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RESUMEN

El area de comercializacion es el area que mas se debe considerar dentro de
una empresa por toda la importancia que recae en esta para la ejecucion de las
operaciones cotidianas de todo tipo de organizaciones, Seguacamarones mediante la
presente investigacion propone una propuesta de mejora para el area de
comercializacion de la empresa Seguacamarones de la ciudad de Quito 2021; que es
una empresa ecuatoriana dedicada a la explotacion camaronera y a la cria de larvas
de camardn posee su planta de produccion en la provincia de Manabi y su sede
administrativa y comercial en la ciudad de Quito.

Para cumplir con el objetivo planteado la investigacion se desarrolla en base al
método descriptivo-sistematico y en los datos proporcionados por las fuentes
documentales-bibliograficas mediante los cuales se extrajo la informacion necesaria
respecto al sector camaronero en el pais la empresa en cuestion y los aspectos que
deben ser corregidos y considerados al momento de elaborar la propuesta de mejora

para la comercializacién del camarén.

A través del disefio y aplicacion del plan de mejora se espera que la empresa
supere la crisis comercial por la que atraviesa debido a la situacion econémica y
sanitaria del pais a causa del Covid-19. Para esto es necesario que se implementen
e innoven en estrategias de mercadotecnia y comercio que permitan elevar el indice
de ventas la condicion y participacion en el mercado acuicola a nivel local dando como

resultado un mayor desarrollo y crecimiento econémico.
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ABSTRACT

The marketing area is the area that should be considered the most within a
company for all the importance that falls on it for the execution of daily operations of
all types of organizations, Seguacamarones through this research proposes an
improvement proposal for the area of commercialization of the Seguacamarones
company of the city of Quito 2021; which is an Ecuadorian company dedicated to
shrimp farming and shrimp larvae farming, has its production plant in the province of
Manabi and its administrative and commercial headquarters in the city of Quito.

To meet the stated objective the research is developed based on the
descriptive-systematic method and on the data provided by the documentary-
bibliographic sources through which the necessary information regarding the shrimp
sector in the country was extracted the company in question and the aspects that must
be corrected and considered when preparing the improvement proposal for shrimp
marketing.

Through the design and application of the improvement plan the company is
expected to overcome the commercial crisis it is going through due to the economic
and health situation of the country due to Covid-19. For this it is necessary that they
implement and innovate in marketing and trade strategies that allow raising the sales
index the condition and participation in the aquaculture market at the local level
resulting in greater development and economic growth.

Keywords:

Shrimp sector / Marketing / Distribution / Improvement Plan / Marketing mix /

Commercial strategies /
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INTRODUCCION

La produccion y comercializacion del camarén Ecuador es una actividad que
se desarrolla desde hace mas de cincuenta afos teniendo una gran acogida a nivel
internacional al punto que se ha convertido en el segundo producto no petrolero que
mayor ingreso genera al pais. A nivel nacional el consumo del producto cada vez
exige mayores estandares de calidad razon por la cual las empresas dedicadas a esta
actividad establecen nueva estrategias y técnicas de cultivo y comercializacion que
les permita consolidarse en el mercado camaronera interno.

Debido a la situacién planteada es que la investigacion tiene como objetivo
principal proponer una propuesta de mejora para el area de comercializacién de la
empresa Seguacamarones de la ciudad de Quito ya que al ser una empresa
relativamente nueva en el mercado enfrenta como es natural los problemas de propios
de consolidacion en el sector camaronero si a esto se le afiade la situacion por la que
atraviesa el pais desde el 2020 se entiende que el area de comercializacion requiera

de nuevas estrategias para posicionar y mejorar las ventas de su producto.

La propuesta de mejora que se desea implementar en la empresa
Seguacamarones pretende generar nuevos aportes sobre todo en cuestién y manejo
del marketing que permitan establecer las acciones y actividades a seguir para
promocionar el producto mismo que por su alto nivel calidad permita captar a nuevos

clientes y consumidores de la ciudad de Quito.

La propuesta de mejora del area comercializacion de la empresa

Seguacamarones se desarrollara de la siguiente manera:

En el capitulo uno se establecen los aspectos referentes con los antecedentes
de la investigacion la hipotesis objetivo general y objetivos especificos la metodologia

empleada y los alcances y limitaciones del estudio investigativo.
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En el capitulo dos denominado como Marco Tedrico se plantea el analisis de
la investigacion la conceptualizacion importancia los modelos de las variables
relacionadas con el tema de investigacion asi como el analisis comparativo y critico

de las variables de investigacion.

En el capitulo tres sefialado como Marco Referencial se abordan los aspectos
relacionados con la resefa historica filosofia y disefio organizacional del tema de la

investigacion.

En el capitulo cuatro conceptualizado como Resultados se describen los
aspectos referentes al diagnostico situacional de la empresa para luego proceder a

disefio y elaboracion del plan de mejora.

En el capitulo cinco denominado como Sugerencias se redactan las
respectivas conclusiones y recomendaciones del trabajo investigativo asi como las

referencias bibliograficas utilizadas en la investigacion.
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CAPITULO | ANTECEDENTES DEL ESTUDIO
En el este capitulo se establecen los aspectos referentes con los antecedentes
de la investigacion la hipotesis objetivo general y objetivos especificos la metodologia
empleada y los alcances y limitaciones del estudio investigativo.
1.1 Titulo del tema
Propuesta de mejora para el area de comercializacion de la empresa
Seguacamarones de la ciudad de Quito 2021.

1.2 Planteamiento del Problema

La empresa Seguacamarones es una empresa ecuatoriana que mantiene su
ubicacion administrativa y comercial en la ciudad de Quito pero su planta de
produccion se centra en la aparte costera del pais de la provincia de Manabi dando
inicio a sus actividades econdmicas el 12 de agosto de 2019 se encuentra ubicada la
empresa entre las calles Marcos Aguirre Oe4-52 y Brasil sector de la Concepcion se
encuentra identificada con el RUC (Registro Unico de Contribuyentes)
1793010180001 teniendo como principal actividad econdmica la “Explotacion de
criaderos de camarones (camaroneras) criaderos de larvas de camaron (laboratorios
de larvas de camardon)”.

Segun lo manifiesta el SRI (Servicio de Rentas Internas del Ecuador) el
representante de la empresa es el Sr. Montenegro Yandun Juan Carlos identificado
con la cedula de ciudadania N°0401124706.

La empresa Seguacamarones toma el nombre del sector camaronero ubicado
en la region costa en la provincia de Manabi donde las piscinas de camaron de esta
area son estrictamente controladas por el Ministerio del Ambiente ya que esta ubicado

al lado de una reserva importante para el Ecuador que se llama “Humedal la Segua”.
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La empresa Seguacamarones logra llenar las expectativas y confianza de los
clientes creando una marca que lleva muy evidente el cuidado del medio ambiente y

a su vez preservando la calidad que caracteriza al camardn ecuatoriano.

Como se puede observar en la fecha de inscripcién de las actividades de la
empresa se ha dado inicio a sus actividades en el afio 2019 es decir es una empresa
muy joven en la industria camaronera el objetivo del presente trabajo de investigacion
es impulsar el area comercial de la empresa mediante estrategias efectivas de

mercadeo y comercio para poder mejorar las ventas en la empresa Seguacamarones.

El problema actual de la empresa es directamente proporcional a su tiempo de
vida en la industria camaronera es decir; muestra quiza todos los problemas que una
empresa que recién iniciada tiene y aln mas que ser una empresa joven en el
mercado son los problemas econdémicos y sociales que se enfrenta por causas de la
pandemia del Covid-19 que ha logrado suprimir la economia no solo en Ecuador sino

es un efecto de nivel global.

La presente investigacion se encuentra plasmada en una propuesta de mejora
para el area de comercializacion de la empresa Seguacamarones que permita a la
empresa mejorar su condicidn y participacion en el mercado acuicola de la ciudad de
Quito mediante estrategias efectivas de mercadeo y comercializacion ya que en estos

altimos puntos radica su mayor problematica actual.
1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general
Elaborar una propuesta de mejora para el area de comercializacion de la

empresa Seguacamarones de la ciudad de Quito para el afio 2021.
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1.3.2. Objetivos especificos

I.Elaborar un diagnéstico situacional mediante el uso de encuestas y
entrevistas al igual que de la herramienta de analisis FODA para determinar el estado
y el desenvolvimiento de la empresa Seguacamarones en el area comercial.

Il.Determinar una propuesta de mejora que permita plasmar las
estrategias comerciales y de mercadeo idoneas para la empresa Seguacamarones y
de esta menara mejorar su posicion en el mercado.

[ll. Determinar los métodos de control tanto para los objetivos propuestos al
igual que las acciones comerciales y de mercadeo para que la empresa
Seguacamarones pueda mejorar su posicion comercial en la industria camaronera.
1.4 Justificacion
1.4.1 Tedrica

Podemos expresar que la presente investigacion de la empresa
Seguacamarones se justifica teGricamente ya que se apoya en decidir el efecto de una
iniciativa de optimizacion para el &area de comercializacion de la empresa
Seguacamarones de la localidad de Quito consideramos que esta iniciativa de
optimizacién del area de comercializacion ayudard a mejorar la posicion comercial de
la empresa pudiendo de esta forma mejorar el manejo de la empresas optimizando
los procesos comerciales y de mercadeo y tal manera mejorar su condiciéon y posicion

en el mercado acuicola de Quito.

1.4.2 Metodoldgica

La presente investigacion de la empresa Seguacamarones de la localidad de
Quito ofrece una metodologia que puede ser utilizada para otro tipo de trabajos de
investigacion en relacion a la iniciativa de optimizacién del area de Comercializacion

de la empresa con otras organizaciones que ofrezcan productos semejantes dentro



19

del mercado quitefio.

La investigacion presente trata de la empresa Seguacamarones en donde se
recomienda una metodologia que podria ser usada para otro tipo de averiguaciones
en lo cual respecta a la iniciativa de optimizacion del area de Venta de la organizacion
Seguacamarones junto con otras organizaciones del mercado acuicola de Quito que

brindan productos de semejantes caracteristicas.

Tenemos la posibilidad de expresar que se realizard una encuesta a los
consumidores que se encuentren registrados en la empresa para comprender las
condiciones del area comercial a mejorar a partir del punto de vista de los
consumidores al igual que se realizard una entrevista al personal del departamento
comercial de la compairiia para lograr descubrir las probables trabas en los procesos
comerciales que han impedido posicionar a la organizacibn Seguacamarones en el

mercado acuicola de la ciudad de Quito.

1.4.3 Practica

Podemos concluir que esta propuesta de mejora en el area comercial de la
empresa Seguacamarones de la urbe de Quito podria transformarse en informacion
importante y un fundamental recurso de consultoria para otras organizaciones que
brindan los mismos servicios de ventas de camarones y otras industrias semejantes
en el mercado acuicola de Quito debido a que esta indagacion tratara de mejorar la
zona de venta de la organizacibn Seguacamarones Yy proporcionara una virtud
competitiva y apoya la toma de elecciones del area comercial.
1.5 Metodologia
1.5.1. Métodos de investigacion

En la presente investigacion se hace uso del procedimiento de indagacion con

el objeto de recopilar informacion valedera que contribuyan a las metas planteadas en
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esta indagacion podemos decir que se utilizé la investigacion de campo y la

investigacion descriptiva.

1.5.1.1. Método Sistematico

En el trabajo de investigacion planteado se hace uso del método sistematico ya
gue preserva un orden coherente el cual se rige a la indagacion y cataloga los datos
por orden de acuerdo con la necesidad de la presente investigacion.
1.5.1.2. Método descriptivo

En la presente investigacion se hace uso del procedimiento detallado o método
descriptivo debido a que permitio establecer los procedimientos y tipos de
averiguaciones que se van a hacer en el plan para resolver el problema.

Esta investigacion se lo realizara con el objetivo de profundizar la problemética
presente en el area de comercializacion de la empresa Seguacamarones para lograr
mejorar y revertir la presente situacion del area por medio de una iniciativa de
optimizacién (propuesta de mejora) y de esta forma revertir la presente problematica
del departamento de comercializacién de la empresa Seguacamarones.

1.5.1.3. Método descriptivo-cuantitativo

El presente analisis de investigacion de la empresa Seguacamarones se apoya
en la metodologia para usar fuentes primarias y secundarias que den soporte a la
informacion expuesta en el plan de investigacion siendo la observacién directa un
medio que respalde datos estadisticos que muestren la verdad en la que se

desenvuelve el area de comercializacién de la empresa Seguacamarones.
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1.6 Definiciones:
1.6.1. Propuesta de mejora

Segun el documento de ISO Tools en el afio 2015 nos dice que: La mejora
continua es un proceso elemental para alcanzar la Calidad Total y la Excelencia
empresarial. Este proceso de mejora pone el énfasis en la capacidad que tienen las
empresas para evolucionar progresar y desarrollarse de manera progresiva
obteniendo resultados eficientes y de calidad. Uno de los objetivos de toda empresa
debe ser la mejora de la calidad. Y dicho proceso tiene que hacerse a través de una
continua autoevaluacion (ISO Tools, 2015)

Un plan de mejora es una serie de medidas que generan un cambio dentro de
la empresa y alguna area o proceso previamente definido con el objetivo de mejorar
su desempefio en nuestro caso es la mejora del proceso de comercializacién de la
empresa Seguacamarones de la ciudad de Quito.

1.6.2. Comercializacion

De acuerdo a lo manifestado por Melean & Velasco: La comercializacién de
productos (intermedios o terminados) derivados del proceso de produccién en
cualquier organizacion representa un proceso fundamental para dar salida a los
bienes obtenidos bien sea para su disposicibn en mercados finales o para su
incorporacion en otras cadenas productivas (Melean & Velasco, 2017, pag. 49)

Podemos indicar que la comercializacion es una practica bastante vieja en sus
comienzos se usaba el intercambio como una forma de trueque para lograr aquellos
productos a los que no se poseia ingreso. A partir de la antigledad hasta nuestros
dias la venta ha ido evolucionando y uno de los componentes que ha favorecido el

negocio fueron los tratados comerciales.
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1.6.3. Mercadotecnia

Para Sanchez Vasquez & Mejia la mercadotécnica se define como un: Proceso
social y administrativo que implica un intercambio entre grupos e individuos de una
sociedad para satisfacer mutuas necesidades y en donde el producto es su variable
basica pues engloba tanto a los bienes como a los servicios que comercializa una
empresa (Sanchez, Vasquez, & Mejia, 2017, pag. 95)

Se entiende que la mercadotecnia se refiere a un conjunto de tecnologias o
estrategias que se utilizan para estudiar el comportamiento del mercado al igual que
la gestidbn comercial de la empresa y las necesidades en los consumidores para
satisfacer las mismas.

