pérdidas, tiempo del
ciclo, flexibilidad, costo unitario y satisfaccion del cliente exige una nueva actitud
mental de parte de los mercadélogos, que sea mas moderna, un poco diferente y
mejor que la actitud con la que enfocan distintas tareas o resultados macro tales

como participacion de mercado, crecimiento en los ingresos o rentabilidad.

Hacer bien las cosas desde el comienzo en los sistemas de mercadeo paga grandes
dividendos, la compafiia no solo evita el desperdicio de los recursos que crearon los
errores desde el principio, sino que se ahorra los recursos para encontrar el problema

y los recursos extra que se necesitan para arreglarlo.

El Mercadeo de Cero Defectos sugiere un nuevo paradigma de comportamiento del
mercadeo y pide a los mercaddlogos desplazarse de las cuatro p de producto, precio,
promocion y plaza a siete sistemas; pide a los mercado6logos considerar de qué forma
éstos sistemas realmente trabajan y como ellos pueden trabajar para elevar los
rendimientos del sistema, reducir los costos, disminuir el desperdicio y proveer

satisfaccion al cliente a largo plazo.



1.3 LA POLITICA DE PRODUCTOS?

La determinacion de politicas en el manejo de productos es el punto central del
mercadeo, se centran en los bienes y servicios que una empresa deberia vender y las
caracteristicas que éstos deberian tener; esto implica acoplar los recursos de la

compafiia y sus necesidades con las oportunidades del mercado.

Es necesario evaluar la necesidad de cambios en la linea de productos, uno de los
objetivos seria eliminar o modificar los productos que ya no satisfagan las
necesidades de los consumidores o que ya no contribuyan significativamente al
bienestar de la empresa, o la anexion de nuevos productos o caracteristicas que
satisfagan mejor las necesidades de los consumidores, den realce a la linea y mejore

la utilizacion de recursos.

Hay ciertas decisiones relativas a los productos, que las compafiias por lo general
producen distintas lineas de productos, por lo tanto las politicas pueden tomarse en
tres niveles posibles:

e Productos Individuales: tienen una designacion independiente a la lista del
vendedor.

e Linea de Productos: son grupos de productos relacionados entre si en el
sentido de que satisfacen una clase de necesidad con caracteristicas comunes.

e Combinacion de Productos: es el compuesto de productos que una empresa

pone en venta.

Los conceptos de amplitud (cantidad de lineas de productos diferentes que
comercializa la compaiiia), de profundidad (numero promedio de articulos que se
ofrecen en cada linea de productos), y consistencia (grado de semejanza entre las
lineas de productos en cuanto al uso final, técnicas, tecnologia, canales de
distribucion y otros aspectos), estan relacionados con estos tres niveles de decisiones

relativas de productos.

® Tomada del libro “Marketing Management”, VVolumen Il, pp. 456-469



Algunas empresas siguen politicas de diversidad, otras prefieren combinaciones
estrechas de productos, estas estrategias seran determinadas por los objetivos a largo
plazo de la gerencia con relacion a los niveles de ganancias, estabilidad de las ventas
y el crecimiento, modificados por los valores y atributos personales con respecto a la

aceptacion de riesgos.

Los ajustes a la combinacion de productos esta disefiada para satisfacer los objetivos

establecidos, pueden adoptar una de las tres formas basicas:

e Abandono de Productos: articulos individuales o una linea completa.
e Modificacion de Productos: cambios tangibles e intangibles del producto.

e Introduccién de nuevos Productos: desarrollo de nuevos articulos o lineas.

El Posicionamiento de los productos, depende de la capacidad de competir de una
empresa, y se determina por la habilidad de situar sus productos de manera adecuada
con relacion a las necesidades de los segmentos especificos del mercado, y a la

naturaleza de las entradas competitivas.

Las posiciones de los productos suelen reflejar no solo las caracteristicas intrinsecas
de los productos, sino también la imagen creada por las estrategias de promocion,
fijacion de precios, y seleccion de canales de distribucion y uso selectivo de los

nombres alternativos de marcas.

1.4 TECNICAS PARA FIJAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS NUEVOS*

La fijacion de precios requieren de un criterio experimentado, ya que su mala
determinacion conduce en muchos casos al fracaso, el bien nuevo se define como
aquel que incorpora una importante innovacion, sin mercado definido, dando como
resultando la fijacién de precios con poco conocimiento y con grandes margenes de
error en lo referente a pronosticos de demanda, costo y capacidad de los

competidores.

* Tomado de “Marketing Managment Readings”, por Benson P. Shapiro y otros, editado por Richard
D. Irwin, Inc., Edicion 1985, pp. 160-173



El precio debe establecerse en algun punto entre lo que cuesta hacer y vender el
producto y su valor para el cliente; si el precio sobrepasa el valor percibido del
producto para los compradores potenciales, no tiene ningun mercado, si el precio esta

por debajo de lo que cuesta producir el negocio quiebra.

El punto donde debe establecerse un precio, entre el costo (fijo, semifijo y variable) y
el valor para el cliente es una decision estratégica; mientras el vendedor no cubra los
costos fijos, perdera dinero, y en caso de cubrir los costos fijos cada venta
incremental contribuye proporcionalmente con grandes cantidades a las utilidades.

El proceso de fijacion de precios percibe objetivos, como establecer el valor de
mercado base a los precios competitivos del producto diferenciado, como también
indagar y ajustarse por cualquier cambio en las condiciones de oferta/demanda y
ensayar la disposicion de los competidores para hacer lo mismo, al igual que ajustar
el precio para que refleje los cambios en el factor de costo y para evitar que la
intensificacion de costos reduzca los margenes, es esencial preparar a los clientes y a

los competidores para que acepten las implementaciones de precios.

Entre las consideraciones mas importantes para la fijacion de precios estan:

Las metas corporativas deben estar claramente definidas.

e La fijacion de precios de un producto nuevo debe comenzar mucho antes de

su aparicion.

e Los costos pueden ser una guia util en la fijacion de precios de los nuevos

productos, pero no basada en el costo mas el margen.

e La eleccion estratégica entre precios de descreme y precios de penetracion

debe basarse en la economia.

e Las estrategias producto/precio de los competidores, ya que mientras mayor

sea la oferta con relacion a la demanda, menor sera el precio, es una de las



razones por la que los productos deben ser diferenciados, los dirigentes
planean sus acciones para producir ciertas reacciones esperadas en los
competidores, el liderazgo de precios del fabricante lider, ya que actia como
dominante o de punto de referencia que compite con los vendedores de una

linea de productos.

Es posible que la politica apropiada de fijacion de precios sea diferente para cada una
de las etapas, a medida que nuevos competidores entran al area y que las
innovaciones acortan la brecha de la caracteristica distintiva entre el producto y los
sustitutos del mismo, se estrecha la zona en que el vendedor puede fijar los precios a

discrecion.

1.5 COMO POSICIONAR SU PRODUCTOQO?

El posicionar un producto es la decision estratégica crucial para una compaiiia
porque puede ser decisiva para la percepcion de los clientes y las decisiones de
escogencia, es necesario usar una estrategia de posicionamiento como énfasis para el
desarrollo del programa de mercadeo ya que garantiza que los elementos sean

consistentes y brinden apoyo.

1.5.1 Estrategias de posicionamiento: se nombran 6 enfoques a continuacion:

e Posicionamiento por atributo:

Esta estrategia relaciona un producto con un atributo, una caracteristica del
producto o un beneficio del cliente, un nuevo producto se puede posicionar
con uno o mas atributos que han sido ignorados por la competencia, ya que
siempre es tentador el posicionarse con varios atributos, el problema radica en
que se puede generar una imagen confusa al tratar de implementar estrategias

con todos los atributos a la ves.

> Tomado de Marketing Managment Readings, por Benson P. Shapiro y otros, Volumen 3, Edicion
1985, pp. 195-206



Posicionamiento por precio/calidad:

En muchas categorias de productos, algunas marcas ofrecen mas en términos
de servicio, caracteristicas o desempefio, demostrando al cliente un gran nivel
de calidad debido a que el precio es superior a otros; por el contrario otras
marcas enfatizan el precio y el valor. Existe el riesgo de que el mensaje de la

calidad socave la posicion basica de valor y bajo precio.

Posicionamiento por uso o aplicaciones:

Relacionar el producto con un uso o aplicacion, los productos industriales a

menudo dependen de las relaciones de aplicaciones, esta estrategia representa

una posicion disefiada para expandir el mercado.

Posicionamiento por usuario del producto:

Es la relacion de un producto con un usuario o clase de usuarios.

Posicionamiento con Respecto a una Clase de Producto:

Decisiones criticas de posicionamiento que involucran relaciones de clases de

productos.

Posicionamiento con Respecto a un Competidor:

Un marco de referencia implicito o explicito de las estrategias de
posicionamiento es la competencia, ya que se puede explotar la imagen de un
competidor bien establecido para ayudar a comunicar otra imagen con
referencia a ella, algunas veces no es importante lo bueno que los clientes
creen de la empresa, es simplemente que crean que la empresa es mejor que

un competidor dado.



1.5.2 ;Como determinar la estrategia de posicionamiento?

El proceso de desarrollo de una estrategia de posicionamiento involucra seis
pasos, a los cuales se los puede emplear técnicas de investigacion de

mercadeo para brindar la informacién necesaria:

1. Identificar a los competidores:

En la mayoria de casos habra un grupo primario de competidores y uno o0 mas
competidores secundarios, conocer las diferentes maneras de identificar

dichos grupos tendran un valor conceptual y practico.

Un enfoque es determinar mediante los compradores de productos qué marcas
consideraron a la hora de hacer su adquisicion, esto identificara los grupos
primarios y secundarios de productos competitivos, otro enfoque es el
desarrollo de relaciones de productos con situaciones de uso, las alternativas
que tienen los clientes y la conveniencia de uso, pueden brindar una base para

identificar a los competidores.

2. Determinar como se perciben y evaltian los competidores:

Identificar aquellas relaciones de productos utilizadas por los compradores
cuando perciben y evalGan a los competidores; las relaciones de productos
incluirian los atributos del producto, los grupos de usuarios del producto y los
contextos de uso, la tarea consiste en identificar una lista de relaciones de
produccion, eliminar redundancias de la lista y luego seleccionar aquellas que

son mas Utiles y relevantes para describir las imagenes de la marca.
3. Determinar las posiciones de los competidores:
Determinar como se posicionan los competidores incluyendo nuestra propia

entrada con respecto a las relaciones de productos relevantes y entre si, se

cuenta con enfoques basados en investigaciones llamadas:

10



Escalas Multidimensionales Basadas en Relaciones de Productos:

La meta es clasificar con escalas los objetos de acuerdo con varias
dimensiones basadas en datos de relaciones de productos o datos de
similitudes. Un enfoque es pedir a una muestra del segmento que clasifique
con escalas los diferentes objetos de acuerdo con las dimensiones de
relaciones de productos, al generar dichas medidas, existen varios problemas

y consideraciones como son:

La validez de la tarea: falta de familiaridad con las marcas.

Diferencias entre los encuestados: subgrupos de la poblacion con diferentes
percepciones con respecto a los objetos.

Si las diferencias entre los objetos no son estadisticamente significativas,
entonces el tamafio de la muestra podria ser demasiado pequefio para emitir

cualquier juicio gerencial o viceversa.

4. Como analizar a los clientes:

Entender al cliente y saber cdmo se segmenta ayudara a seleccionar una
estrategia de posicionamiento, la segmentacién por beneficios da énfasis a las
relaciones de productos que un segmento cree que son importantes, se le
puede pedir al cliente que clasifique las relaciones de productos con respecto
a su importancia o tomando decisiones excluyentes sobre dichas relaciones o

pidiendo que conceptualicen y brinden un perfil de marcas ideales.