1.6.4. Mercadeo

Segun manifiesta Ferrer & Vazquez El mercadeo es un conjunto de acciones
que “tiene como principio identificar en todo momento las necesidades de los
consumidores y preparar a la empresa para satisfacerlas en los mercados que atienda
asi como también responder a la tendencia de sus mercados reales y potenciales”
(Ferrer & Vazquez, 1997, pag. 41)

Como podemos ver el mercadeo nos ayudara a evaluar y tomar la decision
correcta y como hacerlo para que los objetivos de comercializacién que nos hayamos
propuesto se puedan realizar de manera efectiva en la empresa Seguacamarones de
la ciudad de Quito.

1.6.5. Mercado

Podriamos decir que el mercado es el lugar donde se realiza el proceso donde
se realiza las acciones de compra y venta en el que alguien actia como comprador
de bienes y servicios y otros actian como vendedores de bienes y servicios se

produce un efecto de intercambio.
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Conforme lo expuesto por Pedro Torres (2016): El mercado en el sentido fisico
puede definirse como un lugar con los medios recursos y condiciones necesarias
donde vendedores y compradores ofrecen sus bienes y servicios en el acto de compra
venta. Asi como la demanda hecha por cierto grupo de compradores posibles de un
producto o servicio (Torres, 2016, pag. 9)

1.6.6. Estudio de mercado

Segun el documento de significados en el afio 2017 nos dice que: Estudio de
mercado es la recoleccion y andlisis de datos que una empresa u organizacion realiza
para determinar su posicionamiento en la industria con respecto a sus competidores
con el fin de mejorar sus estrategias de negocios aumentando asi su competitividad
(Significados, 2017)

La investigacion de mercado es un plan desarrollado en la estrategia
implementada por la empresa cuando tiene la intencion de aprender y comprender
actividades econémicas especificas.

1.7 Alcances y Limitaciones

Para la presente investigacion de la empresa Seguacamarones de la ciudad de
Quito la poblaciéon que seréa el objeto de investigacion seran sus propios clientes es
decir seran todas las empresas o personas naturales que hacen compras recurrentes
en la empresa mismas que estan registradas en los sistemas de la empresa ubicadas
principalmente en la ciudad de Quito.

El ndmero total de empresas registradas en el sistema de la empresa
Seguacamarones hacienden a un total de 127 empresas y clientes finales es decir
tenemos un mercado final (mixto) al tratarse de una poblacién pequefia se encuestara

a todos los clientes registrados en el sistema de la empresa Seguacamarones.
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Se realizara una entrevista a 15 miembros de la empresa para poder determinar
sus aportes y criterios como trabajadores de la empresa y en sus resultados poder
comprender de la mejor manera el problema que actualmente es materia de estudio
para la presente investigacion desde un punto de vista interna.

El levantamiento de informacion para la presente investigacion al igual que las
encuestas y entrevistas para determinar el diagnéstico actual de la empresa
Seguacamarones de la ciudad de Quito, sera realizado desde los meses de mayo y

junio del 2021.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO
En este capitulo denominado como Marco Tedrico se plantea el analisis de la
investigacion la conceptualizacidon importancia los modelos de las variables
relacionadas con el tema de investigacion asi como el andlisis comparativo y critico

de las variables de investigacion.

2.1 Conceptualizaciéon de variables o topicos claves
2.1.1. Sector camaronero en Ecuador

La industria camaronera en Ecuador comienza a finales de la década de los
afios sesenta cuando un grupo de empresarios iniciaron las actividades de
explotacion de los salitres para la cria de camardn es asi que el negocio se volvié
rentable y para los afios ochenta ya se ocupaban gran parte de las zonas agricolas y
los denominados manglares para su desarrollo. Desde ese momento el camarén se
volvid en uno de los productos que mas ha aportado a la economia teniendo
momentos de alta y bajas.

El sector camaronero en el pais en sus mas de cincuenta afios de
consolidacion es uno de los principales sectores productivos del pais ya que es el
segundo producto no petrolero de mayor exportacién (cerca del 40%). Los lugares de
mayor produccién se ubican principalmente en las zonas costeras de las provincias
de El Oro Guayas y Manabi ya que el clima tropical himedo las enormes areas de
estuarios y la disponibilidad de agua dulce favorece la explotacién y producciéon del

crustaceo.

Para el 2019 segun Urgirles Toral & Patifio (2021) “de la produccion nacional
de camaron en Ecuador el 25% se destina al consumo interno mientras que el 75%

se exporta” (Urgilés, Toral, & Patifio, 2021, pag. 6)



26

Esto demuestra que gran parte de la produccion de camardn esta destinada a
la exportacion sin embargo dentro de ese 25% existen varias empresas nacionales

gue se disputan y encabezan la comercializacion interna del camaron.
2.1.2. Empresas dedicadas a la actividad camaronera

Al ser la acuacultura una actividad estratégica en la economia del pais su
principal producto que es el camaron ha tenido un incremento en las ultimas décadas
siendo necesario el establecimiento de las empresas camaroneras que son aquellas
gue se dedican a la produccién y comercializacion de camarones sin embargo como
en todo sector econdmico existen diferente tipos de empresas asi de acuerdo a Ekos
en el 2019 en el pais el sélo el 5% son empresas grandes el 38% esta constituido por
empresas medianas y el 57% lo integran las micro y pequefias empresas. Como se
observa en la ilustracién 1 so6lo el 10% de las empresas se dedican a la venta al por
mayor de camaron el 24% a su preparacion y conservacion y el 66% a la explotaciéon

de criaderos.

Composicion del Sector

Figura 1
Composicién del sector camaronero
Fuente: (Ekos, 2019)
Elaborado por: Los autores
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2.1.3. Producto
En nuestro territorio se producen principalmente dos tipos de camarones que

se detallan a continuacion:

e Camar6n blanco o litopenaeus vannamel: es la especie que méas se
cultiva en la zona costera ecuatoriana entre sus caracteristicas destaca que
tiene un color blanquecino y por lo general se desarrolla en las aguas

lodosas y que mas resiste a los cambios ambientales.

e Camaron litopenaeus stylirostris: es considerada la segunda especie
mas cultivada en el pais con un promedio del 5% de produccién esta

especie tiene una longitud de aproximadamente 230 mm.

2.1.3.1. Proceso productivo

La produccion del camardn atraviesa por varias fases que van desde obtener
la semilla a través de la larva que es sembradas en las piscinas artificiales
especialmente disefiadas para la produccién disponer de un larva silvestre resulta en
ocasiones muy dificil debido a que esto depende del medio geografico y las
condiciones climatolégicas del mismo por ello se han disefiado los laboratorios que
se encargan de proveer las larvas necesarias para la fincas camaroneras

convirtiéndose en unas de las técnicas mas utilizadas actualmente.

Posteriormente y ya contando con la semilla se procede a la siembra en las
piscinas a las cuales se les provee de los fertilizantes y alimentos necesarios para
gue el camaron crezca en tamafo peso y color adecuado para que luego se proceda
a la cosecha o recoleccion. Cabe destacar que los camarones que mayor tamafio

alcanzan son aquellos que se obtienen en cultivos menos intensivos.
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Luego de realizada la recoleccion del camaron la fase que continta es la del
proceso de empaque y conservacion que segun Cabrera en el afio 2015 conlleva las

siguientes etapas:

e Seleccion del camaron
e Lavado

e Pesado

e Clasificado

e Empacadoy

e Congelado (Cabrera, 2015, pag. 23)

2.1.4. Area de comercializacion

Segun el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura en el 2018
la comercializacion se define como: El conjunto de funciones que se desarrollan desde
gue el producto sale del establecimiento de un productor hasta que llega al consumidor
a través de un mercado determinado. Es un mecanismo de coordinacién para las para
las transferencias e intercambios que realizan los diferentes agentes que participan
en una cadena productiva (Instituto Interamericano de Cooperacion para la
Agricultura, 2018, pag. 5)

El area de comercializacion desde el punto de vista de los negocios se encarga
de la planificacion y control de las actividades relacionadas con la coordinacion de las
transferencias entre los diferentes miembros de la cadena productor-consumidor es
decir esta area es la responsable de que los bienes y servicios lleguen a su lugar de
destino en tiempo y momento adecuado segun lo solicitado por el cliente garantizando
un buen margen de ventas.

Dentro del proceso productivo del camardn luego de la fase de empaque y

conservacion le sigue la etapa de la comercializacién que en el caso del camarén
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ecuatoriano se lo hace principalmente al mercado internacional no obstante una parte
de la produccion total se destina al mercado interno es decir se distribuye a las
diferentes provincias y ciudades del pais ya sea para el consumo en hoteles hosterias

restaurantes y o en los hogares de las familias ecuatorianas.
2.1.4.1. Importancia del area de comercializacion

En muchas ocasiones se le atribuye mayor importancia al area de produccion
del bien o servicio ya que consideran que para tener éxito es necesario Unicamente
contar con un buen producto sin embargo la verdad es que los procesos que se llevan
a cabo ambos departamentos son importantes ya que al combinarlos se obtiene las
cuatro utilidades econémicas que son forma lugar tiempo y posesion elementos que
son necesarios para satisfacer las necesidades y requerimientos de los

consumidores.

Las actividades del area de comercializacion para el camardn tienen vital
importancia ya que permite establecer un medio por el cual el producto llega a su
destino y satisface las necesidades de los consumidores o clientes. En el aspecto
econdémico este proceso genera fuentes de trabajo ya que en las empresas se
requiere de personas que colaboren en el proceso. Una adecuada comercializacion
hard posible que las empresas puedan establecer sus estructuras organizativas e
innovar en el mercado camaronero ya que se estableceran las mejores propuestas
para ofrecer sus productos en el mercado es de esa manera posicionar su marca y

conseguir mejores réditos econdémicos.

Es por ello que las organizaciones para el caso especifico las empresas
camaroneras deben contar con ejecutivos capacitados en temas de comercializacion

para que a través de esta area se puedan determinar las estrategias necesarias para



30

aumentar el nivel de productividad y eficiencia en los mercados nacionales e

internacionales acordes a las exigencias de los clientes.

2.1.4.2. Proceso de distribucion

En vista de que la comercializacion es un proceso que implica el intercambio
de los bienes y servicios y en el que interviene el aspecto logistico que se refiere a la
planificacion ejecucion y control de las operaciones relacionadas con la obtencion
almacenamiento y traslado de los productos mismo que se lo realiza mediante los
medios de distribucion con la finalidad de cerrar el proceso de venta o adquisicion. Al

respecto Guerrero Feijoo & Lépez en el 2018 aseveran que:

La distribucion fisica en los procesos de inicio y salida de los productos y
servicios se fundamenta en las buenas practicas de logistica empresarial en la que
una buena administracidén de la distribucion fisica de la planta facilita y acomoda la
ubicacion de los productos para los clientes (Guerrero, Feijoo, & Lépez, 2018, pag.
73).

Dentro del proceso de distribucion juegan un papel fundamental los canales de
distribucion que de acuerdo a Sierra Moreno & Silva en el afio 2015 son “el conjunto
de participantes organizacionales que ejecutan todas las funciones necesarias para
conseguir que un producto llegue al comprador final” (Sierra, Moreno, & Silva, 2015,

pag. 115)

Se entiende que la distribucion se refiere a la movilizacién de los bienes o
servicios desde su etapa de produccién hasta que llegue al consumidor mediante una
red de distribucién en la que intervienen los llamados intermediarios que pueden ser
personas u empresas que se encargan de realizar todo el proceso logistico en este

caso para el producto final (camarén).
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Los canales estan constituidos por lo que en los mercados conocemos como

intermediarios que pueden ser de dos tipos:

e Mayoristas: que son aquellos que compran los bienes a los productores y luego

los venden a los vendedores minoristas.

e Minoristas: son aquellas personas que obtienen los productos tanto del

productor como de los mayoristas y los venden a los consumidores.

Existen diferentes tipos de canales de distribucidon que se caracterizan por la
cantidad de intermediarios que participan del proceso productivo y de
comercializacién existiendo en el mercado los llamados agentes u organizaciones
comerciales que también se encargan de distribuir los productos en los diferentes

lugares del pais o region.

2.1.5. Marketing

Segun Martinez Ruiz & Escriva “el marketing es el proceso de planificar y
ejecutar la concepcion del producto precio promocion y distribucion de ideas bienes y
servicios para crear intercambios que satisfagan tanto objetivos individuales como de

las organizaciones” (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2014, pag. 8)

El marketing o también denominado mercadotecnia es un proceso que conlleva
un intercambio entre diferentes personas de un determinado bien o servicio que
permite satisfacer las necesidades tanto de los comercializadores como de los
consumidores.

El marketing es visto también como el conjunto de estrategias que se utilizan
para estudiar la acogida de un producto en el mercado con el fin de establecer un

plan de gestion que permita cumplir con las demandas impuestas por los clientes y
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de esa manera captar mas clientes y mejorar el rendimiento y posicionamiento de la

empresa en los diferentes escenarios a nivel nacional e internacional.

2.1.6. Marketing mix

Una de las estrategias mas utilizadas para posicionar un producto o servicio
es el marketing mix o también conocido como mezcla de marketing que engloba
cuatros aspectos principales (4P). Al respecto Fernandez en el afio 2015 afirma que

el marketing mix es:

Es la mezcla de cuatro elementos que van a suponer la efectiva ejecucion de
una estrategia de marketing. Su papel en este es crucial ya que en esenciase trata de
crear productos y servicios que satisfagan a los consumidores de forma tal que el
precio distribucion y promocién se conciban como un todo. El marketing mix se
estructura en base a dos modelos esencialmente el tradicional y el ampliado por lo
gue resulta conveniente adoptar un enfoque con relacién a los elementos que integran
el mix asi como realzar una breve reflexion sobre las implicaciones metodoldgicas de
este concepto (Fernandez, 2015, pag. 66)

En tal manera el marketing mix es el conjunto de herramientas que permiten
guiar el proceso de marketing general para cumplir con las metas organizacionales
mediante la toma de decisiones y la aplicacién de cuatro herramientas que buscan
cumplir con los requerimientos de los clientes respecto a un determinado producto

servicio y asi consolidar su participacién en el sector empresarial.
2.1.6.1. Componentes

El marketing mix esta conformado por cuatro elementos que se describen a

continuacion:
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e Producto: se refiere a cualquier bien o servicio que se oferta en el mercado y
a través de cual las personas satisfacen sus necesidades de ahi la importancia

de la utilidad del producto mas que de sus caracteristicas.

e Precio: es la cantidad de dinero que una persona paga por un bien o servicio
y cuyo monto esta en relacion a la calidad utilidad y eficiencia del producto por
ello el precio constituye uno de los elementos estratégicos de posicionamiento

de un producto.

e Promocién: comprende las estrategias de publicidad que se emplean para dar
a conocer un producto posicionar y expandir la marca a los mercados

nacionales e internacionales.

e Distribucion: es el proceso a través del cual el bien o servicio es trasladado
desde su lugar de origen hasta su destino final en las condiciones y tiempo

acordado por el vendedor y consumidor.

Promotion Product

Marketing
Comix

Figura 2
Componentes del Marketing mix
Fuente: (Asociacion para el Desarrollo de la Experiencia de Cliente , 2020)
Elaborador por: Los autores
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2.1.7. Plan de mejora

Para Pedro et al en el afio 2005 el plan de mejora se define como: La propuesta
de actuaciones resultante de un proceso previo de diagnéstico de una unidad que
recoge y formaliza los objetivos de mejora y las correspondientes actuaciones
dirigidas a fortalecer los puntos fuertes y resolver los débiles de manera priorizada y
temporalizada (Pedro, y otros, 2005, pag. 11)

Se entiende entonces que el plan de mejora es una filosofia empresarial
implementada para mejorar diversos aspectos de la organizacién con la finalidad de
cumplir con los objetivos y metas empresariales ya que hoy en dia se hace necesario
revisar constantemente los procesos que se realizan dentro de la organizacion siendo
un esfuerzo conjunto entre los altos jefes coordinadores y empleados en general para
llevar a cabo las estrategias planteadas y lograr un mejor desempefio de la empresa.

Desde esta perspectiva el area de comercializacion de la empresa
Seguacamarones debe implementar un plan de mejora que le permita solucionar los
problemas referentes a las bajas ventas que presentan mediante estrategias de
marketing y comercio que le permitan posicionarse en el mercado acuicola y obtener
mayores ganancias.

2.1.8. Metodologias de mejora para el area comercializacion

Para implementar una propuesta de mejora es necesario realizar un
diagnoéstico situacional del area de comercializacion que permita identificar los
aspectos que se deben corregir y solucionar en base a la estrategia seleccionada
previamente que para el caso de la presente investigacion es el marketing mix a
través del cual se pretender realiza mejorar en lo componentes del producto

establecimiento de precio plaza y distribucion.
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2.1.8.1. Analisis FODA

Segun Ponce H. en el afio 2007 el analisis FODA: Consiste en realizar una
evaluacion de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la
situacion interna de una organizacion asi como su evaluacion externa es decir las
oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede considerare
sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de
una organizacion determinada. (Ponce 2007 pag. 114)

Una de las herramientas que se emplean para realizar un diagndstico
estratégico es la evaluacion interna (fortalezas y debilidades) y externa (amenazas y
oportunidades) que facilitan la identificacion de los inconvenientes presentados en un
area especifica de la empresa como lo es el departamento de comercializacion

permitiendo la toma efectiva de decisiones.

FORTALEZAS
Recursos que se
controlan ¥ las
capacidades ¥

habilidades gue posee
la empresa.

OPORTUNIDADES

Aspectos externos que
favorecen el desarrollo
y la ventaja competitiva
de la organizacion

DEEILIDADES

Factores desfavorables
como la carencia de
recursos o el
desempefio incorrecto
de las actividades.

AMENAZAS

Situaciones del entorno
gue atentan contra el
desarrollo de la
empresa.

Figura 3
Componentes del FODA
Fuente: Ofia & Vega 2018
Elaborado por: Los autores
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A partir de los aspectos sefialados en la matriz FODA la gerencia o los jefes
de las diferentes areas de la organizacion podran establecer el plan con sus
respectivas estrategias y herramientas a implementar para mejora o solucién de los
inconvenientes que obstaculizan el correcto cumplimiento de los procesos y

actividades en el area de comercializacion de la empresa.
2.1.8.2. Estrategias de marketing mix

Como primera medida se requiere realizar un estudio diagnostico del producto
es decir determinar qué especie de camaron es el mas solicitado por los
consumidores de la ciudad de Quito que apreciacion en cuanto a calidad sabor
tamanfo etc. les merece el producto pues todas estas caracteristicas se convierten en

determinantes de la ventaja competitiva.

En cuanto al establecimiento del precio los encargados del area comercial
deben tener en cuenta las fluctuaciones del valor en el mercado nacional los costos
de produccion distribucién y comercializaciéon la demanda existente en el sector
interno y los precios establecidos por las demas empresas productoras y

exportadoras de camaron.

En lo referente a las plazas y promocién se debe analizar los lugares a los
gue se distribuye el producto es decir si se comercializa con vendedores mayoristas
0 minoristas con pequefios negocios o con grandes empresas ya que la estrategia de
mercadeo dependera de cada situacién. Por otra parte la promocion debera incluir
estrategias de publicidad y relacione publicas a fin de que el producto pueda darse a

conocer y llegar a todos los consumidores.

La distribucién como ya se mencion6 desempefia un papel importante porque

al contar con el producto y los clientes se hace necesario contar con el aspecto
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logistico para movilizar el camarédn hacia las bodegas locales restaurantes hoteles o
negocios en las condiciones mas optimas que el producto no se vea afectado en su

calidad.

2.1.8.3. Estudio de la competencia

Segun manifiesta Pinargote en el afio 2017 “La competencia hace referencia a
aguellos actores que participan dentro del mercado y que ofrecen productos iguales
similares o que pueden llegar a satisfacer las mismas necesidades a las cuales esta

dirigido a satisfacer nuestro producto” (Pinargote, 2017, pag. 30).

Se entiende entonces que otro los puntos clave en la formulacion de un plan
de mejora para la comercializacion del camarén implica el estudio y analisis de las
empresas competidoras ya el mismo permitirA conocer las caracteristicas del
producto que ofrecen y asi establecer estrategias para mejorar o innovar y ofertar un

mejor producto de calidad y a un precio accesible para la poblacion ecuatoriana.
2.1.8.4. Relaciones comerciales con los clientes

Cuando se realiza el proceso de comercializacién del producto se precisa que
el comprador o consumidor no sélo lo adquiera sino que también es importante
ofrecerle un plus que el cliente se sienta satisfecha tanto con el producto como con la
atencién generando un sentimiento de lealtad hacia la empresa ya que asi se logra
mantener a los clientes y captar compradores potenciales.

Para lograr esto se recomienda agregar o mantener la calidad del producto
precio entregar a tiempo los pedidos y sobre todo mantener un ambiente de

cordialidad y armonia al momento de las negociaciones.
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2.2 Importancia de la(s) variable(s) o tépico(s) clave

La importancia de la presente investigacion realizada en la empresa acuicola
radica en que mediante el establecimiento de la propuesta de mejora para el area de
comercializacién se podran mejorar los procesos y las estrategias de marketing y
comercio permitiendo que el producto tenga mayores oportunidades de ser
socializado y aceptado entre la poblacién principalmente de la ciudad de Quito siendo
necesario para ello conocer a cabalidad las exigencias que tienen los consumidores
ya actualmente existen en el mercado gran cantidad de empresas dedicadas a la
explotacion produccién y comercializacion del camarén por ello de la calidad eficiencia
y eficacia del servicio y producto que oferta la empresa depende su crecimiento y

desarrollo en el sector local.

El estudio investigativo aportard con un referente tedrico para que otras
empresas que se dediquen a la misma actividad productiva y que estén atravesando
por un deceso en sus ventas 0 que tengan problemas con sus estrategias de
marketing puedan contar con una guia sobre lo que debe contener la propuesta de
mejora misma que adaptada a la realidad de cada organizacion permita elevar su

nivel de competitividad y mejorar sus ingresos econémicos.

2.3 Analisis comparativo

El trabajo investigativo tiene como finalidad desarrollar una propuesta de
mejora para el area de comercializacion de la empresa camaronera por esto y como
base se toma el caso de la investigacién realizada en 2010 en la empresa
Acuacultivos del Pacifico en la cual se plante6 implementar un plan de
comercializacién para su producto principalmente en los sectores hoteleros y de
restaurantes de la ciudad de Quito el estudio evidencié que la empresa tiene los

recursos necesarios para poner en practica las estrategias necesarias y ubicar a la
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empresa entre una de la mayores distribuidoras de camardon para la capital del

Ecuador.

Por esta razén la propuesta de mejora a ser disefiada para la empresa
Seguacamarones esta orientada a solucionar y corregir los problemas suscitados en
el area de comercializacion sobre todo en los aspectos de marketing y difusion del
producto con la finalidad de promocionar la marca elevar el nivel de competitividad y
de ventas de la empresa para abrirse paso en los mercados internos de la ciudad de

Quito.
2.4 Analisis Critico

Seguacamarones es una empresa solida que ha establecido sus objetivos y
filosofia en base a los lineamientos establecidos por la ley cumple con los requisitos
para ser una empresa camaronera. Es por ello que se establece los puntos principales
para que el area de comercializacion tenga un mejor manejo pues no se ha dado un
desemperio 6ptimo debido a que la pandemia provocando que la comercializacion del

producto baje.

Es preciso aplicar el FODA en la empresa para que se determinen los puntos
positivos y negativos llegando asi a una conclusion final es decir buscar la solucién a
la comercializacion de camarones. Hay que tener en cuenta que la empresa en este
afio ha comenzado a implementar nuevos productos ademas del camarén esto con
la finalidad de que los clientes tengan variedad de productos. Dando como resultado
la ampliacion de sus productos y la venta de los mismos a través de internet
entregando con servicio a domicilio. Esto ayuda en gran parte a que la empresa

comience a establecer las formar de comercializacion buscando resultados positivos.
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CAPITULO Il MARCO REFERENCIAL
En el presente capitulo sefialado como Marco Referencial se abordan los
aspectos relacionados con la resefia historica filosofia y disefio organizacional del

tema de la investigacion.

3.1 Resefia Historica

La empresa camaronera Seguacamarones es una industria que ha ido
adquiriendo movimiento dentro del mercado camaronero del pais aunque es una
empresa que lleva poco tiempo. La empresa Seguacamarones mantiene su ubicacion
administrativa y comercial en la ciudad de Quito pero su planta de produccién se
centra en la aparte costera del pais de la provincia de Manabi.

Se da el inicio a sus actividades economicas el 12 de agosto de 2019 se
encuentra ubicada la empresa entre las calles Marcos Aguirre Oe4-52 y Brasil sector
de la Concepcion se encuentra identificada con el RUC (Registro Unico de
Contribuyentes) 1793010180001 teniendo como principal actividad econdémica la
“Explotacion de criaderos de camarones (camaroneras) criaderos de larvas de
camaron (laboratorios de larvas de camarén)”. Segun lo manifiesta el SRI (Servicio de
Rentas Internas del Ecuador) el representante de la empresa es el Sr. Montenegro
Yandun Juan Carlos identificado con la cedula de ciudadania N°0401124706.

La empresa tiene una trayectoria corta debido a sus inicios recientes pero cabe
destacar que ha logrado ser reconocida nacionalmente. Debido al inicio de la
pandemia la empresa ha tenido bajas en el proceso de sus actividades entre ella se
encuentra la comercializacion del camarén. A pesar de las probleméticas que
mantiene la empresa busca desarrollarse dentro de la industria camaronera con el fin

de que el producto ecuatoriano sea reconocido.
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Hay que resaltar que el cultivo del camardn se empez0 a desarrollar en la costa
principalmente debido al clima y el ambiente que se dan gracias a las corrientes
ocednicas. Este proceso provoca que se dé una gran cantidad de camarones en las
costas ecuatorianas llegando a ser fuentes de trabajo para las familias que viven cerca
de estas zonas.

Con ello la empresa ha buscado como prioridad tener las oficinas en la ciudad
de Quito pero manteniendo la empresa en Manabi como centro de recaudacion de
materia prima. Teniendo en cuenta que los procesos de comercializacion son
primordiales para que la empresa sobresalga en la industria camaronera.

3.2 Filosofia Organizacional

La filosofia organizacional de la empresa se basa en la estructura de su
personal asi lo menciona (Medina, Hernandez, Medina, & Hidalgo, 2012) Las
organizaciones son entes que necesitan crecer y adaptarse a los cambios de su
entorno. Para adaptarse al cambio del entorno las organizaciones deben considerar
atender los elementos de proyeccidbn y comunicacion jerarquia de planes y
aprendizaje organizacional. La combinacién de estos elementos garantizara el
ambiente o clima necesario para que la cultura y los procesos organizacionales
incentiven la productividad el crecimiento y la innovacién de acuerdo a los

especialistas (Medina, Hernandez, Medina, & Hidalgo, 2012)

Esto nos menciona la importancia que tiene la filosofia organizacional dentro
de la empresa pues es la base fundamental de los principios con los que la institucién
comienza a laborar. Debido a que con ello garantizara el desarrollo de la empresa
dentro del mercado sera una guia en el proceso de comercializacion en este caso de

la exportacién del camarén a nivel nacional.



42

3.1.1 Politicas de la empresa

La camaronera Seguacamarones se enfoca al criadero de camarones a su
produccion y distribucion para llevar al cliente el mejor camarén. Buscando establecer
las normas de calidad y seguridad que en la actualidad es necesaria debido a la
pandemia es por ello que su distribucion se la realiza con las respectivas normas de
bioseguridad para ello dentro de la estructuracion de la filosofia se menciona.