5. Como Tomar la Decision de Posicionamiento:

Si la investigacion de mercado es factible y justificable, serd definitiva; o

también existen varios puntos de referencia como son:
El posicionamiento usualmente implica un compromiso de segmentacién ya

que puede que se este tomando la decision abierta de concentrarse solamente

en ciertos segmentos.
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Un analisis econémico debe guiar la decision, existen 2 factores importantes
en este punto: el tamafo de mercado potencial multiplicado por la
probabilidad de penetracion. La probabilidad de penetracion indica que es
necesario que haya una debilidad competitiva para atacar o una ventaja
competitiva para explotar a fin de generar una probabilidad razonable de

penetracion de mercados.

Si la publicidad esta funcionando, seguir empleandola.

No ser algo que no es, es importante realizar varias pruebas de degustacion o

de uso en el hogar o la oficina para garantizar que el producto puede cumplir

lo que promete y que es compatible con una imagen propuesta.

1.6 POLITICA DE DISTRIBUCION®

Los fabricantes tanto para bienes de consumo como para bienes industriales pueden

vender ya sea directamente a clientes, o empleando un intermediario y otros dos o

mas intermediarios; el manejo de canal una vez implementado, es lo més dificil de

cambiar en el mercadeo, el canal depende de los consumidores, competencia y de los

recursos de la compafiia, todos estos factores cambian con el tiempo por lo que se

consideran las condiciones actuales y cambios futuros en el mercado.

Las decisiones claves sobre el conjunto de actividades eficientes entre el fabricante y

el usuario son:

Actividades de venta: publicidad, exhibicion en punto de compra y venta
personal.

Distribucion: los bienes se transportan a lugares donde el consumidor pueda
comprarlos en forma conveniente.

Servicio: servicio postventa para algunos productos.

Retroalimentacion de mercado: informacion referente a reacciones de los

consumidores a ciertos tributos, aceptacion o no, etc.

® Tomado de: “Direccién de Mercadotecnia”, de Philip Kotler, 4ta. Edicion, pp 651-691

12



¢ Qué se debe hacer para vender mi producto?: se requiere que la empresa tenga:

Una marca establecida,
Distribucion en un gran numero de expendios convenientes,
Buena exhibicidn en esos expendios

Un medio eficiente de reabastecer a los expendios detallistas

¢Latarea debe ser ejecutada por la compafiia o delegar un intermediario?:

Fabricante

Representante del fabricante: trabaja a largo plazo con el fabricante, recibe
derechos territoriales exclusivos, se le paga por comision, no es duefio de los
bienes y tiene una autoridad muy limitada sobre la fijacion de precios y las
condiciones de venta.

Intermediario comercial: la diferencia entre los intermediarios y los
representantes es que los intermediarios compran y poseen la mercancia, para
luego revenderla en las condiciones que ellos deseen; estos existen porque

hacen mas eficiente el sistema de mercadeo, los mas comunes son:

0 Mayoristas: revenden a otros comerciales o a usuarios industriales.

o Detallistas: revenden a los consumidores.

Junto con la longitud de canal, existe el de amplitud de canal, las alternativas basicas

con respecto a la amplitud son:

Distribucién exclusiva: el fabricante establece so6lo un revendedor en cada

region para vender el producto.
Distribucion selectiva: existe mas de un revendedor, aunque es un nudmero

restringido en cada mercado, el objetivo es brindar mayor conveniencia en la

compra que la existente en el caso de la distribucién exclusiva.
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e Distribucién intensiva: los fabricantes colocan sus productos con tantos

revendedores como sea posible, en forma amplia e intensiva.

Los factores que influyen el disefio 6ptimo son las caracteristicas de fabricantes y
mercados que influyen en el disefio de canal (longitud del canal y amplitud del

canal), la siguiente es una categorizacion de bienes frecuentemente usada en el

mercado:
e Atrticulo de conveniencia: Distribucion intensiva
e Articulos de calidad y precio variable: Distribucion selectiva
e Atrticulo especial: Distribucion exclusiva

Al resolver el problema de amplitud de canal, el fabricante puede considerar quién

debe brindar la cobertura:

e Ir directamente al cliente puesto que es mas fécil guiar y controlar a los
empleados propios que motivar a personas independientes, esto es importante
en ambientes industriales, porque los compradores valoran una relacion
directa con la compafiia para garantizar el buen servicio y el abastecimiento

en tiempos de escasez.

e Mediante intermediarios, debido a que el volumen de ventas del producto no
justifica la venta directa, ya que el fabricante ejecuta todas las actividades
requeridas, siendo asi la forma mas cara de llegar al cliente. El canal de

distribucion puede ser un medio eficaz de diferenciacion de producto.

Los diferentes controles y conflictos de los canales, consideran los problemas en el
manejo del canal existente para lograr los objetivos mientras se reduce el conflicto
(cada uno desea que el otro haga mas por estimular las ventas) y aumenta la
cooperacion (producen las ventas del producto); ciertas relaciones entre fabricantes e

intermediarios se explican claramente en los contratos.

14



1.7 RETENCION DE CLIENTES EN LA DISTRIBUCION

La retencion de clientes muestra sensibles variaciones segun el sector del que se
trate, es importante contar con clientes leales y mantenerlos a lo largo del tiempo,
dado que en ese tiempo se mejorard sustancialmente la calidad de los flujos
monetarios que provienen de ese cliente, debido a que se incrementan las compras y
reduce los costos de gestion de un cliente al que conocemos mas y que nos conoce
mejor, luego estos daran referencias produciendo nuevos clientes los cuales son
capturados a menor costo, las compras son cada vez mas rentables, ya que cada vez

se fijan menos en los precios.

1.8 FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEQ®

Los elementos de una estrategia de Mercadeo eficaz deben tener como base la
definicion clara del mercado al cual se va servir, se debe posicionar la empresa y sus
productos y servicios para poder realzar la ventaja diferencial sobre la competencia,
abordar el tiempo de entrada y salida del mercado, dar énfasis a variables criticas de
influencia para la organizacion, se debe brindar flexibilidad en la respuesta a medidas
y cambios competitivos, se debe integrar esfuerzos de mercadeo con estrategias de
otras funciones, y finalmente se debe requerir una perspectiva a largo plazo.

Las variables utilizadas para segmentar los mercados de consumo se clasifican en
dos grupos; en el primero, los segmentos se forman analizando las caracteristicas de
los consumidores que sean independientes de cualquier producto particular como
son: variables geograficas (region, tamafio de la ciudad, densidad, clima),
demogréficas (edad, sexo, tamafio de la familia, ciclo de vida de la familia, ingresos,
ocupacion, educacion, religion, raza) y psicograficas (clase social, estilo de vida,
personalidad); en el segundo, se basan en las respuestas de comportamientos
conductuales (ocasiones de uso, beneficios, status del usuario, tasa de uso, lealtad,
actitud hacia el producto).

" Tomada de Marketing & Ventas, por Jose Luis Nueno y Pere Ros , Edicion Deusto, pp. 32-37
® Tomada de La Esencia del Marketing, por Thomas V. Bonota, Vol 1: Estrategia, Editorial Norma,
Bogota, Colombia, pp. 227-245
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El posicionamiento es el como podrian percibir los clientes las ventajas y desventajas
de nuestra posicion en relacion a la competencia, mientras que la diferenciacion
viene dada por los beneficios singularmente diferentes que se ofrecen a los clientes
futuros, por lo cual los gerentes de mercadeo que estan en el campo de batalla deben
tratar de resolver el dificil asunto de como desarrollar y sostener una posicion Unica a
pesar de los multiples competidores.

Las decisiones de entrada y salida del mercado son tomadas por los gerentes de
produccion, otros por los ejecutivos, con la finalidad de saber si vale la pena lanzar
un nuevo producto o tratar de penetrar a otros territorios, todo en razén del riesgo

que viene incluido al tomar estas decisiones.

La estrategia de mercado eficaz puede y debe brindar diferentes grados de énfasis y
flexibilidad en las decisiones con respecto a como responderemos a los
competidores, cuando entraremos y saldremos del mercado y culales tecnologias,
dependiendo del nivel de cambio en el mercado. La falta de énfasis y flexibilidad
resulta un caos cuando la organizacion y su personal parecen incapaces de hacer algo

para controlar su destino colectivo.

Al realizar los analisis mas cuidadosos de la seleccién de mercado, diferenciacion y
posicionamiento, entrada y salida del mercado, la mezcla de estrategias con la visién
y valores y la respuesta competitiva, los especialistas en mercadeo pueden tomar

mejores decisiones y procesos estratégicos.
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Capitulo Il

Descripcion de la Empresa

2.1 ANTECEDENTES

Para la presente investigacion, no se podra contar con el nombre real de la empresa,
debido a que los propietarios han solicitado el anonimato de dicha Institucion, en su
defecto se procederd a utilizar el seudénimo “Embutidos ACR”, por razones
netamente de seguridad, dicho planteamiento no afectara la investigacion ya que la

informacidn sera veridica y real.

La empresa Embutidos ACR, ha producido desde sus inicios embutidos con un
sistema de producciones artesanales, es decir, con maquinaria practicamente
inexistente, en cantidades reducidas, con clientes locales, contando con un escaso
namero de personal y tecnologia acorde a la época, adquiriendo como objeto social

dedicarse a la elaboracion y comercializacion de embutidos y productos carnicos.

Embutidos ACR, es la empresa de mayor desarrollo dentro de las industrias
alimenticias de la region, dado que cuenta con el apoyo de ciento veinte trabajadores
que laboran en la institucién, los cuales permiten que esta Empresa contribuya a
mejorar los ingresos economicos de al menos mil seiscientos clientes a nivel

nacional.
2.2 RESENA HISTORICA
Embutidos ACR es una empresa familiar que comenzé hace 18 afios en la ciudad de

Cuenca, caracterizada desde su origen por su espiritu innovador y vanguardista, que
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lo han ubicado como lider en la elaboracion y comercializacion de productos

carnicos.

Embutidos ACR, tuvo como instalaciones iniciales un pequefio local, mediante el
cual, se pone en marcha la elaboracion de salchichas y chorizos, a la ves que se
comercializaban chuletas y carnes crudas, teniendo como destino inicial la ciudad de

Cuenca y algunas zonas de la provincia del Oro.

Debido a la acogida que han tenido entre sus clientes y colaboradores surgio la
necesidad de un nombre que los identificara, y es asi como nace Embutidos ACR,
anecddticamente fruto de una conversaciéon familiar, lo cual, gracias al apoyo del
publico, anim6 a desarrollar una nueva gama de alternativas, como fueron las
mortadelas, salchichas, jamones, entre otros, que ampliaron el portafolio de
productos y permitio la compra de nuevas tecnologias, al tiempo que se incremento
el numero de personal, asi como el tamafio y el numero de secciones de las
instalaciones, ubicandose como una empresa lider en la regién y con una

participacion importante a nivel nacional.

A inicios del afio 2000, existe la necesidad de ampliar su infraestructura, y para tal
fin se adquieren terrenos ubicados en el Parque Industrial de la ciudad de Cuenca,
donde luego de un largo periodo de disefio y construccion, se inaugura y pone en
servicio la nueva planta industrial de Embutidos ACR, considerada una de las mas
modernas del pais por su disefio y facilidades técnicas, asi como por la maquinaria
con la que ha sido dotada, lo cual, acompafiado de los exigentes controles de calidad
y un excelente equipo técnico de profesionales tanto nacionales como extranjeros y
de un personal de planta capacitado, hace de Embutidos ACR, una empresa
responsable y comprometida con la comunidad que a base de lucha y entrega se ha

ganado la confianza y aceptacion de los consumidores.

Actualmente, cada paso del proceso de elaboracion es constantemente controlado y
monitoreado por medio de exigentes sistemas de calidad; y se encuentra en
funcionamiento el sistema de buenas practicas de manufactura con continuos analisis

de laboratorio que validan la eficacia del programa en todos los puntos del proceso.
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A la ves que se encuentran en la etapa de implementacion el sistema HACCP o
Analisis de Riesgos y Puntos Criticos de Control, y de similar manera en el proceso
de calificacion a la Norma 1SO 9001-2000.

2.3 VISION

Es de vital importancia considerar la evolucion futura de la organizacion y establecer
su direccion a largo plazo con el fin de cumplir con los objetivos planteados, para la
empresa ACR, la vision representa:

“En el afio 2012 tendremos posicionada nuestra marca con productos de calidad,
precios competitivos y servicio oportuno. Consolidando nuestro liderazgo en el

mercado nacional de alimentos carnicos.”

2.4 VALORES CORPORATIVOS

Para un mejor funcionamiento, la empresa cuenta con valores
empresariales y éticos que permiten ofrecer respeto hacia los trabajadores y clientes,
con la finalidad que el prestigio de la Empresa se refleje en el mercado contando
siempre la economia, eficacia y eficiencia en sus actividades, podemos anotar las

siguientes:

e Ftica:
Manejar la informacion con responsabilidad.
Custodiar y precautelar los valores e intereses de la Institucion.
Cumplir con las obligaciones tributarias y con los organismos de control.
Ser profesionales y actuar con lealtad hacia la Institucion.

e Compromiso con la Organizacion:
Cumplir con disciplina todas las actividades y politicas exigidas por la
Empresa.
Actuar con responsabilidad en todas las tareas laborales.
Respetar y apoyar a los comparieros de trabajo en sus ideas y conquistas.

Compensar con justicia las metas alcanzadas.
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e Autoestima:
Utilizar nuestra creatividad en beneficio comun.
Actuar con libertad y humildad.

Saber que somos competentes en nuestros puestos de trabajo.

e Educacion:

Asumir a la capacitacion como fuente inagotable del conocimiento.

e Trabajo:

Dar lo mejor de nuestro conocimiento en nuestros trabajos y tareas.

2.5 EXPECTATIVAS DE CLIENTES

La empresa "Embutidos ACR", es una empresa familiar, que viene desarrollando sus
actividades desde hace 18 afios fomentando el desarrollo de la industria a nivel
nacional, creando diversas plazas de trabajo en el pais, pues no solo dedica sus
actividades al ambito local sino también a otras provincias. Su capacidad instalada y
su equipo capacitado ofrecen al mercado productos de calidad que cumplen las

expectativas tanto externas como internas del cliente, en lo cual se puede mencionar:

Expectativas de Clientes Externos:

Buena Atencion

Entrega Oportuna

Atencion Personalizada
Precios Razonables
Asistencia y Servicio Técnico
Despacho justo sin errores
Publicidad y Promocion
Imagen Corporativa

© © N o gk~ w DR

Innovacion de productos

10. Transparencia en lo procesos

11. Diversidad de presentacion del producto

12. Capacitacion en el uso y manejo del producto.
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13. Productos de Calidad

Expectativas de Clientes Internos:

Capacitacion Permanente
Remuneraciones e incentivos adecuados
Ambienté de Trabajo

Comunicacion efectiva y oportuna
Programas de promocion

Bienestar Social

Reglamento Interno

Departamento de Personal

© 0 N o 0 bk~ w DN PE

Dotacion de ropa y Equipo de Trabajo

10. Primeros auxilios médicos.

2.6 ANALISIS FODA

Este instrumento permite conocer aspectos internos y externos de la Empresa, que
ayudara siempre a tener una ventaja competitiva o para la elaboracion de tacticas y
estrategias que permitan aprovechar aspectos ya sea a niveles macroecondémicos del
Sector Industrial al que pertenece o situaciones ajenas a la Compafiia. La sintesis del

Analisis del Entorno y Analisis Organizacional se enumeran a continuacion:

Oportunidades:

1. Tendencia de compra por habitos de consumo y/o cultura

2. Apertura de nuevos mercados

Amenazas:
1. Competencia desleal en precios y calidad
2. Dependencia de materia prima del exterior
3. Inestabilidad politica y econémica del pais
4. Dificil acceso a programas de calidad y certificaciones.
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Fortalezas:

Productos de alta calidad

Instalaciones y tecnologia moderna

Experiencia en comercializacion del producto a nivel nacional
Recursos financieros estables

Precios accesibles al mercado

Imagen

Locales estratégicos

Productividad

© o N o g bk~ w D PE

Innovacion y desarrollo de productos

10. Servicio al cliente

Debilidades:

Desconocimiento de las habilidades y capacidades de la competencia.
Publicidad

Estructura del departamento de ventas y marketing

Devoluciones de productos

Desmotivacion del personal

Desorden

N o g~ e D oRE

Carencia de mano de obra calificada

2.7 OBJETIVOS

e Elaborar un Plan de Marketing que defina estrategias de posicionamiento del
Chorizo Paisa de 450g, aplicado a Embutidos ACR en la ciudad de Cuenca, con
el fin de dar a conocer masivamente la comercializacion de este producto
buscando incrementar sus respectivas ventas y mejorar su rentabilidad.

e Cumplir con el presupuesto anual de ventas.

e Posicionar la marca en el mercado nacional.

e Introducir al mercado productos de la linea de Empaques al Vacio.

e Implementar y certificar los programas de calidad.
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2.8 DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso de elaboracion de los productos se inicia con la recepcion de las
diferentes materias primas, entre las cuales se encuentran las carnes de res, cerdo y
pollo, todas procedentes de granjas que poseen las mejores caracteristicas, tanto en
instalaciones como en la calidad de sus animales. En la recepcién se realiza un
estricto control de calidad de todas las materias primas carnicas que llegan a las
instalaciones, y solo cuando cumplen los parametros es aceptada para ingresar al

proceso.

Una vez recibidas todas las materias primas, y luego de un periodo de refrigeracion
que contribuye a que la carne llegue en las mejores condiciones al proceso, se efectia
el despiece, la clasificacion y el picado. Se procede a pesar y seleccionar la carne
para pasarla al molino, en el que se le da el tamafio que se requiera segun el producto
que se vaya a elaborar, de aqui la carne puede seguir dos caminos, ya sea al cutter
(maquina compuesta de un plato y un juego de seis cuchillas giratorias que giran a
alta velocidad donde se pican y mezclan los diferentes materiales e ingredientes hasta
formar la pasta), o al mezclador (ingreso de las carnes y materiales y por medio de un
juego de aspas o paletas se mezcla hasta tener una masa homogénea para
seguidamente pasar al emulsificador o molino coloidal que termina de darle a la

pasta, la calidad y apariencia que caracteriza).

Con la masa, se procede a embutirla y para ello se utilizan maquinas que garantizan
la presentacion y el peso exacto que es una de las ventajas de los productos de esta
Compafiia, para este proceso se utiliza la policlip, en el caso de los productos en
bloque, como son los jamones y mortadelas, o la porcionadora Vemag, en el caso de

las salchichas.

Una vez embutidos, estos son sometidos a diferentes tratamientos térmicos en hornos
y tangues de coccion de procedencia alemana, en los tanques se cocinan los
productos en bloque, mientras que en los hornos se elaboran tanto las salchichas y
chorizos como los productos ahumados. En cualquiera de los casos el producto ha
sido sometido a altas temperaturas y esta listo para ser consumido y se encuentra en

perfectas condiciones de calidad e higiene.
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A continuacion el producto ya listo es enfriado por medio de agua a bajas

temperaturas y llevado a refrigeracion hasta el momento de ser empacado y darle su

presentacion final, ya sea a granel o al vacio en la empacadora continua, para luego

ya fechado, loteado e identificado ser llevado a la cdmara de producto terminado,

donde sera llevado a su destino final.

2.9 PRODUCTOS

Los productos que comercializa la empresa de Embutidos ACR en la actualidad,

comprende ocho familias de alimentos carnicos, entre los cuales podemos nombrar:

# DE FAMILIA

FAMILIA

PRODUCTOS

MORTADELAS

Mortadela Extra
Mortadela Bolognia
Mortadela Especial
Taco Mortadela Especial

SALCHICHAS

Coktel

Frankfurt Delgada
Frankfurt Gruesa

Frankfurt Hot-Dog Delgada
Frankfurt Hot-Dog Gruesa
Salchicha Patrrillera
Vienesa Especial Gruesa

CHORIZO

Cabano
Campesina
Choricillo

Chorizo

Chorizo Paisa
Colombiano
Cuencana
Longaniza
Salchicha de Freir
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Jamon de Espalda

4 JAMONES Jamon de Pierna
Jamoén Sanduchero
Mini Jamén de Pierna

Chuleta Ahumanda
Costilla Ahumada
Lomo Ahumado

5 AHUMADOS Mini Pernil

Pollo Ahumado
Tocino

Chorizo de Pollo

Jamon de Pollo

6 PRODUCTOS DE POLLO |Mortadela de Pollo
Salchicha de Pollo Gruesa
Salchichén de Pollo

Hamburguesa de Pollo
7 HAMBURGUESAS Hamburguesa de Res
Hamburguesa de Cerdo

Chorizo Paisa 4509

Frankfurt Delgada 450g
Frankfurt Gruesa 4509

Jamon de Pierna Grande 200g
Jamon de Pierna Grande 400g
Jamon Sanduchero 450g

8 EMPAQUES AL VACIO |Mortadela Bolognia 200g
Mortadela Bolognia 4509
Mortadela Especial 4509
Mortadela Extra 200g
Mortadela Extra 4509
Salchicha Coktel 450¢g
Salchicha de Pollo Gruesa 450g
Salchicha Parrillera 4509g

2.10 PRODUCTO DEFINITIVO

Dado el analisis y el respectivo dialogo con la gerencia de la Empresa, se ha llegado
a un acuerdo en que el Chorizo Paisa de 450g, perteneciente a la familia de
Empaques al Vacio sea el producto éptimo para la realizacion de esta tesis, debido a
factores internos y externos que inciden en su comercializacion, los cuales se

describen a continuacién:
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La inversion realizada en la linea de empacados al vacio es demasiado alta, y la
capacidad utilizada en la actualidad es lo minimo para el total de la capacidad

instalada en la empresa, provocando perdidas en esta linea de productos.

Otra debilidad es que la gerencia no ha realizado ninguna actividad que esté
relacionada con publicidad, promocién o posicionamiento de la linea de empacados
en el mercado, dado que no ha existido un estudio previo de analisis del mercado

para la comercializacién del producto mencionado.

La inexistencia de un departamento especializado en la linea de empaques al vacio
que desarrolle y capacite impulsadores y vendedores en esta linea, provoca que en la
actualidad se incurran con perdidas en esta linea de empacados ya que no se produce
ni se comercializa en grandes cantidades que cubran con los margenes de utilidad y

costos.

La publicidad no es acogida de la forma esperada por los clientes, ya que no tienen
una idea clara de los productos de empaques al vacio que se comercializa, debido a la
falta de campafias publicitarias dirigidas a los productos de esta linea y los escasos

planes de mercadeo.

Una oportunidad es que dada la excelente calidad, la poca competencia que contiene
esta linea de empacados y la aceptacion de la clientela hacia este producto, se

pretende realizar un posicionamiento total para el mercado de la Ciudad.

Un gran problema es la deficiente distribucion del producto en el mostrador de los
locales, ya que todos los productos se encuentran ordenados y clasificados pero sin
mayor identificacion de la linea de empacados, causado por una excesiva cantidad de

productos para la venta, produciéndose que el producto pase desapercibido.

En este caso con las oportunidades y problemas planteados anteriormente se puede
deducir que si la empresa continua sin explotar sus posibilidades de ampliar su
mercado y continuar con deficiencias en estrategias de mercadeo y procedimientos
de marketing y ventas, como de posicionamientos de productos, afectard la

oportunidad de aprovechar el mercado existente, la fortaleza de su infraestructura y
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de cumplir con los presupuestos planteados segun los objetivos generales que la

Empresa posee.