‘Las politicas de empresa refuerzan el contenido de las normas juridicas
permitiendo su correcta interpretacion y aplicacion en el contexto de las actividades

empresariales diarias” (Casanovas, 2013, pag. 3)

Las politicas de Seguacamarones se basan en las normas juridicas que lo
establece por una norma suprema pero la empresa lo adapta a su estabilidad dando

como resultado lo siguiente:

e Cumplir con las exigencias en los términos de calidad del producto camaronero
llegando a desarrollar el mejoramiento de sus procesos de criadero y cultivo del

producto.

e Las normas de calidad del producto son primordiales para nuestra filosofia es
por ello que los productos que cosechamos se los realiza bajo un estricto

control y monitoreo desde su inseminacion hasta obtener el camaron.

e Para que el producto sea de excelente calidad se realiza un estudio previo a
los procesos que se deben realizar es decir que el personal esta altamente
capacitado ya que conocen a profundidad los procesos que se deben seguir.
Ademas que su cultivo se lo realiza en un ambiente apropiado para la especie

y se verifica que no afecte el entorno donde se encuentran los criaderos.
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e La empresa se asegura que los procesos a realizar se los haga bajo la
supervision de un técnico de inspeccion con la finalidad de que el producto
cumpla con los estandares de calidad de monitores las diferentes etapas hasta
llegar a la distribucion del producto.

e Seguacamarones cumple con las normas de seguridad y calidad llegando a
cumplir con los lineamientos de sanidad establecidos por la ley. Cumple con el
cuidado del medio ambiente para que no se dé una sobreexplotacion del

camaron y los criaderos tengan el debido mantenimiento.

3.1.2 Mision

Establecerse como una empresa exportadora de camarén a lo largo del pais
llegando a cumplir con las normas de calidad extrayendo el camaroén de las reservas
propias que posee la empresa. Mejorar la produccion y cultivo del camaron debido a
gue la empresa se especializa en su crecimiento para lo cual cumple con las
expectativas del cliente y desea implementar herramientas tecnoldgicas de

innovacion.

3.1.3 Vision

Consolidarse como una camaronera reconocida a nivel internacional en donde se
busque reconocer al pais como una exportadora de materia prima y de productos
elaborados y llegar a ser exportadores directos dando reconocimiento a la empresa y
al pais.

3.1.4 Objetivos

La empresa Seguacamarones centra sus objetivos en el beneficio de la
comunidad con la empresa para lograr cumplir con los requerimientos que piden las

normas legales para ello se establece lo siguiente:
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e Desarrollar una comunicacion directa con el consumidor para cumplir con sus
expectativas entregando un producto de calidad para la satisfaccion del cliente

y de elaboracién nacional.

¢ Implementar acciones innovadoras en el criadero de camarones para que no
afecte el habitad en el cual la empresa tiene las piscinas verificando cada paso

que se realiza para entregar el camaron

e Consolidarse como una empresa reconocida a nivel internacional llegando
como distribuidor directo hacia las grandes empresas del mercado internacional
dando el reconocimiento al pais como exportador principal del camarén.

3.1.5 Valores

Los valores de la empresa se basan de acuerdo a la estructura interna y a la
vision del fundador pues desde el inicio se establece la filosofia que mantendra la
empresa durante todo su proceso. En Seguacamarones los valores que priman y se

demuestran a los clientes son los siguientes:

Tolorancia Ragpeto
Seguwidad Jnnovacion
Confianza
Figura 4
Valores

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Los autores
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3.3 Disefo Organizacional

La empresa Seguacamarones tiene una estructura organizacional de forma
vertical en donde se establece los roles en las distintas areas. En este caso como la
empresa cuenta con su propio proceso de crianza de camarones debido a que cuenta
con piscinas en donde se desarrolla el producto obteniendo una mejor calidad la
empresa se compromete con sus empleados brindando las herramientas necesarias

para que puedan aplicar en empacar los productos.

La camaronera establece las funciones de su personal segun las aptitudes y
competencias que estos poseen debido a que con ello se brindara un mejor
rendimiento y profesionalismo en la empresa. En este caso se comienza con el
personal de manejo de las piscinas luego los técnicos encargados de manejar el

material para la crianza de la pesca.

En el siguiente mapa se podra visualizar las areas y roles que tiene la empresa
Seguacamarones dando como punto principal al gerente general en la ilustracion se
mencionan pocas areas debido a que la empresa no tiene mucho tiempo de

funcionamiento.

PROPIETARIOS:

TRES ACCIONISTAS
GERENTE GENERAL
(Toma de decisiones)

GERENCIA GENERAL:

JEFATURAS:

FINANCIERA ADMINISTRATIVA COMERCIAL LOGISTICA
(Contabilidad) 4—| (Talento Humano) fe—s| (Comprasy le—pf (Distribucion)
Ventas)

l I i i

| 1 Contador 1 Jefe 1 Jefe 1 Jefe

1 Asistente 1 Asistente 1 Secretaria 1 Inspector
inistrativa 2 Vendedores de Calidad.
2 Choferes.
2 Asistentes.

Figura 5
Estructura Organizacional
Elaborado por: Los autores
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3.4 Productos y Servicios

Los productos que posee Seguacamarones tienen como finalidad una que es
la distribucién de camaron a nivel nacional pero también se encarga de los criaderos
de larvas de camaron ya que posee especialistas para este proceso. Es por ello que
los productos que tiene la empresa son de excelente calidad debido al cuidado que
mantienen al momento de tratarlos. Las piscinas de Segua las mantiene en la
provincia de Manabi de ahi las exportan a los diferentes puntos del pais cumpliendo

con las normas de seguridad y el cuidado que el producto debe tener.

La empresa cuenta con sus propias piscinas para el criadero de las larvas de
camaron ahi les mantienen el cuidado correspondiente para que no se dafien o sufran

alguna enfermedad al momento de su tratamiento y extraccion.

Figura 6
Piscinas de Seguacamarones
Fuente: Seguacamarones 2020
Elaborado por: Los autores

Tratamiento de Extraccién del producto y alimentacion la cual se realiza bajo
la supervision de un equipo de trabajo. El mismo que analiza y estudia todo el

proceso de crecimiento del camardén con ayuda de la comunidad.
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Figura 7
Alimentacion de camarones
Fuente: Seguacamarones 2020
Elaborado por: Los autores

La venta de tilapia es otro de los productos que ofrece Seguacamarones

Figura 8
Tilapia
Fuente: Seguacamarones (2020)
Elaborado por: Los autores

Mix de Mariscos son empacados por porciones para el cliente con la facilidad

de realizarlo de manera rapida y sencilla.
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Figura 9
Mix de mariscos
Fuente: Seguacamarones (2020)
Elaborado por: Los autores

3.5 Diagnostico Organizacional

La empresa Seguacamarones posee una estructura organizacional primario
debido a que sus inicios son recientes esto implica que no se tenga un gran nimero
de personal pero cuenta con los necesarios. Esto demuestra que se estructuracion va
solidificandose para que obtenga beneficios del mismo es por ello que a pesar de que
su inicio fue en el 2019 la empresa cuenta con 3 areas imprescindibles para la
elaboracién y comercializacion del camarén.

Ademas la empresa cuenta con las bases firmes de su estructura sin embargo
es preciso aumentar énfasis en el &rea de comercializacion debido a que no se dan
las ventas necesarias. Esto demuestra que necesitan un plan estratégico en donde se
analicen las amenazas y fortalezas que tiene el area para definir el problema y aplicar
una solucion inmediata. EI FODA aplicado en esta area aportara que el nimero de
ventas suban y la empresa comience a tener el reconocimiento que establecié en su

vision.
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CAPITULO IV RESULTADOS
En el presente capitulo conceptualizado como Resultados se describen los
aspectos referentes al diagnostico situacional de la empresa para luego proceder a

disefio y elaboracion del plan de mejora.

4.1 Diagnostico

El diagnostico de la presente investigacion nos permite conocer sobre la
empresa situada en Quito y determinar una mejora comercial de esta nueva empresa
y en relaciébn de cédmo estos productos de pesca y acuicultura que nos ayuda a
identificar los problemas por los que la empresa que recién hace dos afios inicio sus
actividades que le impide el crecimiento comercial en su pais y a nivel internacional.

Entonces el diagnostico se basa en el cumplimiento con el objetivo planteado
la investigacion se desarrolla en base al método descriptivo-sistematico y en los datos
proporcionados por las fuentes documentales-bibliograficas mediante los cuales se
extrajo la informacion necesaria respecto al sector camaronero en el pais la empresa
en cuestion y los aspectos que deben ser corregidos y considerados al momento de

elaborar la propuesta de mejora para la comercializacién del camarén.

A través del disefio y aplicacion del plan de mejora se espera que la empresa
supere la crisis comercial por la que atraviesa debido a la situacion econdémica y
sanitaria del pais a causa del Covid-19. Para esto es necesario que se implementen
e innoven en estrategias de mercadotecnia y comercio que permitan elevar el indice
de ventas la condicion y participacion en el mercado acuicola a nivel local dando como

resultado un mayor desarrollo y crecimiento econémico.

La empresa Seguacamarones toma el nombre del sector camaronero ubicado
en la region costa en la provincia de Manabi donde las piscinas de camaron de esta

area son estrictamente controladas por el Ministerio del Ambiente ya que esta ubicado
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al lado de una reserva importante para el Ecuador que se llama “Humedal la Segua”

La empresa Seguacamarones logra llenar las expectativas y confianza de los
clientes creando una marca que lleva muy evidente el cuidado del medio ambiente y

a su vez preservando la calidad que caracteriza al camarédn ecuatoriano.

Como se puede observar en la fecha de inscripcién de las actividades de la
empresa se ha dado inicio a sus actividades en el afio 2019 es decir es una empresa
muy joven en la industria camaronera el objetivo del presente trabajo de investigacion
es impulsar el area comercial de la empresa mediante estrategias efectivas de

mercadeo y comercio para poder mejorar las ventas en la empresa Seguacamarones.

El problema actual de la empresa es directamente proporcional a su tiempo de
vida en la industria camaronera es decir; muestra quiza todos los problemas que una
empresa que recién iniciada tiene y aln mas que ser una empresa joven en el
mercado son los problemas econdémicos y sociales que se enfrenta por causas de la
pandemia del Covid-19 que ha logrado suprimir la economia no solo en Ecuador sino

es un efecto de nivel global.

La presente investigacion se encuentra plasmada en una propuesta de mejora
para el area de comercializacion de la empresa Seguacamarones que permita a la
empresa mejorar su condiciéon y participacion en el mercado acuicola de la ciudad de
Quito mediante estrategias efectivas de mercadeo y comercializacion ya que en estos

altimos puntos radica su mayor problematica actual.
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4.2 Disefio de Mejora

Segun (Pedr J. Rayo Alvarez, 2013)Todo este proceso requiere un esfuerzo
de cambio de la mentalidad tradicional de los gestores de las empresas. Para ello las
administraciones han elaborado unos sistemas transparentes de trabajo eliminando la
dependencia fisica en la realizacion de las gestiones.

Lo que nos quieren decir los autores que en el proceso que la empresa se da
a conocer la mentalidad de la empresa “Seguacamarones” debe buscar un trabajo
transparente en las gestiones de la actividad econémica.

Buscar minimizar la dependencia de otras empresas y buscar la mejora
comercial siguiendo el plan de trabajo que desde un comienzo se desarrolld la
empresay la que dio una apertura en el comercio de pesca y la acuicultura.

Pretendiendo vincular y relacionar aquel producto para la importacion y

exportacion que genere en la empresa un reconocimiento de esta marca.

4.2.1 Analisis del Macro Ambiente

4.2.1.1 Entorno Econémico

Comprendemos que el mayor sector productivo y mas demanda de productos
de pesca y acuicultura es en la provincia de Manabi ya que su posicidén geografica les
convierte en un lugar que demanda este producto y varias empresas buscan la
independencia econdmica y asi generar recursos financieros para satisfacer de este
producto a todo el pais al igual que llevar al resto del mundo su producto considerado
de mucha calidad.

Nos indica que en sector econdmico de mayor impacto en el pais de Ecuador
estd centrado en la costa provincia de Manabi donde se encuentra la planta de
produccion de la empresa “Seguacamarones” es muy importante para la empresa

tener su propia planta y no tener dependencia econémica e industrial con otra empresa
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ya que es la propia empresa que se encarga en realizar la pesca tratamiento
empaquetamiento transporte y venta de productos en su propia sucursal que se
encuentra en Quito.

Teniendo en cuenta la demanda y la competencia la empresa iniciando hace
pocos afos su actividad econdmica es posible tener una mejora comercial con la
competencia de sus empresas rivales mejorando sus precios su producto o atencion

al cliente.

4.2.1.2 Entorno Demogréfico

En el Ecuador el entorno demogréfico se ve afectado por muchas variables que
influyen en el consumo de productos pequeros esto se ve afectado por los
consumidores y la importacion a todas las provincias del Ecuador ya que las tasas de
crecimiento poblacional han crecido la demanda de este producto ha incrementado al
igual que la industria pesquera y las empresas se ven forzadas a buscar alternativos
para hacer su producto mas atractivo.

En la actualidad lo que mas reprime estas empresas pesqueras es el
confinamiento y el avance del virus COVID- 19 que frena la produccion y la venta de
este producto que en muchas veces ha sido criticado que ha sido un causante de la
propagacion de este virus hasta la fecha no comprobado.

Siendo una industria caracterizada como una produccion estacional depende
de las condiciones climéticas equipamiento costoso para ser una industria que dejo
de lado al pescador artesanal haciendo que estos se vuelvan independientes y
dirigiéndolo hacia el mercado interno.

Al ser un producto con mucha demanda mundial buscando mayores fuentes de
inversionistas para que las empresas sigan en funcionamiento al igual que la

regulacion de la entidad encargada a poner protocolos para el manejo de estos
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productos obligandolos a tener mayor conciencia por alimentos saludables.

4.2.1.3 Entorno Natural

La naturaleza al ser un recurso muy demandante en el pais de Ecuador en el
ambito acuatico sin embargo los cambios del medio ambiente afectan las empresas
pesqueras las finanzas y el alcance comercial que este brinda existe escasez de este
tipo de productos debido a la contaminacion que existe en los mares o los lugares
donde este producto se da y la mayor demanda hace que este recurso a largo del
tiempo desaparezca dejando en la simple extincion ya que al usar que no son
biodegradables se crea un mercado con productos que no sean reciclables y con lleva
mucha contaminacion para todo ambito.

La intervencion en el uso irracional de estos recursos hace que la gente no
concientice sobre el manejo adecuado de estos recursos los grupos publicos
influyentes deben ser autores de concientizar a las personas del buen manejo de estos

recursos para que de agqui en unos afos se nos agoten.