Esta situacion hace necesaria la implantacion de un posicionamiento del producto
mencionado, de un plan de mercadeo y capacitacion acerca del producto a venderse,
procedimientos para la adecuada participacion del personal, y obtener los resultados
esperados de las promociones y publicidad realizadas, los cuales se veran reflejados

en la rentabilidad de la Compafiia.

2.11 DIAGNOSTICO DEL PRODUCTO DEFINITIVO

Dentro del mercado se desarrollan ciertos factores controlables como son: productos,
precios, promocion, publicidad, plaza, canales de distribucion y ventas, etc., los

cuales ayudaran a comprender el funcionamiento del mercado.

2.11.1 PRODUCTO

El embutido Chorizo Paisa de 450g, perteneciente a la familia de empaques al vacio,
es un producto comercializado y producido por Embutidos ACR, con la mejor
tecnologia del mercado y registrado bajo los estandares de calidad mas exigentes en
la actualidad.

Uno de los objetivos para este embutido seria la anexién de nuevas caracteristicas
tangibles e intangibles del producto en el caso de requerirlas, que satisfagan mejor
las necesidades de los consumidores ya que son un complemento ideal en las
comidas diarias de toda familia, manteniendo un realce en esta linea de empacados y

mejorando la utilizacion de recursos.
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El Empaque al Vacio ofrece mejores condiciones de conservacion de los productos
carnicos debido a que se le quita todo el oxigeno presente y se lo deja completamente
sin aire, asi las bacterias no pueden subsistir y el producto dura mas de 21 dias en
refrigeracion. Se recalca el hecho de que es 100% hermético, méas higiénico, mas

saludable y mucho maés resistente.

La marca de Embutidos ACR, se encuentra posicionada de excelente manera en el
mercado de la ciudad de Cuenca, en base a todos sus productos carnicos que esta
comercializa de manera general, los inconvenientes surgen al no constituirse de
manera apropiada los planes de marketing para la linea de empaques al vacio

provocando que practicamente pase desapercibida en los locales de comercializacion.

En la actualidad, existe una capacidad utilizada del 4% en la linea de empacados,
siendo minima para la infraestructura que posee la empresa, la cual tiene una
capacidad teorica de produccion de 1800 unidades por hora, siendo adverso el

resultado de 70 unidades promedio por hora que se producen al momento.

Sin embargo, los clientes al ingresar a las delicatessen y a los diferentes puntos de
venta a mas de adquirir los productos carnicos de mayor aceptacion por los
consumidores, conocieron sobre la venta del Chorizo Paisa de 450g. y de toda la

linea de empacados y los adquirieron en ese momento y posteriormente también.
Existe un problema en cuanto al producto en la linea de empacados en los puntos de
venta, ya que no se tiene en stock constantemente, lo cual induce a que el
consumidor no tenga una idea clara de la existencia de dicho producto.

En lo referente a los puntos de venta de propiedad de la empresa se encuentran:

e Puntos de venta ubicadas en las Plantas Industriales de Embutidos ACR.
e Delicatessen en puntos estratégicos de la Ciudad.

e Y los distribuidores a nivel local y nacional.
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Ventas
Las ventas en cuanto corresponde a los productos de la linea de empaques al vacio
son comercializadas en todos los puntos de venta en la ciudad de Cuenca, a

continuacion se analizaran las ventas de los primeros meses del afio:

Venta del Chorizo Paisa de 4509

Afio 2007

VENTAS

Unidades
Enero 52
Febrero 55
Marzo 57
Abril 63
TOTAL 227

Como se observa las ventas para el primer trimestre han sido incrementales pero en
volimenes relativamente bajos en el mercado de Cuenca, a diferencia de la gran
acogida que posee este producto en el resto del pais, debido principalmente a que el
producto es exclusivo de la Empresa, lo cual resulta beneficioso ya que los clientes
actuales transmiten informacion sobre el Chorizo Paisa a clientes potenciales
obteniendo resultados positivos en las ventas del mismo sin haber ejecutado un plan
de mercadeo, razén por la cual se pretende aprovechar la demanda potencial de este

producto posicionandolo en el mercado.

Los presupuestos establecidos por el nivel gerencial no se cumplen a cabalidad, tanto
para el mes de Enero como para los ultimos meses del afio 2006, las ventas tenian un
porcentaje de cumplimiento sobre el presupuesto de un 40% mensual en todo el pais,
los resultados se superan en los ultimos 3 meses obteniendo porcentajes de

cumplimiento mas acordes a lo presupuestado.
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Competencia

La competencia de la empresa Embutidos ACR es bastante extensa, puesto que hay
alrededor de 12 marcas con las cuales mantiene competencia directa, de las cuales
dos son las de mayor aceptacion en la demanda de la Ciudad, en la actualidad ACR
es el lider en el mercado, los que siguen estan en posibilidad de ganar o perder una
parte sustancial del mercado, por cuanto sirven a los mismos clientes y ofrecen

beneficios similares.

La ubicacion de los locales comerciales de la competencia, estan distribuidos en
diferentes areas de la Ciudad pero més se concentran en el Centro Historico, ya sea
en locales propios o en supermercados en los cuales se comercializan la mayoria de
las marcas, y las que estdn ubicadas en la periferia tienen sus puntos de venta en
lugares estratégicos y comerciales como son: Parque Industrial, Centros Comerciales,

gasolineras y puntos de venta propios de cada empresa.

Este producto es comercializado por otras empresas en forma de granel no como
empaque al vacio, los cuales venden este producto a menor precio y con menor

calidad, segun los estandares establecidos.

Cabe recalcar que Embutidos ACR si comercializa el Chorizo Paisa en forma de
granel, y los resultados son muy positivos por la aceptacion que tiene el producto, la
problematica se da con las diferencias de precios existentes frente a la competencia,

puesto que muchas veces la frecuencia de compra disminuye.

En cuanto a demanda corresponde para este producto, se determina que existe el
suficiente mercado como para posicionar y fortalecer la cultura de la gente hacia el
consumo del Chorizo Paisa en su presentacion como empacado, puesto que es mas

higiénico, de mayor duracion, con mejor presentacion y con pesos justos.

Evaluacion de la ventaja competitiva:

e Fortalecimiento organizacional que se esta logrando con el Proceso de
Mejoramiento Continuo de la Calidad y Productividad.
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e Implementar y certificar el SGC 1SO 9001:2000

e Implementar el programa BPF y HACCP

e Capacidad de generar nuevos productos y proyectos

e Nivel de calidad y volumen exactos

e Satisfaccion total del cliente

e Reputacion de la empresa en cuanto a calidad e higiene
e Mejor ubicacion de los puntos de venta

e Observacion directa para complementar la inteligencia competitiva

2.11.2 PRECIOS

La Empresa busca un punto de equilibrio en el precio del Chorizo Paisa de 450g. en
base a estudios de costos, utilidad, competencia, calidad y exclusividad de su
producto, dado que el precio debe establecerse en algin punto entre lo que cuesta

hacer y vender el producto y su valor para el cliente.

La implementacion de una verdadera politica de precios segun los factores
mencionados ya se encuentra establecida por el departamento financiero, en base de
una estructura de costos y gastos reales y margenes de utilidad técnicamente

calculados.

Para el producto se manejan diferentes niveles de precios segun el demandante,
puesto que a mas de los puntos de venta directos de la empresa, se manejan mediante
distribuidores, tercenas, militares, supermercados, y fechas especiales como la
navidad entre otras; de manera similar se manejan varias politicas de financiamiento
segun los montos a los que ascienden las ventas, los cuales son fijados en conjunto
entre el departamento de ventas con el departamento financiero, tratando siempre de
llegar a acuerdos mutuos a fin de que se cumplan los presupuestos de ventas y

financieros para el ciclo.
Dado que mientras mayor sea la oferta con relacion a la demanda, menor sera el

precio, es una de las razones por la que los productos de la linea de empacados debe

ser diferenciado, y también considerar las reacciones de la competencia ante las
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estrategias de precio/producto a desarrollar, aprovechando el liderazgo de precios del
fabricante lider Embutidos ACR, los problemas en las diferencias de precios con la
competencia en la presentacién al granel son por la calidad del producto y sus
insumos, mientras que en la presentacion de empacado, obviamente se da por el

embalaje y el costo del empaqgue.

2.11.3 PROMOCION

En la actualidad Embutidos ACR maneja varias cartas de presentacion en cuanto a
promocion se refiere, para esto se manejan en fechas especiales, con muestras de

productos gratis, regalos y premios en muestra de gratificacion hacia el consumidor.

Embutidos ACR realiza varias estrategias de promocion generales de todos sus
productos entre las cuales se pueden nombrar las ofertas en fechas especiales tales
como: Dia de la Madre, Dia del Padre, Navidad, entre otras de gran importancia para

la clientela local.

Al referirse a la promocion del Chorizo Paisa como empacado especificamente,
existe en la actualidad la oferta de 100g. mas del mismo producto en la presentacién

de 4509 de la linea de empaques al vacio.

Existen problemas en esta promocién ya que al ofertarse muestras gratis del producto

se identifican consecuencias negativas como:

e Evita la identificacion de la marca de la Empresa como del nombre del
producto debido a que la promocién se encuentra ubicada en la parte
delantera del producto.

e La envoltura del empaque no deja visualizar el producto, ya que es de color
blanco sin ninguna transparencia lo cual origina que el producto en los stands

de exhibicion pase desapercibido.

e La cantidad de productos ofertados de todas las marcas evita una clara
identificacion del producto y su respectiva promocion.
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2.11.4 PUBLICIDAD

Al estar consolidada la marca ACR, los clientes conocen sobre los productos y
ciertas caracteristicas del mismo, que se dan a conocer en los diversos medios de
comunicacion como son: la television, radio, prensa, tripticos, gigantografias,
eventos, visitas técnicas, estadios, coliseos, etc., al momento existe muy poca

propaganda en el punto de venta (POP) de todas las empresas.

Las dificultades para la linea de empacados esta en que nunca se ha realizado un plan
de marketing empefiado en esta linea de productos, dando como resultado una

minima comercializacion del producto.

Es importante recalcar que la demanda existente para los productos de la linea de
empaques al vacio es debido a la comercializacion directa en los puntos de venta, ya
que a pesar de producir empacados, nunca antes se ha intentado posicionar o hacer
publicidad dirigida exclusivamente a esta linea siendo minima la atencion de la

clientela hacia el producto.

2.11.5 CANALES DE DISTRIBUCION

Todos los productos que comercializa Embutidos ACR se exhiben y venden
directamente al consumidor en los puntos de venta de propiedad de la Empresa y en

sus delicatessen localizadas en la ciudad de Cuenca.

En cuanto se refiere al transporte, posee camiones propios para la distribucion de los
productos carnicos todos con respectivas propagandas, pero ninguno relacionado a la
linea de empaques al vacio, mientras que la atencién al publico se caracteriza por la

alta calidad humana y profesional del personal de ventas que labora en la Empresa.

Para fines de esta tesis no se consideran las funciones de los distribuidores a fondo,
ya que para la comercializacién del producto en la ciudad de Cuenca es de manera
directa, los distribuidores en Embutidos ACR cumplen sus funciones a nivel

provincial.
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A continuacion se mencionaran ciertas funciones generales, tales como:

e Transmitir la politica de comercializacién de la Empresa.

e Ofrecer el producto y el servicio al cliente mediante la informacién y asesoria
sobre las caracteristicas de los mismos, condiciones de los pedidos, etc.

e Coordinan la programacion y los métodos de entrega del producto.

e Atienden los reclamos de los clientes.
El segmento de mercado al cual esta dirigida la empresa es a clientes cuyos ingresos

son de nivel medio y medio alto, siempre dirigido hacia personas que desean tener un

producto saludable y de calidad en todas sus comidas.
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Capitulo I

Propuesta de Mercadeo

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

El estudio va enfocado principalmente a conocer a la competencia, los gustos y
preferencias de los clientes con respecto a la linea de Empaques al Vacio, de manera

especial el Chorizo Paisa de 450 gramos.

La investigacion sera realizada mediante dos métodos: Encuestas y Observacion
Directa; en el primer método la aplicacién debe tomar en cuenta varios aspectos
como es el sondeo preliminar y elaboracion del cuestionario, el segundo método el
de Observacion Directa colabora con informacién de la competencia, de mercado,

servicios que presta a clientes, calidad de productos, etc.

Cabe resaltar que para efectos de la presente investigacion en su parte inicial se
realizo un Plan Piloto con 30 encuestas, con la finalidad de garantizar que las
preguntas sean facilmente entendibles por los encuestados, ademas permitié conocer

el tiempo estimado para la realizacion de la investigacion.

Concluida la recoleccion de informacion se procedera a tabular los datos y a su
respectivo analisis; las fuentes de informacion seran los resultados de las encuestas,

analisis del mercado por Observacion y datos proporcionados por la Empresa ACR.

El Universo que se utiliza es el total de hogares de la ciudad de Cuenca, con estrato
social medio y medio alto que son 28451 familias segun datos proporcionados por
INEC, dando una muestra de 379 hogares que resultan al operar la formula para

muestras de un universo finito, en el Anexo 1 se presenta dicho célculo.
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3.1.1 DISENO DE LA ENCUESTA

Embutidos ACR

Gracias a su colaboracion en contestar a la siguiente encuesta, la cual permitira a la
Empresa conocer mejor los gustos y preferencias de nuestros clientes para en un
futuro poderles ofrecer un mejor servicio.

1. Usted ha escuchado el nombre de alguna Empresa de Embutidos:

Sl
NO

(Si la respuesta es NO, se termina la encuesta)

2. Diga el nombre de tres (3) empresas de embutidos que se le vienen a la mente,
por orden de importancia:

1
2
3

3. ¢Usted conoce sobre la existencia del Embutido Chorizo Paisa?

Sl
NO

(Si la respuesta es NO, pasar a la pregunta #9)

4. ¢Sabe usted para que se utiliza el Chorizo Paisa?

Si Para que?
NO

5. ¢Sabe usted que es Empaque al Vacio y las ventajas que ofrece al producto?

Sl Cuales?
NO

6. Puede indicar nombres de Empresas fabricantes de Chorizo Paisa en la
presentacion de Empaque al Vacio que usted conozca:

Sl Cual:
NO
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7. Por qué usted preferiria consumir el Chorizo Paisa, sefiale en orden de

importancia del 1 al 7:

Nutritivo
Precios
Calidad
Presentacion

Sin colesterol

Alto Status
Higiene

8. Considerando las ventajas del Empaque al Vacio y con relacién a precios de
venta al publico, usted considera que el Chorizo Paisa de 450g. en la presentacion
de Empaque al Vacio que fabrica Embutidos ACR con un precio de $2,64 por

libra es:

Alto Medio Alto Mediano Bajo

Si la venta al Granel es: 1 Lb. LA EUROPEA $ 1,45
1Lb. LAITALIANA $2,14
1 Lb. LOS FRAILES $1,59
1 Lb. BOCCATY $2,13

9. ¢Al adquirir embutidos que promocién le satisface mas?
(Marque con una X, la o las opciones que escoja)

Productos gratis
Regalos
Premios
Descuentos
Combos

10. A nivel de publicidad, a través de que medio de comunicacién a usted le gustaria
conocer sobre las empresas de Embutidos:

TV

Radio

Prensa

Tripticos _
Gigantografias
Eventos

Otros

Cuales
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3.1.2 OBJETIVOS DE LAS PREGUNTAS

1. Usted ha escuchado el nombre de alguna Empresa de Embutidos.

La finalidad de esta pregunta es saber si la persona tiene un conocimiento sobre el
mercado de Embutidos y determinar si esta en capacidad de continuar con la

encuesta requerida.

2. Diga el nombre de tres (3) empresas de embutidos que se le vienen a la mente, por

orden de importancia.

El principal objetivo de esta pregunta es conocer los nombres de empresas
competidoras de mayor aceptacion por los consumidores de embutidos de Cuenca y

determinar sobre a quién se debe enfocar al momento de estudiar a la competencia.

3. ¢Usted conoce sobre la existencia del Embutido Chorizo Paisa de 450g?

Con esta pregunta se pretende determinar el nivel de penetracion que tiene el
producto en el mercado de la Ciudad y conocer si los clientes estan informados o si
han escuchado sobre la produccion en cuanto al Chorizo Paisa se refiere.

4. ;Sabe usted para que se utiliza el Chorizo Paisa?

Aqui se pretende conocer los usos, gustos y preferencias que se le da al producto, ya
que la alta direccion de la Empresa en un inicio determind el producto para ciertos
usos, en la actualidad la gente ha sacado mayor provecho del producto y lo utiliza de
muchas maneras al momento de consumirlo.

5. ¢Sabe usted que es Empaque al Vacio y las ventajas que ofrece al producto?

Lo que se pretende conseguir con esta pregunta es basicamente si los clientes saben o

tienen conocimiento sobre los empaques al vacio y los beneficios que estos

conllevan, se podra tener una idea del tipo de cliente al cual se debe dirigir la

38



campana publicitaria y si es necesario enfatizar en las ventajas de los empaques al

vacio en las diferentes estrategias de mercadeo que se pretenden generar.

6. Puede indicar nombres de Empresas fabricantes de Chorizo Paisa en la

presentacion de Empaque al VVacio que usted conozca.

El principal objetivo de esta pregunta es conocer los nombres de Empresas que son
competencia directa en la produccion del Chorizo Paisa, asi como de envolturas de
Empaque al Vacid, con los cuales se tendra mayor cuidado y control para aprovechar

a los clientes potenciales e insatisfechos.

7. Por qué usted preferiria consumir el Chorizo Paisa.

En esta pregunta se dan opciones como: presentacion, orden, nutritivo, calidad,
higiene, sin colesterol, alto status y precios, con lo cual se pretende conocer las
preferencias y criterios de los clientes hacia el producto a fin de poder manejar una

mejor campafa publicitaria.

8. Considerando las ventajas del Empaque al Vacio y con relacion a precios de venta
al publico, usted considera que el Chorizo Paisa de 450g. en la presentacion de
Empaque al Vacio que fabrica Embutidos ACR con un precio de $2,64 por libra es:
Alto, Medio Alto, Mediano, Bajo.

Se han dado opciones dentro de esta pregunta para conocer como los clientes
perciben el precio del Chorizo Paisa, y también conocer si estan o no de acuerdo a
los precios del mercado y determinar si los precios son 0 no obstaculo al momento de

concretar las ventas.

9. ¢Al adquirir embutidos que promocion le satisface mas?

Mediante esta pregunta se pretende conocer qué promocion es la que mas atrae a los
clientes, para esto se dan opciones como: regalos, productos gratis, premios, combos
y descuentos, obteniendo como conclusion las promociones de mayor acogida y por

ende la que trae mejores resultados.
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10. A nivel de publicidad, a través de que medio de comunicacion a usted le gustaria

conocer sobre las empresas de Embutidos.

En la ultima pregunta, se busca determinar el medio de comunicacion mas efectivo
en cuanto a captacion de demanda se refiere, se dan opciones como: TV, radio,
gigantografias, eventos, tripticos, prensa y una opcion extra que queda al criterio del
encuestado.

3.1.3 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Primera Pregunta:

Para determinar si la persona tiene conocimiento sobre el mercado en cuanto a
produccion de Embutidos, se dieron dos opciones de respuesta: una positiva y otra

negativa; aqui se vieron los siguientes resultados:

Tabla #1: Personas que conocen sobre Empresas de Embutidos

Opciones Porcentajes
Sl 100%
NO 0%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Grafico #1: Personas que conocen sobre Empresas de Embutidos

100%r
80%+

sl
B NO

60%r1 Sl, 100%

40%;

NN N

20%1

0%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Los resultados como se aprecia en el cuadro son positivos en su totalidad, lo cual
demuestra que las empresas productoras de Embutidos tienen incidencia en los
clientes a nivel general en la Ciudad; y, que los embutidos carnicos estan presentes

en la alimentacion de los hogares.

Segunda Pregunta:

Con esta pregunta se obtuvieron nombres de Empresas productoras de Embutidos
gue son competencia directa entre si, que a mas de determinar cual es la
competencia, permite identificar a las empresas que estan posicionadas dentro de la
mente del consumidor por orden de importancia; se obtuvieron las siguientes

respuestas:

Tabla #2: Empresas de Embutidos por orden de Importancia

Respuestas Porcentaje
La Italiana 91%
La Europea 80%
Piggis 55%
Boccaty 31%
Los Frailes 24%
Cuencana 19%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Grafico #2: Empresas de Embutidos por orden de Importancia

100% OLaltaliana
80% 1 91% ELa Europea
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40%{ | 55% OBoccaty
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0% 19% O Cuencana

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Los resultados son interesantes en la primera parte de esta pregunta que se refiere a la
penetracion del nombre de la Empresa en la mente del consumidor, puesto que La
Italiana y La Europea con el 91% y 80% respectivamente se encuentran en los
primeros puestos con un porcentaje relativamente alto sobre el resto de la
competencia, que esta entre el 55% y 19% como son Piggis, Boccaty, Los Frailes y
la Cuencana, los cuales tienen problemas para posicionarse en la mente del
consumidor y posiblemente sus camparias publicitarias en algunos casos sea nula y

en otros reducida.

En la segunda parte de esta pregunta se pretende determinar que Empresa obtiene
con mayor frecuencia el primer puesto, esto es importante debido a que se puede
tener una idea mas clara de la marca que tiene mas incidencia en la mente del
consumidor y la que estd posicionada de mejor manera ya que se demuestra su

liderazgo siendo la nimero uno.

Los resultados demuestran que La Italiana con un 40% obtiene la mayor frecuencia
como numero uno de las encuestas realizadas, seguida de La Europea con un 25%, y
Piggis con el 15%, para esta parte de la pregunta es interesante resaltar un punto
sobre Los Frailes y Boccaty ya que son dos Empresas que a pesar de ser
relativamente nuevas estdn cada ves posicionandose de mejor manera en los
consumidores, ya que entre las dos se maneja un 20% correspondiente a los

encuestados que los toman como numero uno.

Tabla #3: Frecuencias de Empresas reconocidas como Numero Uno

Respuestas Porcentaje
La Italiana 40%
La Europea 25%
Piggis 15%
Boccaty 10%
Los Frailes 10%
TOTAL 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Grafico #3: Frecuencias de Empresas reconocidas como Numero Uno
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Tercera Pregunta:
Esta pregunta estd dirigida especificamente para saber si el publico en general
conoce sobre la produccién del Chorizo Paisa y la acogida que este tiene en los

puntos de venta; se dan dos opciones de respuesta, si conoce 0 no conoce.

Tabla #4: Personas que conocen sobre la existencia del Chorizo Paisa

Opciones Porcentaje
Sl 58%
NO 42%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Se resalta que el 58% conoce el producto Chorizo Paisa, lo que indica que hay
demanda potencial existente del 42% ya que no se esta cubriendo la totalidad del
mercado que puede ser por falta de informacién y otros por demanda insatisfecha al
consumir otros productos ya sea por mala calidad, mal sabor, entre otros factores que

afectan al consumo normal del mismo.
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Grafico #4: Personas que conocen sobre la existencia del Chorizo Paisa

Sl
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor

Autor: Andrés Condo

Para atraer a estos posibles clientes se debe aplicar necesariamente estrategias de

marketing que incrementen la cuota de mercado de consumidores para que se

identifiquen con la empresa y sean fieles consumidores ante el producto y servicios

ofertados por la misma.

Cuarta Pregunta:

Esta pregunta es muy importante ya que se necesita explotar al producto en las

diferentes formas de consumo que este tiene, para ello se necesita saber los usos a los

que la gente esta acostumbrada mas las nuevas maneras de emplearlo.