4.2.1.4 Entorno Cientifico y Tecnolégico

La pesca se da a la Costa del Ecuador de dos diferentes maneras; artesanal e
industrial la pesca artesanal realiza personas que viven en la misma provincia ya sea
para el comercio interno sin embargo la pesca industrial se realiza con tecnologia
apropiada para reducir su trabajo con la ayuda de la ciencia y tecnologia ayuda a tener
mediciones exactas sobre la poblacion de pesca que realizan por semanas la
monitorizacion en tiempo real para identificar la clase y tipo de pez el cual se centra la
empresa.

El sistema de artes de pesca inteligentes usa una frecuencia adecuada para un
arrastre de este producto optimizando la productividad como:

e Rapidez en el desempefio de pesca y acuicultura.
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e Incremento de productividad.
e Mejorando el producto ya existente.

e Reforzando y controlando la calidad y la seguridad.

4.2.1.5 Entorno Politico

Conlleva todas las leyes archivos reglamentarios de las instituciones
reguladoras de estas empresas para que cumplan con todas las medidas y
documentos persistentes esto va para las organizaciones empresas o individuos.

Con la finalidad de proteger a los consumidores regulacion de precios y las
irregularidades de varios individuos que utilizan este producto para generar un
comercio ilegal que causa un deterioro de la economia en el pais.

Se recomienda la implementacion de politicas publicas basadas en hechos
cientificos y que vayan acorde con la nutricion poblacional de cada parte del mundo
gue permitan a las empresas pesqueras alcanzar la sostenibilidad econdmico
ecologico y social asi se implemente politicas que amparen el cuidado del medio
ambiente y el mantenimiento de estos recursos para que no exista la sobreexplotacion
de especies en peligro de extincion y el cuidado de la fauna marina. Realizar
propuestas para que las empresas no tan reconocidas puedan surgir nacional e
internacional constituidos por el Instituto Nacional de Pesca (INP) es la entidad estatal

con el Ministerio Agricultura.

4.2.1.6 Entorno Cultural

Se puede ver afectado en diferente ambitos del Ecuador ya que al ser un pais
pluricultural existen diversidad de platos tipos en los cuales se implementa los
mariscos 0 ambitos de pesca debido que en diferentes partes del pais al mismo
pescado se lo cocina de diferentes maneras que los camarones o productos ofertados

por las empresas pesqueras debido a eso se expanden para llegar a ciudades grandes
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donde la demanda de este producto es muy solicitada para el consumo de cierta
comunidad.
4.2.2 Analisis del Micro Ambiente

Para realizar el andlisis dentro de la empresa debemos tener en cuenta varios
factores con los que la empresa desde un comienzo se desarrollé para el desempefio
de su actividad.

Podemos decir que la empresa “Seguacamarones” se encuentra con su
primordial actividad la explotacion de criaderos de camarones criaderos de larvas de
camaron la empresa se caracteriza por tener una planta de produccién ubicada en la
provincia de Manabi y una sucursal de venta en la Ciudad de Quito obteniendo mayor
alcance para distintas fuentes de ingreso y llegar a donde su competencia se le

dificulta y con esto tener mayor mano de obra e implementacién de maquinaria.

4.2.2.1 Antecedentes

Seguacamarones una empresa ecuatoriana con sede en Quito encargado de
la parte administrativa y comercial y su planta de produccion se concentra en la parte
costera del pais ubicada en la provincia de Manabi se identifica con el RUC (Registro
Unico de Contribuyentes) 1793010180001 inicio sus actividades econémicas el 12 de
agosto de 2019 ubicada en las calles Marcos Aguirre Oe4-52 y Brasil sector de la
Concepcion.

Conociendo que su trayectoria en el mercado no es tan larga podemos decir
gue ha tenido mucho flujo de producto ya que se ha hecho llegar a través de las redes
sociales haciendo conocer al publico su producto teniendo venta al por menor y mayor
la colaboracién de sus obreros tanto en el area de produccién y el area administrativa
ha sido muy importante debido que el buen manejo de estas personas les ha seguido

seguir en el mercado aun después de pasar por una pandemia mundial brindando un
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servicio a domicilio puerta a puerta del producto ofertando un camarén de todo tipo

de tamafio
Principales productos:

e Picudo ceviche
e Corvina
e Camarones (Grandes Medianos Pequefios)

e Pescado Crudo (Todo tipo)

4.2.2.2 Competencia

ACUDOS S.A. — Es una empresa en Ecuador con sede principal en Machala
opera en cria de moluscos industria. Fue fundada en 04 de julio de 1997. (A.A, 2020)

EXPORMEKSA S.A. — Es una empresa en Ecuador con sede principal en
Guayaquil opera en cria de moluscos industria. La empresa fue fundada en 03 de junio
de 2010 registra un crecimiento negativo de 648%. (A.A, Ganaderia y Acuicultura,
2020)

SEAFOODEXPORT ECUADOR SFEE CIA. LTDA. — Es una empresa en
Ecuador con sede principal en Atacames. Opera cria de moluscos industria. Fue
fundada el 25 de enero de 2019. (EcuadorNegocios, 2014)

MARBETH S.A. — Se dedica a la explotacion de criaderos de camarones
(camaroneras) criaderos de larvas de camaron (laboratorios de larvas de camarones).
Se ubica en la ciudad de Guayaquil. (Dun & Bradstreet, 2020)

INDUSTRIA PESQUERA SANTA PRISCILA. - Por mas de 40 afios la empresa se
ha posicionado como uno de los pioneros en el progreso de la acuicultura ecuatoriana.
Tiene una posicion del numero 22 por ventas mas grandes del pais se ubica en

Guayaquil. (Industrial Pesquera Santa Priscila, 2019)
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OPERADORA Y PROCESADORA DE PRODUCTOS MARINOS OMARSA S.A. —Fue
fundada en 1977 en Ecuador y su sede principal se ubica en la provincia de Guayas
en Eloy Alfaro. Es la camaronera organica mas grande a nivel mundial exportado a
mas de 50 mercados Su actividad principal es el cultivo proceso y exportacion de
camaron sustentable. (Omarsa, 2017)

PROMARISCO. - Sus actividades incluyen toda la cadena vertical de la
fabricacion del camaron desde el cultivo hasta su exportacion. Tiene una posicion del
namero 82 por ventas mas grandes del pais se ubica en Duran. (GRUPO NUEVA
PESCANOVA, 2018)

NATURISA. - Explota larvas de camardén y otras especies bioacuaticas
mediante la instalacion de laboratorios y piscina. Tiene una posicion del numero 234
por ventas mas grandes del pais se ubica en Guayaquil. (NATURISTA S.A., 2020)

COFIMAR. - Maneja mas de 2000 hectareas camaroneras certificadas ademas
de laboratorios para la cria de larvas. Tiene una posicién del nUmero 487 por ventas
mas grandes del pais se ubica en Guayaquil. (COFIMAR, 2019)

TOTALSEAFOOD S.A. -Es una empresa en Ecuador con sede principal en Eloy
Alfaro. Opera en cria de moluscos industria. Fue fundada el 18 de marzo de 2015
actualmente emplea a 368 personas. (SEAFOOQOD, 2020)

ECOLOGYCORP S.A. — Se dedica a explotacion de criaderos de camarones
(camaroneras) criaderos de larvas de camaron (laboratorios de larvas de camarones).
Con sede en la ciudad de Guayaquil. (ECOLOGYCORP S.A., 2014)

PROMAORO. — Ubicada en la ciudad de Machala con mas de 4 afios de
fundacion es una de las empresas mas grandes del sector camaronero y del pais.

Posicion por ventas empresas mas grandes del pais 280. (Maldonado, 2018)
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ZAMBRITISA. — Creada en el 2005 la compaiiia esta enfocada en el
procesamiento comercializacion y en especial la exportacion de camaron a los
mercados internacionales. (ZAMBRITISA, 2016)
4.2.2.3 Proveedores

Es primordial que una empresa que recién inicia consiga buenos proveedores
ya sea para empaquetamiento transporte o produccién va ser ideal para que la
empresa crezca comercialmente.

Segun (William Ariel Sarache Castro, 2009) En la busqueda de mejores
desempefios competitivos una tendencia mundial es la gestion de las cadenas de
abastecimiento.

Es muy importante tomar decisiones con respecto al manejo administrativo y
significa mucho la seleccion adecuada de los proveedores ya que son vistos como
aliados y una buena decision puede llevar a la empresa a extender el mercado del

producto y tener un mejor rendimiento comercial.

4.2.2.4 Tipo de investigacion

Para (Centro de Estudios Financieros, 2021)Todo profesional de marketing
desea que en el mercado se dé la concurrencia perfecta para poder asi desarrollar las
diferentes estrategias que hagan posicionar al producto y a la empresa en un lugar
privilegiado.

Entendemos que los clientes dentro de cualquier ambiente laboral son
indispensables para que el giro de un negocio conduzca a las ganancias financieras
de la empresa siendo la poblacion en general que considere si la empresa ofrece un
producto de buena calidad para de esta formar generar comercializacion y crear un

mercado donde la oferta y demanda sea adecuada.
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Al ser una empresa con pocos afios de estar en el mercado es importante que
la empresa sepa como llegar al publico por cualquier medio de comunicacion
ofreciendo sus productos de manera competitiva con las empresas que ya se

encuentran establecidos en el mercado.

Ya que en la actualidad se encuentran con clientes minoristas debe extender
se publicidad para alcanzar clientes mayoristas y asi conseguir que sus ingresos sean

de mayor eficiencia para la empresa.

4.2.3 Disefio de la Encuesta

Esta encuesta contiene 13 preguntas cerradas de opcion multiple con finalidad
de que la persona encuestada comprenda y cada pregunta sea de interés para la
empresa. El método de encuesta se lo puede encontrar en el anexo de este estudio.

Para la presente investigacion de la empresa Seguacamarones de la ciudad
de Quito la poblacion que sera el objeto de investigacion seran sus propios clientes es
decir seran todas las empresas o personas naturales que hacen compras recurrentes
en la empresa mismas que estan registradas en los sistemas de la empresa ubicadas
principalmente en la ciudad de Quito.

El nidmero total de empresas registradas en el sistema de la empresa
Seguacamarones hacienden a un total de 127 empresas y clientes finales es decir
tenemos un mercado final (mixto) al tratarse de una poblacién pequefia se encuestara
a todos los clientes registrados en el sistema de la empresa Seguacamarones.

El levantamiento de informacion para la presente investigacion al igual que las
encuestas y entrevistas para determinar el diagnéstico actual de la empresa
Seguacamarones de la ciudad de Quito 2021sera realizado desde los meses de mayo

y junio del 2021.



4.2.3.1 Analisis de la encuesta

P1. ¢Ha escuchado sobre la empresa Seguacamarones?

Tabla 1
Encuesta; conocimiento de la empresa
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 100 91,74%
No 27 82,60%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Conocimiento de la empresa

m Si

H No

Figura 10
Conocimiento de la empresa
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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Andlisis. — En esta pregunta nos damos cuenta que el 92% de las personas

encuestadas conocen sobre la empresa Seguacamarones y el 8% nunca habia

escuchado nos dice que en lo poco que se encuentra la empresa alcanzada la mayor

parte de audiencia aunque puede alcanzar mucho mas por promocionar.
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P2. ¢Cual fue el medio de comunicacion por el que se enterd de la

empresa Seguacamarones?

Tabla 2
Encuesta; medio de comunicacion
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Radio 2 0,61%
Television 10 3,06%
Red. Sociales 90 88,69%
Prensa 5 1,53%
Otros 20 6,12%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

MEDIO DE COMUNICACION

PrensQtros Radidelevision
19% 6% 1% 3%

es
Sociales
89%

Figura 11
Medio de comunicacién
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — El 89% de las personas encuestadas se enterd de la empresa a
través de las redes sociales el 1 % por medio de la prensa el 1% se entero por la radio
el 3% se enterd a través de la television y el 6% por otros medios se enterd de la
empresa nos indica que debemos fortalecer la publicidad donde la gente pasa mas

tiempo como son las redes sociales.
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P3. ¢Con que frecuencia consume productos del mar?

Tabla 3
Encuesta; consumo de productos
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Mensualmente 70 76,45%

Quincenalmente 50 21,41%
Semanalmente 7 2,14%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

CONSUMO DE PRODUCTOS

Regular
21%

Nunca

2%

Siempre
77%

Figura 12
Consumo de productos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — El 77% de las personas encuestadas afirman que al menos una vez
al mes consumen productos del mar el 21% consume estos productos con regularidad
es decir al menos una vez cada quince dias y el 2% consume una vez a la semana de
estos productos con lo que podemos decir que podemos incentivar con nutricion de

nuestros productos para un incremento de ventas.
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P4. ¢Ha consumido usted productos de la empresa Seguacamarones?

Tabla 4
Encuesta; consumidores de la empresa
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 90 88,69%
No 37 11,31%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Consumidores de la empresa

m Si

® No

Figura 13
Consumidores de la empresa
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Andlisis. — El 89% de las personas encuestadas afirman que han consumido
productos ofertados por la empresa el 11% no han tenido la oportunidad de consumir
los productos ofertados. Nos dice que podemos llegar a mas publico ampliando

nuestro catalogo de productos.
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P5. ¢Como considera usted que es la publicidad de la empresa

Seguacamarones?

Tabla 5
Encuesta; publicidad
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Buena 100 91,74%
Regular 22 6,73%

Mala 5 1,53%

Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

PUBLICIDAD

Regular Mala
7% 1%

Buena
92%

Figura 14
Publicidad
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. - Observamos que el 92% de las personas encuestadas afirman que
la publicidad de la empresa es buena mientras el 7% aseguran que se puede mejorar
la publicidad de la empresa ya que consideran que es regular y el 1% no le gusta la
publicidad de la empresa podemos decir que la mayoria de los encuestados se sienten
satisfechos con la publicidad pero debemos mejorar para que todos los clientes se

sientan asi.
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P6. ¢Considera usted que la forma del empaque del producto es el

adecuado?

Tabla 6
Encuesta; forma del empaque
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 100 82%
No 27 18%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Forma del Empaque

Figura 15
Forma del empaque
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

B Si

H No

Analisis. — Como se puede evidenciar en el cuadro anterior el total de las

personas encuestadas afirman que el empaque del producto ofrecido por la empresa

es el adecuado la empresa siempre debe innovar y estar al dia en empaques que

mejoren la perdurabilidad de sus productos.
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P7. ¢Cémo cree usted que son las variedades de los productos ofrecidos

por la empresa?