Se daban dos opciones: Si 0 No, y en el caso de ser afirmativa se daba la opcion de

gue nos comente sobre el para que utiliza el Chorizo Paisa, los resultados fueron:

Tabla #5: Conocimiento sobre los usos del Chorizo Paisa

Opciones Porcentaje
Sl 81%
NO 19%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Grafico #5: Conocimiento sobre los usos del Chorizo Paisa

NO, 19%

Sl, 81%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Como se aprecia el 81% sabe como y en qué utilizar el Chorizo Paisa, cabe recalcar
gue este porcentaje esta dado sobre la base de respuestas positivas que se tuvo en la
Pregunta #3 que es del 58%.

El saldo positivo que se tiene en esta pregunta alienta al propdsito de este estudio de
mercadeo, debido a que la gente aporta nuevas ideas que la alta gerencia habia
pasado por desapercibidas, con las cuales se puede aprovechar en la campafa

publicitaria, a continuacion se muestran los resultados de los usos que el Chorizo

Paisa recibe:
Tabla #6: Usos del Chorizo Paisa
Usos Porcentajes

Platos Fuertes 64%
Parrilladas 55%
Empanadas 35%
Ensaladas 28%
Arroz Dorado 11%
Sopa de Arroz de Cebada 5%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Grafico #6: Usos del Chorizo Paisa
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

En un inicio el Chorizo Paisa estaba enfocado a un consumo en Parrilladas y Platos
Fuertes, pero como se observa sus usos son multiples, dando un hallazgo de que la
gente lo usa como parte de las ensaladas, como rellenos para las empanadas, en la
preparacion de arroz dorado y hasta para dar sabor en la sopa de arroz de cebada,
entre otros usos menores, ahora ya se tiene un punto muy grande para la partida hacia

lo que se va a enfocar el marketing para el posicionamiento del Chorizo Paisa.

Quinta Pregunta:

Al realizar esta pregunta el objetivo es saber si la gente conoce lo que es un empaque
al vacio y sus ventajas, y si esta en condiciones de entender una campafia publicitaria
sin tener que hacer hincapié en lo que es y las ventajas que este aporta, para esto es

primordial saber si existe un conocimiento o no sobre lo mencionado.

Para determinar los resultados se usaron de similar manera que la anterior pregunta
datos afirmativos de la Pregunta #3; se dieron dos opciones, una respuesta afirmativa
y otra negativa, en caso de ser afirmativa existe la alternativa de decir cuales son las

ventajas que conoce sobre el empaque al vacio, a continuacién los resultados:
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Tabla #7: Clasificacion de las Personas que conocen el Empaque al Vacio

Opciones Porcentaje
Sl 61%
NO 39%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Grafico #7: Clasificacion de las Personas que conocen el Empaque al Vacio
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Los resultados no son tan alentadores para la Empresa en el mercado de Cuenca, ya
que la gente en un 39% desconoce sobre las ventajas del empaque al vacio, por lo
que las consumidores no tienen costumbre de adquirir embutidos en esta
presentacion ya sea por falta de informacion y por falta de campafias publicitarias

que enfaticen caracteristicas y ventajas para su eficiente utilizacion.
Lo positivo que se encuentra en esta pregunta es que el 61% de la gente encuestada

si tiene idea sobre los empaques al vacio y son clientes que por lo menos dieron dos

caracteristicas positivas sobre estos, a continuacion se las detallan:
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Tabla #8: Ventajas del Empaque al Vacio

Respuestas Porcentajes
Mayor Durabilidad 53%
Mayor Higiene 51%
Peso Exacto 45%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Grafico #8: Ventajas del Empaque al Vacio
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Las personas que consintieron con la respuesta determinaron 3 caracteristicas

primordialmente como son:

En primer lugar la durabilidad del producto, la gente esta consciente que si usted vive
en un departamento o si usted no estd acostumbrado a comer diariamente en su
propia casa o Vviaja por cualquier razon es muy probable que los alimentos se le
dafien, pero si compra embutidos en la presentacion de empaques al vacio no van a

tener de que preocuparse.

En segundo lugar y con un 51% esta la higiene que presenta el producto, debido a

que el proceso para su produccion es realizado con maquinaria de punta en las cuales
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el mantenimiento y produccion cumplen con controles de higiene y estandares de

calidad maés estrictos.

En tercer lugar y no menos importante es el peso exacto que la clientela siempre
desea, debido a la cultura que existe en los comerciantes de maniobrar en los pesos
de las balanzas, en las presentaciones de empacados al vacio siempre va a existir la

confianza de pesos exactos listos para el consumo en nuestra alimentacion diaria.

Sexta Pregunta:

Con esta pregunta lo que se pretende es conocer a la competencia directa en cuanto a
la produccién del Chorizo Paisa en la presentacion de Empaques al Vaci6 se refiere,
se necesita saber si existen Empresas que comercialicen este producto en la Ciudad

con el fin de determinar y en cierta medida comparar sus productos.

Estos resultados estan calculados en base a las 220 encuestas equivalentes al 58% de
respuestas positivas de la Pregunta # 3, con resultados:

Tabla #9: Clasificacion de personas que conocen Empresas productoras de

Chorizo Paisa en la presentacion de Empaques al Vacio

Opciones Porcentaje
Sl 34%
NO 66%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Los resultados son alentadores para Embutidos ACR puesto que el 34% de los
encuestados que respondié con un Sl, lo ponen como Unico productor de Chorizo

Paisa de 450g en la presentacidon de empaques al vacio a esta Empresa.
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Grafico #9: Clasificacion de personas que conocen Empresas productoras de

Chorizo Paisa en la presentacion de Empaques al Vacio

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

El 66% de encuestados desconoce totalmente la produccién de este Embutido en la
presentacion de empaque al vacio y mencionan que nunca habian escuchado de tal
produccion en dicha presentacion a pesar que eran fieles clientes y que preferian

adquirir este producto en ciertos casos.

Séptima Pregunta:

Las opciones que se plantearon para el desarrollo de esta pregunta fueron siete
técnicamente estudiadas segun la finalidad de la encuesta, se pretende determinar que
es lo que més le interesa a los clientes al momento de adquirir el Chorizo Paisa.

Esta pregunta es la Unica en la cual los resultados son reflejados por orden de
importancia a partir del nGmero uno como mas importante hasta el numeral siete

siendo menos importante.

A continuacion se enumeran los resultados:
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Tabla #10: Gustos y Preferencias sobre el Chorizo Paisa

Opciones Orden

Nutritivo 1

Alto Status

Calidad

Higiene

Presentacion

Precios

~N| o o B Wl N

Sin Colesterol

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Al tabular las encuestas tenemos como el punto de mayor importancia que el Chorizo
Paisa sea Nutritivo, a la gente lo que le gusta es que los alimentos que la familia
consume sean sanos y una prioridad que estos tienen es que brinden un Alto status
dado el costo y la satisfaccion que brinda al cliente al consumir embutidos de

exquisito sabor.

Como tercer punto y segun la importancia que los encuestados dan es el privilegio de
consumir un embutido que cumpla con estandares de Calidad altos en todo el proceso
de produccion y que cumpla con un factor de mucha importancia como es la Higiene

con la que el producto es producido y puesto a la venta.

La Presentacion que el producto tenga tiene un grado de importancia nimero cinco,
dado que a la gente le importa mas el sabor y gusto de sus platos al momento de
consumirlos antes que los Precios y el Colesterol que éste pueda producir en el ser

humano.
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Octava Pregunta:

Dentro de esta pregunta se pretende conocer los criterios de los encuestados sobre los
precios del Chorizo Paisa en la presentacion de empaques al vacio, para esta
pregunta se procedio a clasificarlos dentro de cuatro grupos que son: Precios Altos,
Precios Medio Altos, Precios Medianos y Precios Bajos, teniendo como base que la

libra de Chorizo Paisa como empaque al vacio esta en $2,64.

Para lo cual se brindo una informacion extra sobre los precios de venta del Chorizo

Paisa en la presentacion al granel de cuatro Empresas de la Ciudad como son:

1Lb. LA EUROPEA $ 1,45 1Lb. LAITALIANA $2,14
1 Lb. FRAILES $1,59 1Lb. BOCATY $2,13

Siendo los resultados los siguientes:

Tabla #11: Categorizacién de los Precios del Chorizo Paisa en la presentacion

de Empaque al Vacio

Opciones Porcentajes
Precio Alto 16%
Precio Medio Alto 38%
Precio Mediano 40%
Precio Bajo 6%
Total 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

De la muestra tomada para realizar las encuestas, practicamente el 80% radica en que
los precios estdn medianos y medio altos, lo cual es positivo puesto que el Chorizo
Paisa es producido para familias con niveles econémicos medios y medios altos, lo

cual quiere decir que son minimos los problemas en cuanto a precios.
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Grafico #10: Categorizacion de los Precios del Chorizo Paisa en la presentacion

de Empaque al Vacio
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Novena Pregunta:

Para esta pregunta se toman en consideracion el 100% de encuestados que
inicialmente estaban, se consideran cinco posibles promociones de mayor acogida en
la clientela, estas comprenden: productos gratis, regalos, premios, descuentos y

combos, los resultados son:

Tabla #12: Ordenamiento de las Mejores Promociones

Opciones Porcentajes
Productos gratis 71%
Regalos 53%
Descuentos 39%
Combos 33%
Premios 28%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo
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Grafico #11: Ordenamiento de las Mejores Promociones
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Como se observa en la grafica, el 71% de encuestados esta a favor de lo que son
productos gratis en las diferentes presentaciones, a continuacién con un 53% los
regalos, estas dos promociones son las que motivan mas a los clientes en general,
estas dos opciones seran objeto de las estrategias de marketing por fortalecer la

marca, el producto y su respectivo posicionamiento.

Los descuentos, combos y premios que comprenden el 39%, 33% y 28%

respectivamente, no llena las expectativas de una promocién exitosa.

Décima Pregunta:

Para determina el medio de comunicacién mas efectivo para la campafia publicitaria
de la linea de Empaques al Vacio especialmente la del Chorizo Paisa, se efectu6 una
pregunta con opciones de respuesta entre las cuales estan: TV, radio, gigantografias,
eventos, tripticos, prensa y una opcion extra que queda al criterio del encuestado para
determinar nuevas formas de llegar a la mente del consumidor y que tenga resultados

positivos, las respuestas fueron:
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Tabla #13: Clasificacion de las Publicidades para el Chorizo Paisa

Opciones Porcentajes

TV 85%
Radio 80%
Eventos 52%
Prensa 32%
Gigantografias 20%
Tripticos 9%

Otros 13%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Grafico #12: Clasificacién de las Publicidades para el Chorizo Paisa
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Fuente: Encuesta Realizada por el Autor
Autor: Andrés Condo

Los resultados claramente identifican a la TV y Radio como principal fuente de
comunicacion al momento de hacer publicidad puesto que se llega a toda clase de
publico sea cual sea su nivel econdmico o preferencia al consumir; luego de estos se
encuentran los eventos, prensa, gigantografias y tripticos segun los porcentajes de las
encuestas realizadas, en la opcion libre la gente incluye a las revistas, pancartas e

Internet con el 4% y 5%.
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3.2 PLAN DE MERCADEO: Promocién y Publicidad

La idea de realizar un Plan de Marketing nace de la conviccion de que el mismo
tendra un impacto positivo en el incremento de las ventas y dara como resultado una
ventaja competitiva para la Empresa, lo antes expuesto es una razén suficiente para
Ilevar a cabo el presente trabajo de planear las politicas de comercializacion y disefiar
estrategias que llevaran a posicionar el producto de la manera mas acorde en la
ciudad de Cuenca, las cuales seran determinadas por los objetivos a largo plazo de la
gerencia con relacion a los niveles de ganancias, estabilidad de las ventas y

crecimiento.

Las estrategias de marketing se orientan, en primer término, a estimular la demanda
primaria y una vez posicionado el producto se haria lo propio con la demanda

insatisfecha con el propdsito de robustecer la imagen de marca.