Tabla 7
Encuesta; variedad de los productos

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Buena 105 93,27%
Regular 12 3,67%

Mala 10 3,06%

Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Variedad de los productos

Figura 16
Variedad de productos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Andlisis. — El 93% de las personas encuestadas se encuentran satisfechas

con la variedad de los productos ofrecidos por la empresa mientras que el 4% siente

gue fue regular la variedad de productos y el 3% considera que es mala la variedad

de los productos considerando un motivo para aumentar la diversificacion de

productos.
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P8. ¢Considera usted que el precio de los productos de la empresa

Seguacamarones se ajustan a su presupuesto?

Tabla 8
Encuesta; precio
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 95 82%
No 32 18%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Precios de los productos

B Si

H No

Figura 17
Precios de los productos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — El 82% de las personas encuestadas consideran que el precio que
se mantiene actualmente en la empresa no ha afectado a su presupuesto de compras
mientras que el 18% siente que los precios de Seguacamarones si afectan a su
presupuesto lo que se podria plantear propuestas de precio o de promocién para

mejorar este 18% de encuestados que muestran inconformidad.
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P9. ¢Como considera usted que son las promociones ofrecidas por la empresa

Seguacamarones?

Tabla 9
Encuesta; promociones
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Buenos 107 88%
Regulares 18 11%
Malas 2 1%

Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

PROMOCIONES

Regular Malo

1% /_00/0

Bueno
99%

Figura 18
Promociones

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — ElI 88% de las personas encuestadas considera que las
promociones ofrecidas por la empresa son beneficiosas para los clientes mientras que
un 11% de los encuestados consideran que son promociones regulares y el 1% de los
encuestados manifiestan como malas a las promociones de la empresa en donde se

podria aplicar estrategias de promocion.
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P10. ¢(En qué sectores de la ciudad le gustaria a usted que la empresadistribuya

sus productos?

Tabla 10
Encuesta; distribucién de productos
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Norte 85 67%
Centro 15 12%

Sur 27 21%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Distribucion de productos

B Norte
Centro ™ Gerti
12% Sur

Figura 19
Distribucion de los productos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — El 67% de las personas que han sido encuestadas en la empresa
han manifestado que sus productos sean entregados en el sector norte de la ciudad
mientras que un 12% manifiestan que desearian que se realice las entregas en el
sector Centro de la ciudad el 21% de los encuestados manifiestan que necesitarian
gue sus productos sean entregados en el sector sur de la ciudad de Quito lo que

permite diversificar las estructuras de las plazas de entrega de los productos.
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P11. ¢;Considera usted que la empresa cumple con las medidas y normas de

bioseguridad al momento de las entregas de sus productos?

Tabla 11
Encuesta; bioseguridad en las entregas
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 125 99%
No 2 1%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Bioseguridad en las entregas

| Si

m No

Figura 20
Bioseguridad en las entregas
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los autores

Andlisis. — El 99% de las personas encuestadas han mencionado que la
empresa si cumple con las medidas de bioseguridad al momento de realizar las
entregas de los productos mientras tan solo el 1% han manifestado que la empresa
no cumple con las normas de bioseguridad motivos para reforzar los protocoles de

bioseguridad dispuesta por el COE Nacional para las entregas de los productos.
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P12. ;Considera usted que le empresa incumplié con sus tiempos de entrega

del producto?

Tabla 12
Encuesta; incumplimiento entrega producto
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 8 6%
No 121 94%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Incumplimiento entrega del
producto

m Si

H No

Figura 21
Incumplimiento en la entrega de los productos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Analisis. — El 94% de las personas encuestadas no han tenido problemas en
la entrega con los productos mientras que el 6 % de las personas aseguran que hubo
inconvenientes con la entrega de su producto lo cual permite mejorar los procesos de
entrega de los productos para que se pueda cumplir con las entregas en los momentos

establecidos y previamente coordinados con logistica.
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P13. ¢Considera usted que le empresa incumplié con sus tiempos de entrega

del producto?

Tabla 13
Encuesta; pagina web de la empresa
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Buena 95 75%

Regular 22 17%
Mala 10 8%
Total 127 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Pagina web de la empresa

Regular
17%

Figura 22
Pagina web de la empresa
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

B Buena
B Regular

= Mala

Analisis. — El 75% de las personas encuestadas aseguran que la pagina web

tiene todo muy claro y facilita la compra de sus productos mientras que el 17%

sostiene que la pagina es regular y el 8% no se encuentra satisfecha con la pagina

web con lo que la empresa debe estar en constante actualizacion de esta pagina.
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4.2.3.2 Hallazgos de la encuesta

Como se puede observar los resultados obtenidos en base a la encuesta
realizada a los clientes de la empresa Seguacamarones podemos considerar varios
aspectos que la empresa al ser nueva en el mercado debe tener presente para que
su actividad sea de mayor influencia en el mercado y competencia de las demas
empresas camaroneras.

Tener una mejor comercializacion es uno de los primeros aspectos y las ventas
es uno de los puntos en los que la empresa debe buscar clientes ya sean mayoristas
0 minoristas y asi poder extender su prestigio como empresa y producto para en un
futuro conseguir un reconocimiento internacional.

Se deben realizar estrategias que sea de agrado a los clientes como
promociones descuentos o formas en las que el precio la calidad y el producto sean
la competencia a las demas empresas todo esto debe estar en un tiempo determinado.
Sabiendo que la empresa lleva en el mercado y ella misma es su proveedor mas
grande del producto al tener su planta de produccion le beneficia para incrementar la
eficiencia y reducir los costos para la empresa.

También se debe tener una buena administracién para la direccién de la
empresa obteniendo el desempefio de los obreros con la toma de decisiones es
importante la asociacién con proveedores que ayuden al crecimiento proporcional de
la empresa y que el producto llegue a ser reconocido por el usuario y que la empresa

consiga una comercializacion en un tiempo determinado.



74

4.2.4 Disefio de la Entrevista

Indagaremos en la seccién interna de la empresa los actuales trabajadores nos
daran su opinion sobre la empresa “Seguacamarones”. En esta entrevista tendremos
13 preguntas cerradas de opcion multiple. La cual tiene como objetivo el desemperio
de los mismo para la mejor comercializacion en el ambito del mercado.

Se realizara una entrevista a 15 miembros de la empresa para poder determinar
sus aportes y criterios como trabajadores de la empresa y en sus resultados poder
comprender de la mejor manera el problema que actualmente es materia de estudio
para la presente investigacién desde un punto de vista interna.

El levantamiento de informacion para la presente investigacion al igual que las
encuestas y entrevistas para determinar el diagnéstico actual de la empresa
Seguacamarones de la ciudad de Quito 2021 sera realizado desde los meses de mayo

y junio del 2021.
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4.2.4.1 Analisis de la entrevista

P1. ¢Considera usted que la empresa cumple con las normas de salubridad al

momento de manipular el producto?

Tabla 14
Entrevista; normas de salubridad
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Normas de salubridad

NO

SI

Figura 23
Normas de salubridad
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Segun las personas entrevistadas la empresa cumple con
todas las normas de salubridad establecidas para este giro de negocios es decir
manifiestan el 100% de los entrevistados que la empresa cumple con las normas de

salubridad para brindar un producto de calidad a sus usuarios.
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P2. ¢Conoce usted sobre el manual de comercializacion que tiene la empresa
Seguacamarones?
Tabla 15

Entrevista; manual de comercializacién
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 10 66,67%
No 5 33,33%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

MANUAL DE COMERCIALIZACION

X
o~
o
9O
©

33,33%

SI NO

Figura 24
Manual de comercializacion
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — El 66% de las personas entrevistadas afirman conocer el
manual que brinda la empresa para el area de comercializacion en donde se describe
el proceso de ventas para que puedan entender de mejor manera su area comercial
mientras que un 33% de las personas entrevistadas no conoce sobre este manual lo
gue debe la empresa capacitar para que todo el personal conozca sobre este manual

y actualizarlo constantemente conforme a las nuevas exigencias del mercado

acuicola.



P3. ¢Conoce usted la mision y vision de la empresa Seguacamarones?

Tabla 16
Entrevista; conocimiento de la filosofia organizacional
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 14 93,33%
No 1 6,67%
TOTAL 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

CONOCIMIENTO DE LA FILOSOFiA
ORGANIZACIONAL

93,33%

6,67%

SI NO

Figura 25
Conocimiento de la filosofia organizacional
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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Interpretacion. — El 93% de las personas entrevistadas conocen sobre la

mision y vision de la empresa y con esto los empleados estan relacionados con los

objetivos que la empresa quiere alcanzar mientras tanto el 1% de las personas

entrevistadas no tienen conocimiento de la filosofia empresarial.
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P4. ¢Considera usted que la empresa le brinda los materiales necesarios para

gue pueda ejercer sus actividades comerciales con normalidad?

Tabla 17
Entrevista; materiales area comercial

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 12 80%
No 3 20%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

MATERIALES AREA COMERCIAL

14

12

10

2

0

Si No
B Series1 12 3
Figura 26
Materiales area comercial
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
Interpretacion. — Se puede evidenciar que el 80% de las personas

entrevistadas manifiestan que la empresa si les ha dotado de todos los materiales

necesarios para que puedan ejercer sus actividades comerciales con total normalidad

mientras que un 20% de las personas entrevistadas manifiestan que no tiene los

materiales necesarios para que puedan ejercer sus actividades comerciales con total

normalidad.
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P5. ¢Con que frecuencia cree usted que la empresa se realiza inventario de los

productos?

Tabla 18
Entrevista; inventario
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Siempre 9 60%
Ocasionalmente 6 40%
Nunca 0 0%

Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

INVENTARIO

60%

40%

0%

SIEMPRE OCASIONALMENTE NUNCA

Figura 27
Inventario
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Segun la entrevista el 60 % de los entrevistados dicen que
siempre se hace inventario de los productos mientras el 40% de los entrevistados
manifiestan que se realizan ocasionalmente el inventario de sus productos es
importante llevar en nameros las salidas y entradas del producto para una buena

administracion de la empresa y control de sus existencias.
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P6. ¢ Cree usted que la produccidn de la empresa es adecuada para satisfacer

las necesidades del area comercial?

Tabla 19
Entrevista; produccién vs comercializacion

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 12 80%
No 3 20%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Produccion vs. Comercializacion

14

12

10

Si

Figura 28

No

Produccion vs. comercializacion
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados el 80% considera

gue la produccién de la empresa es buena y si satisface las necesidades comerciales

de la empresa mientras que un 20% de los entrevistados considera lo contrario que la

produccion de la empresa no satisface las necesidades comerciales de la empresa es

decir que la empresa produce menos de lo que vende se deberia evaluar la opcién de

incrementar un 10% la produccién es decir la mitad de la demanda insatisfecha por

los colaboradores que exponen que es muy oca la produccién en la empresa.
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P7.¢Considerausted que en el transporte de los productos se respetala cadena

de frio?

Tabla 20
Entrevista; cadena de frio

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

CADENA DE FRIO

100%

0%

SI NO

Figura 29
Cadena de frio
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados el 100% de los
mismos consideran que la empresa si tiene claro y se procede de acuerdo a las

normas establecidas en la cadena de frio al momento del transporte y entrega de los

productos a los clientes finales.
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P8. ¢ Considera usted que los departamentos de bodega y produccion cuentan

con una debida comunicacion con el departamento de comercializacion?

Tabla 21
Entrevista; comunicacion entre departamentos
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

COMUNICACION ENTRE DEPARTAMENTOS

120%
100%
80%
60%
40%

20%

0%
Si No

Figura 30
Comunicacién entre departamentos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados en la empresa
Seguacamarones su planta de produccién cuenta con documentos informativos que
afirman y sustentan debidamente una comunicacion constante y continua con el
departamento de comercializacion para determinar las existencias y futuras
producciones para poner a disposicion del departamento comercial y se puedan tener

unas ventas de manera coherente y efectivas.
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P9. ¢Con que frecuencia cree usted que se realizan negociaciones con los

potenciales clientes de la empresa?

Tabla 22
Entrevista; negociaciones con potenciales clientes

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Constantemente 14 93,33%

Frecuentemente 1 6,67%
Nunca 0 0,00%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

NEGOCIACIONES CON POTENCIALES

93,33%

6,67%

SIEMPRE REGULAR

CLIENTES

0%

NUNCA

Figura 31
Negociacion con potenciales clientes
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados el 93% aseguran

gue la empresa Seguacamarones si se realizan negociaciones con los potenciales

clientes dentro de su departamento de comercializacion y solo el 6% de los

trabajadores sostienen que las negociaciones son regulares y el 0% dice que nunca

hace negociaciones con potenciales clientes.
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P10. ;Considera usted que para mejorar la comercializacién del producto es

importante mantener una buena administracion general en la empresa?

Tabla 23
Entrevista; comercializacién vs administracion general
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Comercializacion vs administracion general

120%
100%
80%
60%
40%

20%

0%
Si No

Figura 32
Comercializacion vs administracion general
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados el 100% de los
trabajadores consideran que si es necesario mantener una buena administracion
general para mejorar la comercializacién del producto en la empresa para que se

obtenga una mejor comercializacién en el desempefo de sus ventas.
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P11. ;Considera usted que es importante invertir en la publicidad del producto

para que la empresa mejore sus ventas?

Tabla 24
Entrevista; publicidad del producto

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 15 100%
No 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

PUBLICIDAD DEL PRODUCTO

X
=)
o
—

SI

Figura 33

Publicidad del producto
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

0%

Interpretacion. — Del total de los trabajadores entrevistados el 100% de los

trabajadores consideran que si es necesario extender su publicidad para mayor

alcance del producto y la mejora comercializacion de la empresa y se obtenga una

mejor comercializacion en el desempefo de sus ventas.
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P12. ¢ Cuales cree usted que deberian ser los clientes objetivos de la empresa?

Tabla 25
Entrevista; clientes objetivos
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Mayorista 8 53,33%
Minorista 7 46,67%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

=]
X
™
o

o™
n

CLIENTES OBJETIVOS

46,67%

MAYORISTA MINORISTA

Figura 34
Clientes objetivos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — El 53% de las personas entrevistadas afirman que la empresa
debe enfocarse en un alcance mayorista ya que esta puede generar mayores ingresos
en las ventas de la empresa mientras que el 46% de los entrevistados aseguran que

con ventas minoristas pueden ganar clientes fijos que a futuro represente ganancias.
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P13 ¢Qué considera usted pertinente fortalecer en laempresa para el maximizar

el mejoramiento comercial?

Tabla 26
Entrevista; mejoramiento comercial
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Pecio 3 20%
Producto 4 26,67%
Presentacion 7 46,67%
Calidad 1 6,67%
Total 15 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

MEJORAMIENTO COMERCIAL

B Pregunta N.13 Fortalecer
o~

o
)
<

PRECIO PRODUCTO PRESENTACION CALIDAD

26,67%

20%

6,67%

lHustracion 1
Entrevista; Pregunta N13
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Debemos decir que el 46% de las personas entrevistados
dicen que la empresa para la mejor comercializacion debe tener una mejor
presentacion con respecto al producto el 6% dice que debe mejorar la calidad el 26%

esta de acuerdo que el producto puede ser mejor y el 20% dice que puede mejorar el

precio para mejorar la comercializacién.
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4.2.4.2 Hallazgos de la entrevista

Observamos que con los resultados obtenidos en base a la entrevista a sus
trabajadores de la empresa Seguacamarones podemos considerar varios aspectos
gue la empresa al ser nueva en el mercado debe tener presente para que su actividad
sea de mayor influencia en el mercado y competencia de las demas empresas
camaroneras.

Tener una mejor comercializacién es uno de los primeros aspectos y las ventas
es uno de los puntos en los que la empresa debe buscar clientes ya sean mayoristas
0 minoristas y asi poder extender su prestigio como empresa y producto para en un
futuro conseguir un reconocimiento internacional.

Se deben realizar estrategias que sea de agrado a los clientes como
promociones descuentos o formas en las que el precio la calidad y el producto sean
la competencia a las demas empresas todo esto debe estar en un tiempo determinado.
Sabiendo que la empresa lleva en el mercado y ella misma es su proveedor mas
grande del producto al tener su planta de produccion le beneficia para incrementar la
eficiencia y reducir los costos para la empresa.

También se debe tener una buena administracién para la direccién de la
empresa obteniendo el desempefio de los obreros con la toma de decisiones es
importante la asociacién con proveedores que ayuden al crecimiento proporcional de
la empresa y que el producto llegue a ser reconocido por el usuario y que la empresa

consiga una comercializacion en un tiempo determinado.
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4.2.5 Andlisis del FODA de la empresa Seguacamarones

Tabla 27
Andlisis del FODA de la empresa Seguacamarones

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Personalizada atencion al cliente.

Productos de alta calidad.
Crecimiento empresarial a corto plazo.
Tener su propia planta de produccion.

Manuales de comercializacion.

Efectiva comunicacion entre departamentos.
DEBILIDADES

Deficiente nivel de ventas.
Empresa no reconocida.
Falta de conocimiento del proceso de
comercializacion.

Limitada cartera de clientes.
Deficiencias en la toma de decisiones comerciales.

Falta de convenios comerciales.

Crecimiento de la demanda a nivel nacional e
internacional.
Constante actualizacién de la tecnologia en el mercado
acuicola.
Apoyo gubernamental al segmento acuicola.
Diversificacion de mercados locales.

Varias fechas al afio para la cosecha de los productos.

AMENAZAS

Competencia desleal por las demas empresas

camaroneras del mercado.
Altas tasas de impuestos a la produccion acuicola.

Reciente cambio de gobierno nacional.
Escases de materia prima (semillas de camaron de alta
calidad) para la siembra de los productos.

Repentinos cambios climaticos.

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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4.2.5.1 Interpretacion del FODA de la empresa Seguacamarones

Mediante el andlisis FODA realizado a la empresa Seguacamarones se puede
entender de mejor manera sus Fortalezas Oportunidades Debilidades y Amenazas se
puede observar que la empresa al ser una empresa que recientemente ha empezado
su actividades dentro del mercado acuicola en la ciudad de Quito tiene varias
amenazas que le puede hacer decaer pero sin embargo es una oportunidad para la
empresa de resolver aquellas debilidades con la implementacion de sus fortalezas en
su comercializacion.

Las principales fortalezas de la empresa Seguacamarones son:

e Personalizada atencion al cliente.

e Productos de alta calidad.

e Crecimiento empresarial a corto plazo.

e Tener su propia planta de produccion.

e Manuales de comercializacion.

e Efectiva comunicacion entre departamentos.

Las principales Oportunidades de la empresa son:

e Crecimiento de la demanda a nivel nacional e internacional.

e Constante actualizacion de la tecnologia en el mercado acuicola.

e Apoyo gubernamental al segmento acuicola.

e Diversificacion de mercados locales.

e Varias fechas al afio para la cosecha de los productos.
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Las principales Debilidades de la empresa son:

Deficiente nivel de ventas.

Empresa no reconocida.

Falta de conocimiento del proceso de comercializacion.
Limitada cartera de clientes.

Deficiencias en la toma de decisiones comerciales.

Falta de convenios comerciales.

Las principales Amenazas de la empresa son:

Competencia desleal por las demas empresas camaroneras del mercado.
Altas tasas de impuestos a la produccién acuicola.

Reciente cambio de gobierno nacional.

Escases de materia prima (semillas de camardn de alta calidad) para la
siembra de los productos.

Repentinos cambios climaticos.
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4.2.5.2 Matriz MEFI

Tabla 28
Matriz MEFI de la empresa Seguacamarones

FACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA “SEGUACAMARONES”

No FORTALEZAS IMPORTANCIA PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 Personalizada atencion al cliente. 5 9% 5 055
2 Productos de alta calidad. 4 10% 5 0,55
3 Crecimiento empresarial a corto plazo. 5 9% 4 0,36
4 Tener su propia planta de produccion. 5 11% 5 0,55
5 Manuales de comercializacién. 4 9% 5 0,55
ni DEBILIDADES IMPORTANCIA PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
1 Deficiente nivel de ventas. 5 11% 4 0,36
2 Empresa no reconocida. 4 9% 5 0,55
Falta de conocimiento del proceso de
3 comercializacion. 4 10% 5 0,36
4 Limitada cartera de clientes. 5 11% 5 0,55
5 Deficiencias en la to_ma de decisiones 5 11% 5 055
comerciales.
TOTAL 46 100% 4,93

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Interpretacion. — Esta matriz MEFI nos da como resultado el valor ponderado de 4.93 en relacion de las fortalezas y debilidades es

mayor a 2.56 esto indica que la empresa tiene indice de que la empresa crezca comercialmente llegando a un publico mas extenso.



4.2.5.3 Matriz MEFE

Tabla 29

Matriz MEFE de la empresa Seguacamarones

93

FACTORES DE COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA “SEGUACAMARONES”

NO

1

OPORTUNIDADES

Crecimiento de la demanda a nivel nacional e
internacional.
Constante actualizacion de la tecnologia en el
mercado acuicola.
Apoyo gubernamental al segmento acuicola.

Diversificacion de mercados locales.

Varias fechas al afio para la cosecha de los
productos.

AMENAZAS

Competencia desleal por las demas empresas
camaroneras del mercado.

Altas tasas de impuestos a la produccion acuicola.

Reciente cambio de gobierno nacional.

Escases de materia prima (semillas de camarén de

alta calidad) para la siembra de los productos.
Repentinos cambios climaticos.

TOTAL

IMPORTANCIA

5

IMPORTANCIA

4

5
46

PESO
11%
9%
10%
9%
10%
PESO
10%
9%
11%
10%

11%
100%

CALIFICACION

CALIFICACION

A~ b

[¢;]

PESO PONDERADO
0,55
0,36
0,55
0,55
0,55
PESO PONDERADO
0,55
0,44
0,36
0,55

0,55
5,01

Interpretacion. -

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores

Observamos en la matriz de MEFE nos da resultado el valor ponderado de 5.01 que nos indica

que al ser una empresa nueva tiene mayores amenazas pero esto también nos da una gran oportunidad en el mercado

para el desarrollo de la comercializacion de la empresa Seguacamarones.
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4.2.6 Propuesta de mejora para el area Comercial de la empresa

La empresa Seguacamarones tiene la necesidad de incrementar sus ventas y
participacion comercial en el mercado y poder tener reconocimiento a nivel nacional
la empresa estad ubicada en un pais con gran demanda del producto que ofrece
(camarones) y a su vez se encuentra con amenazas que afectan a su crecimiento
corporativo y comercial.

La empresa debe pensar que una administracion adecuada la puede llevar a
una mejor comercializacion al igual como estrategias que tengan como objetivo su
crecimiento potencial en el ambito de las ventas.

Se partira en base a las herramientas de analisis y recoleccion de informacién
antes descritas para poder desarrollar las estrategias de mejora para el area comercial
de la empresa teniendo en cuenta como estrategias de mejora el uso de las 4p’s del
Marketing.

Se dard inicio a la presente descripcion con los principales aportes de las fichas
de recoleccidon de informacién; tener a clientes satisfechos es importante para la
empresa transmitirles confianza con sus productos es una gestién importante para el
crecimiento ya sea para clientes mayoristas como minoristas ya que la primera
impresion que tengan de la empresa es muy importante para que estos clientes nos
puedan recomendar y obtener mayor alcance comercial.

Se debera incrementar ese vinculo emocionalmente que piensen que la
empresa es una necesidad para ellos y cada que piensen en camarones se les venga
a la mente el nombre de Seguacamarones que sientan que el producto ofrecido sea
para €l unico e indispensable esto despertara el interés en los clientes ya que se

convierte en algo beneficioso esto va acompanado de una buena presentacion del
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producto ya que al convertirse en algo llamativo el producto al principio entrara por los
ojos al cliente para luego degustarlo.

Con esto lograremos una adecuada interaccion con el cliente y tendremos
pendiente la produccion y comercializacion del producto y el alcance que tendriamos
al interactuar con el cliente podremos promocionarles el producto para que se sientan

mas comodos con la empresa y que sepan que se preocupa por el usuario.

La empresa debe tener metas plantadas con fechas determinadas para que su
desarrollo sea de objetivo comercial y empresarial ya sea con un plan de ventas
enfocandonos en hacer que el producto sea el mayor atractivo para el cliente
invirtiendo en publicidad y constar con una supervision y analisis constante

La empresa debe enfocarse en conocer el mercado comercial en lo que nos
vamos a dirigir y el area que lo conforma llevar un registro de cada venta para conocer
el producto que a cada cliente tiene mayor demanda y enfocarnos en lograr que todos
los productos de la empresa Seguacamarones se vendan con un igual indice que a la
empresa se le facilita el flujo de todo el producto y no quedar con producto en stock.

Es primordial tener conocimiento de la competencia ya que en ellos se debe
basar la empresa para la comercializacion del producto debe fijarse los productos que
ofrecen los precios y la forma de hacer publicidad ya que en ciertos casos es bueno
tener competencia sana y basarse en estos aspectos para que el producto se pueda
considerar mejor que la empresa.

La empresa debe identificar a los clientes que son habituales los que consumen
el producto de forma regular y los que son mas constante en la compra del producto
ya sean mayoristas o0 minoristas siempre enfocandonos que los precios como
mayorista va ser diferente debido a la alta demanda que estos clientes presentan

debemos llegar a carnicerias cevicherias hasta restaurantes de mariscos que son en
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gran parte los lugares donde a los clientes les gusta ir a comer este tipo de alimentos
ya cocinados son mercados a los que debe alcanzar la empresa.

Sin embargo los clientes minoristas son personas que llevan estos productos
para consumirlos o prepararlos en sus casas con sus familias lo cual es importante la
relacion que tengan con nuestro producto ya que a la entrega run producto de calidad
el cliente se vera satisfecho y tendra la necesidad de volver a comprar en la empresa.

4.2.8 Estrategias de Marketing mix para el area de comercializacion

4.2.8.1 Estrategia de Precio
En el ambito de la empresa tiene sus precios regidos por una autoridad
encargada de regir los precios de las empresas camaroneras para que no exista
ningun tipo de irregularidad para que los usuarios tengan unos precios idoneos.
Como se habia desarrollado en los instrumentos de recoleccion de informacion
gran porcentaje de los clientes de la empresa enfatizan que la empresa si maneja un
precio acorde al mercado un pequefio porcentaje manifiesta que los precios de los
productos de la empresa no son del todo acordes al mercado.
En el ambito camaronero tiene muchos aspectos que se debe tomar para que
los precios sean adecuados como:
e Eltiempo de los camarones influye mucho en los precios debido que en
la temporada es mas comun que los precios suban.
e La influencia que tiene con la competencia para que los precios
compitan en un mercado teniendo una demanda muy favorable.
e La empresa debera crear politicas de diferenciacion de precios para
poder tener una mejor competencia en el mercado con los precios

finales de los productos.



Tabla 30

Estrategias de Precio de la empresa Seguacamarones

ESTRATEGIA PROGRAMA ACTIVIDADES RESPONSABLES

INDICADOR COSTO

Crear politicas de
diferenciacion de
precios para poder ~ Mejorar la
tener una mejor cantidad de
competenciaenel  ventas de la
mercado con los empresa
precios finales de
los productos.

Realizar un
estudio de

mercado en donde  Area Comercial &

se evaluen los Marketing y Area
precios de los Contable
productos de la

competencia

Determinar las
posibles mejoras  Area Comercial &
en los costos de  Marketing y Area
produccion de la Contable
empresa

Formular las

mejoras en los .

L Gerencia General y
precios finales de . .

los productos sin el Area Comercial
P & Marketing y

afectar los Area Contable
margenes de

utilidad

Ndmero de
estudios /

cantidad de
competidores

Costos de
produccion /
Margen de
utilidad bruta

Costos de
produccion /
Margen de
utilidad bruta

$
3.500,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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4.2.8.2 Estrategia de Producto

La empresa Seguacamarones como principal producto tiene la venta de
camarones en todo tipo de tamafio que provee a sus clientes obtenidos de su planta
de produccion ubicada en la costa ecuatoriana considerado un producto de alta
calidad ya que al contar con su propio criadero la empresa puede verificar y analizar
gue su producto este con las debidas normas de seguridad para el consumo de los
clientes

Como se habia desarrollado en los instrumentos de recoleccion de informacion
sus productos al estar dirigidos precisamente para clientes mayoristas y minoristas
hacen que sus productos sean cotizados y al considerar que ellos son sus
proveedores del producto no les hace dependiente de otras empresas intermediarias
para su crecimiento.

e El producto ofrecido por la empresa Seguacamarones tiene un empaquetado
llamativo aunque podria mejorar ademas conserva su cadena de frio lo que
permite que conserve su calidad y frescura hasta llegar al cliente final.

e Mejorar la presentaciéon visual de sus productos para poder resaltar en las
perchas de los mayoristas para una facil identificacion por parte del cliente

final.