El Posicionamiento de los productos, depende de la capacidad de competir de una
empresa, y se determina por la habilidad de situar sus productos de manera adecuada
con relacion a las necesidades de los segmentos especificos del mercado, y a la
naturaleza de las entradas competitivas, lo cual suele reflejar no solo las
caracteristicas intrinsecas de los productos, sino también la imagen creada por las
estrategias de la Empresa.

Con el plan de mercadeo nos anticipamos a la competencia ante cualquier hecho,
siendo flexibles a cualquier cambio que surja en su curso mediante la correcta toma
de decisiones, es por esto que el posicionamiento del producto deberd apoyarse en
sus principales caracteristicas, y en calidad y servicio que pueda ofrecer Embutidos
ACR, es importante que todo el personal tenga el pleno conocimiento del
desenvolvimiento del plan de mercadeo de manera que se obtenga su cooperacion sin

importar jerarquias.

Entre los objetivos de mayor importancia que se pretenden cumplir en base a la

elaboracion de la presente tesis son:
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Elaborar un Plan de Marketing que defina estrategias de posicionamiento del Chorizo
Paisa de 450g, aplicado a Embutidos ACR en la ciudad de Cuenca, con el fin de dar a
conocer masivamente la comercializacion de este producto buscando incrementar sus

respectivas ventas y mejorar la rentabilidad general de la Empresa.

Consolidar la imagen de la Empresa como puntos de venta de embutidos, carnes y

empaques al vacio, resaltando el Chorizo Paisa de 450g.

Conscientizar e incentivar a todo el personal a que se brinde un excelente servicio al
cliente y fomente la cultura hacia el consumo del Chorizo Paisa de 450g de la linea

de empaques al vacio por parte del consumidor.

Capacitar al personal de ventas constantemente, buscando su desarrollo y bienestar.

3.2.1 PRODUCTO

El mercado interno ofrece grandes oportunidades para la comercializacion masiva
del producto, siempre y cuando se fomente el desarrollo de una cultura de consumo
al existir nuevas tendencias de alimentacion que privilegian el consumo de alimentos

sanos, sobretodo a nivel de las clases media y media alta.

En el mercado se ha escuchado hablar de Embutidos ACR, lo que indica un alto
posicionamiento como marca; segun la investigacion de mercado se determina un
resultado de que el 58% de los clientes conocen sobre la produccion del Chorizo
Paisa y lo han comprado en Embutidos ACR y en otras Empresas productoras del

mismo pero en la presentacion al granel.

Esto en parte es positivo ya que la gente si identifica el producto, pero también en
cierta medida es desfavorable para los resultados que persigue la Empresa, debido a
que el porcentaje que respondid positivamente es cliente de la competencia y
también de Embutidos ACR, es por esto que se necesita de un plan de marketing
exitoso a fin de aprovechar la demanda insatisfecha de la competencia y nuevos
potenciales clientes que serian el 42% restante.
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La coordinacidn entre produccion y marketing es indispensable para la fijacion de los
planes de mercadeo, ya que es de prioridad principal mantener un stock adecuado del
embutido en los stands de exhibicion, es aconsejable considerar importante la

opinion de los vendedores y personal en general.

El embutido en cuanto a sus caracteristicas internas de sabor, peso, entre otras, esta
muy bien elaborado, su problema radica en un aspecto externo tal es el caso de la
envoltura del empaque, el cual tiene que poseer transparencias en su presentacién asi

como una clara identificacion de la marca y nombre del producto.

Las caracteristicas técnicas de este producto estan definidas y muy bien elaboradas
por los especialistas en producciéon de Embutidos ACR, para efectos de este trabajo
dichas caracteristicas no son prioridad puesto que pertenecen a otra investigacion ya
realizada por la Empresa anteriormente; las caracteristicas del producto ya se

encuentran detalladas explicitamente en el Capitulo 2.

3.2.2 DESCRIPCION DEL PRECIO

La determinacion del precio constituye un elemento muy importante dentro del
programa de mercadeo, ya que trata de establecer los precios de los productos para
diferentes clases de clientes y determinar los margenes de descuento y la comision
para los distribuidores (en el caso de las otras provincias), siendo un objetivo

incrementar la frecuencia de consumo.

La implementacion de una verdadera politica de precios segun los factores
mencionados ya esta establecida por el departamento financiero, en base de una
estructura de costos y gastos reales y margenes de utilidad técnicamente calculados,

al cual se suma el paralelismo de precios con la competencia.

La presente tesis no profundiza este tema debido a que los precios establecidos para
el Chorizo Paisa de 450g. fueron parte de otra investigacion la cual se encuentra
establecida técnicamente en base a estudios realizados para la fijacion del precio para

este producto.
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El objetivo que tuvo la investigacion de mercado en la pregunta relacionada a los
precios del Chorizo Paisa como empacado, fue muy general ya que se pretende saber
como las personas perciben el nivel del precio y si la gente acepta o no los precios
establecidos por la alta gerencia.

Los resultados finales de aquella pregunta determino que aproximadamente el 80%
de personas encuestadas se sitdan en que los precios son medio altos y medianos, tal
resultado es positivo en cuanto a precios ya que el Chorizo Paisa es un producto
elaborado como se dijo en un principio del estudio para personas o familias con un
nivel econdmico medio y medio alto, determinandose que la clientela esta de acuerdo
con los precios establecidos excepto un 20% que dice que el precio es alto y otros

bajo.

3.2.3 PROMOCION

El posicionamiento del Chorizo Paisa de 450g. en el mercado local para
consumidores de clase media y media alta, pretende manejar varias politicas de
promocion en base a los resultados expuestos en la investigacion de mercado y a los

objetivos principales de la gerencia.

Las politicas mediante las cuales se pretende llegar a la mente del consumidor estan
apoyadas en las encuestas donde las personas han expresado su opinidn y sugieren
las mejores opciones para manejar las campafias promocionales para el Chorizo Paisa
y la linea de empaques al vacio, a continuacion se enumeran las mejores estrategias

promocionales:

La mejor promocion consta en fomentar la degustacion de productos mediante
muestras gratis en las diferentes presentaciones del producto, es importante que toda
promocion de muestras gratis sea colocada en la envoltura del empaque de forma tal
que se visualice de la mejor manera tanto las caracteristicas internas como la marca y
nombre del producto; cabe destacar, que actualmente este producto en esta
presentacion ya dispone de esta promocion, lo cual indica que hay que profundizar
en ciertos aspectos que tienen que ver con la envoltura del producto mencionados

anteriormente y mediante personas de protocolo inducir al cliente a su adquisicion en
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los diferentes puntos de venta propios de la Empresa, con el objetivo de que el
producto no este a disposicion solamente en los stands de exhibicion, sino a mas de
esto, que el cliente se de cuenta realmente de que el producto existe y de que esta
disponible para la venta.

En fechas especiales tales como: Dia del Padre, Dia de la Madre, Aniversarios,
Fiestas conmemorativas de la Ciudad, Navidad, Afio Nuevo, Afio Viejo, etc., se
realizardn descuentos especiales en efectivo segun lo programado por el
departamento financiero, o también, se puede promocionar el producto con
descuentos por dia que no necesariamente tendrian que ser festivos, como por
ejemplo: Jueves de Descuento o Viernes de Descuento, etc.; esta idea es interesante
puesto que las frecuencias de recompra se darian en menor tiempo y el volumen de

ventas se incrementaria.

Una promocion importante tiene que ver con los obsequios ya sean esferos,
mandiles, gorras, camisetas, calendarios, etc., con el fin de que la gente se sienta
atraida e involuntariamente se puede lograr una especie de propaganda entre sus
clientes y demas personas familiarizadas con la Empresa ya que cada obsequio
tendra el logotipo de la Empresa y el nombre del producto. Esta idea ya fue planteada

al nivel gerencial de la Empresa con dos prioridades como son:

Manejar el obsequio tanto para mujeres como para hombres, la idea radica en que el
nivel econémico del consumidor al ser medio y medio alto, son personas que
mantienen un status por lo que se plantea obsequiar esferos personalizados con
forma, disefio y color diferente, el objetivo es demostrar distincion en el
esferografico, ya que para la mujer seria en un color plateado, elegante y delgado,
mientras que para el hombre seria de color negro con los extremos plateados,
elegante y de ancho normal, que permita tanto a la dama como al caballero de hoy
utilizarlo en cualquier circunstancia de la vida, evitando en muchos casos los esferos

de colores que manifiestan una mala impresion.

La otra prioridad referente a los obsequios son los mandiles para las amas de casa,
con un bonito disefio, que maneje el logo y nombre del producto, con colores

naturales a eleccion del cliente. Estas dos ideas fundamentales para los obsequios
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fueron planteadas y plasmadas con ejemplos reales en base a la investigacion
realizada a cuatro proveedores de los dos productos antes mencionados, los cuales
por cuestién de confidencialidad que la Empresa nos solicita en lo referente a
cotizaciones no pueden ser puestos a consideracion, en el Anexo 2, se encuentran las

fotografias de los dos tipos de esferograficos y del mandil.

Una propuesta muy agresiva pero atractiva resulta ser un sistema informatico en los
puntos de venta propios de la Empresa, a fin de implementar una cartulina de
compras acumuladas digital que el cliente no tenga la necesidad de llevar consigo el
papel o cartulina sino que mediante la red informéatica pueda dar su nombre al
momento de realizar las compras y tener beneficios por la compra ya sea de combos
de la linea de empaques al vacio para incitar a la demanda hacia nuevos estilos de
promocién que por lo general causa un impacto positivo al ser propuestas novedosas
a las que la gente no esta acostumbrada o acumular cuatro o cinco compras del
mismo producto y automaticamente se le regala una muestra del mismo
completamente gratis sin que éste tenga que reclamarlo, con el fin de generar
experiencias de uso con costos relativamente bajos puesto que conduce a actitudes
favorables con mayor rapidez que la publicidad, con esto se obtiene mas fidelizacion
por parte del cliente al punto de venta propio y el cliente recibe una muestra gratis

automaticamente.

3.2.4 PUBLICIDAD

El marketing y la publicidad son componentes esenciales en el camino de asegurar el
éxito de los eventos y de motivar al publico, ya que lo méas dificil es el cliente,
porque se deja llevar por lo tradicional, lastimosamente se cae mucho en la
monotonia, no se quiere innovar y hay temor a arriesgarse a romper parametros y

hacer algo diferente.
Para aquello se pretende usar un sistema combinado de publicidad en medios de

comunicacion y ventas directas, que es lo que recomiendan los manuales de

mercadeo.
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En la investigacion realizada se determind que las campafias publicitarias deberan
explotar los siguientes motivadores de compra: alimento nutritivo como el principal,
de alto status, calidad e higiene, que son caracteristicas de gran importancia para los
clientes potenciales.

En el estudio efectuado se pudo constatar que las personas no tienen una idea clara
de lo que es el empaque al vacio y las ventajas que este ofrece, lo que nos da una
pauta para la publicidad, ya que se tendria que enfocar en estas caracteristicas a
manera de informacion para incrementar la confiabilidad al consumir los productos
en la presentacion de empaques al vacio mencionando caracteristicas importantes

como son la durabilidad, higiene y pesos exactos.

De similar manera aprovechar que el producto puede ser utilizado de diferentes
maneras, puesto que en las encuestas las amas de casa y cocineras en general utilizan
el Chorizo Paisa tanto en platos fuertes, parrilladas, ensaladas, Arroz Dorado y hasta
lo utilizan para dar mayor sabor a la sopa de Arroz de Cebada entre otros, para lo
cual se sugiere que en la campafia publicitaria se considere la idea de que el Chorizo

Paisa tiene maltiples usos mas no enfocarnos en uno solo.

En términos de eficacia en ventas, las ferias comerciales resultan ser mejores que los
anuncios y promociones, las relaciones publicas o el telemarketing. Ademas son
reconocidas como una efectiva fuente de reunion e informacion por delante de
articulos de prensa, publicaciones, asociaciones sectoriales, catalogos, visitas,
congresos y seminarios. Las ferias son el gran espectaculo, son los medios mas
eficaces para descubrir nuevos mercados y la oportunidad de presentar algo nuevo a

los clientes.

Se deberén realizar diversas campafas publicitarias para lograr posicionar el Chorizo
Paisa de 450g. en la mente del consumidor en el menor tiempo posible y con el
minimo costo posible, en base a lo que la gente desea en cuanto a publicidad, lo cual

se refleja en los resultados de las encuestas, los medios a utilizarse seran:
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Para la publicidad del Chorizo Paisa en la presentacion de empaque al vacio, hay que
enfocarse en dos puntos esenciales y que tienen la mayor acogida por parte de los

consumidores a nivel general, estas son:

Realizar el lanzamiento del producto con invitaciones a todos los medios de
comunicacion, proveedores y clientes, puesto que nunca antes se ha realizado ningln
lanzamiento ni para la linea de Empaques al Vacio, peor aun para el Chorizo Paisa
especificamente. Esta es una gran oportunidad para lograr difundir la propuesta de
ventas, crear imagen corporativa, incorporar valor a la produccion y promover el
desarrollo de la cultura de consumo en Cuenca y en todo el Pais; la presente idea se
plantea a manera de evento, con shows en vivo, modelos, degustaciones con platos
en el que el Chorizo Paisa tenga mayor acogida y exquisito sabor, con sorpresas y
regalos para las personas que concurran a este mega lanzamiento, este se llevaré
acabo en un lugar abierto con un ambiente familiar en una fecha clave de acuerdo a
lo pronosticado por los Departamentos de la Empresa, lo cual es esencial puesto que

es un factor de suma importancia al momento de iniciar la campafia publicitaria.

El segundo punto publicitario se fundamenta en el desarrollo de una agresiva
campafa publicitaria ejecutada en la Televisién, mediante comerciales en horarios
apropiados en los cuales las amas de casa y la familia en general compartan
momentos frente a un televisor, esto tiene como finalidad de que los productos de la
linea de Empaques al Vacio especificamente el Chorizo Paisa de 450g., pueda darse
a conocer al publico en general ya que Embutidos ACR cubre todo el Pais mediante
distribuidores a nivel nacional. De la misma manera pero con menor intensidad un

sistema de publicidad por medio de comerciales en radio y cines.

Lo que se busca es que la publicidad sea transmitida en programas de renombre, que
Ilamen la atencion de la gente y que sea en horarios en que las personas tengan
apetito ante una propaganda llena de exquisitos y provocativos platos gourmet

enfocados en los diferentes usos que se le puede dar al Chorizo Paisa.

Pancartas fijas en sitios de concurrencia masiva: Millenium Plaza, Mall del Rio,
Estadio “Alejandro Serrano Aguilar”, estacionamientos puablicos, medios de

transporte y coliseos, de igual manera, el desarrollo de gigantografias enfocadas a
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esta linea de productos basadas en los beneficios del empaqgue al vacio y del Chorizo
Paisa, colocados en los puntos de venta de la Empresa y en las principales avenidas
de la Ciudad.

3.2.5 CANALES DE DISTRIBUCION Y VENTAS

Las estrategias que se planteen en la distribucion del producto son fundamentales ya
que implican que el personal estd en contacto directo con compradores finales y
distribuidores dando a conocer mensajes de ventas como también el ofrecer servicio

al cliente mediante informacion y asesoria sobre las caracteristicas del producto.

Cabe resaltar que la distribucion del Chorizo Paisa de 450g. se la debe efectuar en los
puntos de venta propios con dos finalidades: la primera es aumentar la frecuencia del
cliente en las delicatessen de la Empresa, provocando la fidelizacion del cliente y la
segunda finalidad es que el cliente se beneficie de las promociones como se

menciond anteriormente.

La atencién al cliente y su respectiva satisfaccion son elementos de suma
importancia para los fines que persigue Embutidos ACR porque al obtener la
satisfaccion del cliente existe mayor penetracion del mercado, mayor rentabilidad,
mayor valor del producto, incrementa la motivacion y satisfaccion de los empleados

y mayor productividad de la organizacion.

La determinacion de un area especifica es primordial, ya que se pretende exhibir el
Chorizo Paisa de 450g. y la linea de empacados independientemente de las demas

lineas de productos de la Empresa.

Existen ciertos parametros que los canales de distribucion deben incluir en sus planes
para mejorar sus servicios frente a la competencia, ya que esta siempre copia y
mejora el producto, para esto se debe buscar una buena estrategia de servicio, que

consista en mantener a los actuales clientes y atraer a los clientes potenciales.

Un objetivo es lograr la colaboracion de los distribuidores para implantar la

estrategia de marketing, que segun investigaciones pasadas, efectuadas por la misma
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Empresa dice: los clientes lo que mas valoran en un distribuidor es la calidad, la
atencion al cliente, precio, puntualidad y crédito entre las cualidades mas

importantes.

Al cierre del presente trabajo se resaltan las principales estrategias en los que se basa
el Plan de Marketing, las cuales constan de promociones como muestras gratis y
degustacion del producto, obsequios de esferograficos y mandiles, e implementar el
sistema de compras acumuladas digitales; en cuanto a publicidad se refiere, se
plantea el lanzamiento del producto y publicidad agresiva por medio de la television,
radio y pancartas; con lo cual y en base a los estudios y planteamientos citados en
este trabajo se espera que los resultados para la Empresa ACR sean alentadores y que
obtenga un incremento en las ventas de un 30% y que la utilidad neta de este
producto obtenga un aumento del 15%.

3.3 MONITOREO Y CONTROL

Para monitorear y evaluar los resultados de la estrategia y programas de marketing
hacia la consecucion de los objetivos establecidos para el producto y para la
compafiia de manera general, es necesario que todo el personal se encuentre

informado, conscientizado y encaminado al logro de dichos objetivos.

Se utilizaran reportes internos de ventas de cada sucursal, los cuales presentaran
informacién cuantitativa y cualitativa sobre la marcha del negocio en cuanto al
control de los resultados obtenidos con la aplicacion del Plan de Marketing para este
producto, de similar manera en base a los balances se puede monitorear la
productividad y efectividad del programa de publicidad sobre las inversiones

realizadas.

Se procedera a evaluar el impacto motivacional mediante procedimientos que
detecten las intenciones de compra, y las variaciones de las ventas en diferentes
mercados con el fin de detectar las posibles causas por las que si 0 no se vendio el
producto de la manera esperada, para lo cual se debe manejar un dialogo constante
con el vendedor debido a que ellos estan en contacto directo con el cliente y pueden
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conocer sus gustos, preferencias, sugerencias y quejas que son consideradas para la

consecucion de los objetivos.

A continuacion se presenta el cuadro de control con fechas tentativas para la

campafia publicitaria del Chorizo Paisa de 450g. de la linea de Empaques al Vacio:

SITUACION RESPONSABLE FECHA
Lanzamiento del Producto  Todos los Departamentos 1/ Diciembre / 2007
Publicidad Agresiva Departamento de 1 / Diciembre / 2007
Television Marketing y Finanzas
Publicidad Radio y Departamento de 13/ Diciembre / 2007
Pancartas Marketing y Finanzas
Muestras Gratis y Departamento de 1/ Septiembre / 2007
Degustacion Marketing y Finanzas
Obsequios de Departamento de 1/ Diciembre / 2007
Esferogréficos y Mandiles Marketing y Finanzas
Compras Acumuladas Departamento de 3 Diciembre / 2007
Digitales Comercializacion,

Finanzas y Marketing

Como se aprecia, todas las actividades serian realizadas en el mes de Diciembre
debido a que es una fecha proxima a la Navidad en la que todas las familias se
relinen y la gran mayoria de Empresas brinda a sus trabajadores canastas navidefas,
en las cuales con una buena publicidad y promocion, el Chorizo Paisa de 450g. como
empaque al vacio podria ser parte de estas canastas y ganar gran parte del mercado
tanto local como nacional. Las muestras gratis ya se encuentran en el mercado por lo

que se deberia mantener esta promocion para esas fechas.
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CONCLUSIONES

Al término de la presente tesis, se ha llegado a concluir lo siguiente:

e EIl Plan de Marketing expuesto en este trabajo es aplicable en su totalidad, ya
que se plantean estrategias innovadoras y creativas, conforme la realidad de

nuestro Pais.

e Como conclusibn se obtiene que el Plan de Mercadeo es viable
financieramente ya que los objetivos propuestos son alentadores para la
Empresa, incrementando las ventas de este producto en un 30% y que su

utilidad neta obtenga un aumento del 15%.

e Con las estrategias de promocién y publicidad expuestas se planea
incrementar algunos puntos en el posicionamiento tanto de la linea de
Empaques al Vacio como de la Empresa en general, logrando fortalecer su
imagen como la marca lider en el mercado, evitando perdidas en la
produccion por incurrir en tiempos perdidos de preparacion (set up) de la
maquinaria necesaria para elaborar este producto, ya que no se produce ni se
comercializa en grandes cantidades que cubran los objetivos planteados en el

Plan Estratégico de la Empresa.

e La gerencia distribuye los recursos y el talento administrativo de una manera
democratica pero ineficaz, por lo general las funciones de precios, publicidad,
promocion y distribucién presentan un buen desempefio en las lineas de
productos al granel, pero ninguna de ellas sobresale en cuanto se refiere a la
linea de Empaques al Vacio, pese a que todos sus productos son de muy

buena calidad y con precios competitivos.

e La falta de estudios de mercado y la inexistencia de un departamento
especializado en la linea de empaques al vacid evita resultados positivos ante
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la alta inversion realizada y la capacidad utilizada e instalada; ya que a causa
de la excesiva cantidad de productos exhibidos para la venta, y dada la
deficiente distribucion del producto en el mostrador hace que este se

encuentre ordenado y clasificado pero sin mayor identificacion.

RECOMENDACIONES

En la actualidad, el sector carnico se encuentra comprometido con las
exigencias de los clientes ante la gran cantidad de nuevas empresas
competidoras que luchan por su posicionamiento y la aceptacion de la
clientela hacia sus productos, por lo cual recomiendo la implementacion del

Plan de Mercadeo propuestas en el presente trabajo.

Evaluar el momento oportuno para el lanzamiento del producto y garantizar
que los puntos de venta tengan niveles de inventarios apropiados en el

momento de iniciar el programa promocional y de publicidad.

Mantener una comunicacién constante con el personal de mostrador de los
diferentes puntos de venta para evaluar el impacto del Plan de Mercadeo, es
especial en lo referente al cumplimiento del incremento de las ventas y de los

niveles de rentabilidad.

Si la empresa continua sin explotar sus posibilidades de ampliar su mercado y
continua con las mismas deficiencias en estrategias de posicionamiento y
procedimientos de marketing y ventas, afectara la oportunidad de aprovechar
el mercado existente, la fortaleza de su infraestructura y de cumplir con los

presupuestos planteados.
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ANEXO 1

CALCULO DE LA MUESTRA

Formula:

El Universo para el presente estudio se basa de un total de 70955 hogares de la
Ciudad de Cuenca, de los cuales 28451 hogares pertenecen al tercer y cuarto quintil
segun los datos socio econdémicos proporcionados por la INEC.

Z =1.96 margen de confiabilidad.
N = 28451 universo.

P=0.5

Q=05

E =0.05 error estandar.

n= (2*(N)(P) (Q)/ () (N-1)+(2)* (P) (Q)

n=  (1,96)2 (28451) (0.5) (0.5)/ (0,05)2 (28451 -1) + (1,96)%(0.5) (0.5)

n= 379 encuestas.
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ANEXO 2

FOTO ESFEROGRAFICO EMBUTIDOS ACR HOMBRE
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