Tabla 31

Estrategias de Producto de la empresa Seguacamarones

ESTRATEGIA PROGRAMA ACTIVIDADES RESPONSABLES

INDICADOR COSTO

Mejorar la
presentacion
visual de sus

productos y

empaques para

poder resaltar Mejora
en las perchas imagen y
de los empacado
mayoristas para
una facil

identificacién
por parte del
cliente final.

Realizar pruebas

de imagen para
los productos y
empaques

Analizar y medir
las diferentes
formasy
métodos de
empaques de este
tipo de
productos.

Determinacion el

nuevo modeloy Gerencia General y

forma de
empaquetado de
los productos.

Area Comercial &

Marketing

Area Comercial &
Marketing

el Area Comercial
& Marketing

NUmero de
pruebas /
cantidad de
productos

Cantidad de
formas de
empaque /
Numero de
productos

Cantidad de
empaques
producidos /
cantidad de
empaques
planificados.

$ 4.000,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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4.2.8.3 Estrategia de Plaza

A continuacion se presentara las ultima estrategia del Marketing mix la
estrategia de plaza en donde en el presente apartado de plaza la empresa tiene sus
propios modelos de entregas se lo realiza a los minoristas en motocicletas y para
clientes mayoristas se lo entrega en un vehiculo acoplado con ventiladores internos lo
gue permite se mantenga la linea de producto (cadena de frio) la empresa tiene planes
de adquisicion de un segundo vehiculo para poder expandir sus entregas en la ciudad
de Quito.

Como se habia desarrollado en los instrumentos de recoleccion de
informacion se les pregunto a los clientes si estan conforme con las entregas
realizadas por los motorizados de la empresa y por el pequefio camion que dispone
para las entregas a sus mayoristas mismos que han manifestado que se requiere que
se generalice las entregas en el norte centro y sur de la ciudad de Quito es decir
aumentar su rango de entrega.

e Mejorar el rango de las entregas de los productos hacia las zonas urbanas —
rurales de la ciudad de Quito es decir ampliar la zona de entregas hacia las
zonas periferias de la ciudad en donde se encuentran mas compradores
minorista que no pueden acercarse a la tienda de distribucion.

¢ En caso de los mayoristas se debe manejar listas de distribucion y despachos
para optimizar los tiempos de entrega por parte del pequefio camion que
tiene la empresa para las entregas en volumen superiores a los 100kg de
camarones congelados a los compradores mayoristas en toda la ciudad de

Quito.



Tabla 32
Estrategias de Plaza de la empresa Seguacamarones
ESTRATEGIA PROGRAMA ACTIVIDADES RESPONSABLES INDICADOR COSTO
Realizar un
estudio de NGmero de
mercaQo Para - Area Comercial & estudios /
determinar las . .
, Marketing cantidad de
zonas con mas
compradores
compradores
minoristas.
Mejorar el
rango de las
entregas de los
productos hacia
las zonas
urbanas —
rurales de la Mejorar la Determinar la
ciudad de Quito  cantidad de cantidad de Nimerode ¢ 3,000 00
endondese  ventasurbanas pedidos quese ) pedidos / B
encuentran mas - rurales. Area Comercial & |
pueden generar Marketin Numero de
compradores en las nuevas g clientes
minoristas que zonas nuevos
no pueden identificadas
acercarse a la
tienda de
distribucion.
Forml_JIar Numero de
estrategias de .
by " . pedidos /
logistica 'y Area Comercial & .
. Numero de
despacho para Marketing .
- clientes
cubrir con la
nuevos

nueva demanda
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores
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4.2.8.4 Estrategia de Promocion

En el presente apartado de promocion la empresa tiene sus promociones por
diversos consumos por ejemplo por las compras en efectivo o por las compras
recurrentes la empresa tiene este tipo de planes en incentivos para mejorar el nivel de
ventas por parte de la empresa.

Como se habia desarrollado en los instrumentos de recoleccion de
informacion se les pregunto a los clientes si estan conforme con la pagina web de la
empresa en donde se pueden encontrar toda la informacion pertinente de las
promociones del mesy de las promociones por compras grandes (volumen) o compras
en efectivo mismas que tiene descuentos especiales los clientes han contestado que
si estan conformes con la pagina web pero se la puede mejorar para que esté
vinculada con el proceso de entrega y logistica de despacho.

e Mejorar las opciones de la pagina web de la empresa para que puedan
visualizar de mejora manera todas las promociones que tenga la empresa
en todos los meses que esté vinculado en la pagina web de la empresa con
el area de logistica y despacho para per coordinar la entrega.

e Mejorar la presencia de la empresa en los “fan page” para poder captar mayor
clientela de manera digital y la clientela actual sepa por diversos medios las

diferentes promociones que tiene la empresa mes con mes.
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Tabla 33
Estrategias de Promocion de la empresa Seguacamarones
ESTRATEGIA PROGRAMA ACTIVIDADES RESPONSABLES INDICADOR COSTO
Realizar estudios
para dete-rmlna,r Estudio de redes
lared social mas . .
> Area Comercial & sociales /
beneficiosa para . gy .
Marketing Posicionamiento
marcar la
. de la empresa.
presencia de la
empresa
Mejorar la
presencia de la Determinar las
empresa en los promociones ) Nudmero de
“fan page” para mas idoneas para Area Comercial &  promociones /
poder c_aptar cargar a las redes Marketing Numero de
mayor clientela sociales de la meses
g? :Tt:nerlz Promociones empresa
digitaly en las fans $ 2.500,00
clientela actual
page
~ sepapor Mantener las
dlversps medios redes sociales ) Numero de
las d|fergntes con las Area Comercial &  promociones /
promociones promociones Marketing NUmero de
que tiene la actualizadas mes meses
empresa mes con mes
con mes.
Ofrecer ofertas al
momento de ) _ Productos
N, Area Comercial & ofertados /
adquisicion del .
Marketing Productos
producto en o
adquiridos

redes sociales

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores



4.2 .9 Matriz de accioén

Tabla 34
Matriz de accién de la empresa Seguacamarones
OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES CRONOGRAMA COSTO RESPONSABLES

Fecha de inicio Fecha de fin

Crear politicas de
diferenciacion de
precios para
poder tener una
mejor
competencia en el
mercado con los
precios finales de
los productos.

Mejorar la
presentacion
visual de sus
productos y

empaques para
poder resaltar en
las perchas de los
mayoristas para
una facil
identificacion por

Precio

Producto

Realizar un estudio
de mercado en donde
se evallen los
precios de los
productos de la
competencia.

Determinar las
posibles mejoras en
los costos de
produccion de la
empresa.

Formular las mejoras

en los precios finales

de los productos sin

afectar los margenes
de utilidad.

Realizar pruebas de
imagen para los
productos y
empaques.

Analizar y medir las
diferentes formas y
métodos de
empaques de este
tipo de productos.

10/01/2022

25/02/2022

29/03/2022

20/04/2022

28/05/2022

20/02/2022

15/03/2022

15/04/2022

15/05/2022

15/06/2022

Area Comercial &
Marketing y Area
Contable

Area Comercial &
Marketing y Area
Contable

3.500,00

Gerencia General y el
Area Comercial &
Marketing y Area

Contable

Area Comercial &
Marketing

4.000,00

Area Comercial &
Marketing

104
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parte del cliente
final.

Mejorar el rango
de las entregas de
los productos
hacia las zonas
urbanas — rurales
de la ciudad de
Quito en donde se
encuentran mas
compradores
minoristas que no
pueden acercarse
a latienda de
distribucion.

Mejorar la
presencia de la
empresa en los
“fan page” para

poder captar
mayor clientela
de manera digital
y la clientela
actual sepa por
diversos medios
las diferentes
promociones que

Plaza

Promocién

Determinacion el
nuevo modelo y
forma de
empaquetado de los
productos.

Realizar un estudio
de mercado para
determinar las zonas
con mas compradores
minoristas.

Determinar la
cantidad de pedidos
que se pueden
generar en las nuevas
zonas identificadas

Formular estrategias
de logistica y
despacho para cubrir
con la nueva
demanda.

Realizar estudios
para determinar la
red social mas
beneficiosa para
marcar la presencia
de la empresa.

Determinar las
promociones mas
idéneas para cargar a
las redes sociales de
la empresa.

18/06/2022

17/07/2022

15/09/2022

24/11/2022

25/12/2022

17/01/2023

15/07/2022

25/08/2022

29/10/2022

17/12/2022

15/01/2023

25/02/2023

$

$

3.000,00

2.500,00

Gerencia General y el
Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing
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tiene la empresa Mantener las redes
mes con mes. sociales con las
promociones
actualizadas mes con
mes.

Ofrecer ofertas al
momento de
adquisicion del
producto en redes
sociales.

15/03/2023 25/03/2023

28/03/2023 20/04/2023

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores



4.3 Costos y beneficios de la propuesta de mejora

Tabla 35
Establecimiento de presupuesto

OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES COSTO

Realizar un estudio de

mercado en donde se evallen

los precios de los productos

Crear politicas de de la competencia.

diferenciacion de precios
para poder tener una mejor
competencia en el mercado
con los precios finales de

los productos. Formular las mejoras en los
precios finales de los
productos sin afectar los
margenes de utilidad.

Determinar las posibles
Precio mejoras en los costos de $ 3.500,00
produccion de la empresa.

Realizar pruebas de imagen
para los productos y
Mejorar la presentacion empaques.
visual de sus productos y Analizar y medir las
empaques para poder diferentes formas y métodos

resaltar en las perchas de Producto de empaques de este tipo de $  4.000,00
los mayoristas para una productos.

fam: |(2jer;t|1;!ca<€|ofr) p(l)r Determinacion el nuevo
parte del cliente final. modelo y forma de

empaquetado de los
productos.

RESPONSABLES

Area Comercial &
Marketing y Area
Contable

Area Comercial &
Marketing y Area
Contable

Gerencia General y el
Area Comercial &
Marketing y Area

Contable

Area Comercial &
Marketing

Area Comercial &
Marketing

Gerencia General y el
Area Comercial &
Marketing
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Realizar un estudio de

. mercado para determinar las Area Comercial &
Mejorar el rango de las zonas con més compradores Marketing
entregas de los productos minoristas.
hacia las zonas urbanas —
rurales de la ciudad de Determinar la cantidad de
Quito en donde se Plaza pedidos que se pueden $  3.000,00 Area Comercial &
encuentran mas generar en las nuevas zonas Marketing
compradores minoristas que identificadas
no pueden acercarse a la
tienda de distribucion. Formular estrategias de Area Comercial &
logistica y despacho para .
/ Marketing
cubrir con la nueva demanda.
Realizar estudios para
determinar la red social mas Area Comercial &
beneficiosa para marcar la Marketing
presencia de la empresa.
Mejorar la presencia de la Determinar las promociones
empresa en los “fan page” mas iddneas para cargar a las Area Comercial &
para poder captar mayor redes sociales de la empresa. Marketing
clientela de manera digital
y la clientela actual sepa Promocién ] $  2.500,00
_por diversos medios las Mantener las redes sociales Area Comercial &
d|_ferentes promociones que con las promociones Marketing
tiene la empresa mes con actualizadas mes con mes.
mes.

Ofrecer ofertas al momento
de adquisicion del producto
en redes sociales.

Area Comercial &
Marketing

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Los autores



109

4.3.1 Interpretacidon de los costos y beneficios de la propuesta

Como se puede apreciar en la tabla anterior en donde se detalla el cuadro del
presupuesto o costo que tendra la presente propuesta de mejora para la empresa
Seguacamarones en donde podemos observar que sumado los objetivos estratégicos
planteados para el mejoramiento comercial que este incluye se encuentra un valor de
$13.000,00 misma que incluye las estrategias de mejora en el producto que en la
publicidad en la plaza y las estrategias propuestas de mejora en el precio; en donde;
se ofrece estrategias en un plazo determinado para el cumplimiento de las mismas.

La primera estrategia de mejora propuesta para la empresa Seguacamarones
mejore sus actividades comerciales es el ofrecer productos de calidad con un gran
control propio de la empresa en el area de produccion para que el producto que llegue
a su cliente y mantenga una mejor satisfaccion la idea de esta estrategia es
incrementar el control en los procesos productivos ya que al tratarse de mariscos la
idea es que el producto pueda tener mas dias de consumo es decir pueda durar mas
dias para aumentar el plazo de consumo por el cliente final lo que tendrd como
beneficio que los clientes puedan considerar a la empresa Seguacamarones en sus
opciones de consumos por la perdurabilidad de sus productos esta estrategia estara
a cargo del departamento de produccién en concordancia con el departamento de
comercializacion.

Como segundo objetivo a plantear para mejorar los procesos comerciales de la
empresa Seguacamarones se propone que la empresa mejore su presentacion y su
empaque para facilitar el reconocimiento de la marca en el cliente final esta estrategia
estd a cargo del area de publicidad y sera supervisada por el departamento de
comercializacibn ya que se debe realizar pruebas de imagen de las nuevas

presentaciones al empaquetado consideramos y tendra un gran beneficio ya que se
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intentara plasmar una presentacion que llame mas la atencion del cliente final y asi
pueda la empresa Seguacamarones distinguirse de la competencia.

La tercera estrategia de esta propuesta de mejora sobre los procesos
comerciales de la empresa Seguacamarones estd enfocada en el establecer
promociones de los camarones en la empresa de una manera constante es decir se
esta planteando que los clientes mas recurrentes de la empresa Seguacamarones
tenga un descuento entre el 8% al 14% de los productos adquiridos con esta se
marcara una fidelizacion con el cliente final premiando a los clientes que tengan
compras recurrentes en la empresa y se fidelizara a los clientes con este tipo de
estrategias se propondra una estrategia de descuento para la compra de mayoristas
y se contemplara un descuento del 4% al 8% de descuento sobre las compras en
efectivo.

El beneficio que traera esta Ultima estrategia si cierto es se hara un descuento
por las compras recurrentes al igual que por las compras de mayoristas y las compras
en efectivo se ganara ampliamente en el nivel de ventas ya que este tipo de incentivos
econdémicos (descuentos) hacen que sea mas llamativa la oferta de la empresa
Seguacamarones y mejoraran sus oportunidades comerciales dentro del mercado

quitefio.



4.4 Métodos de control de las estrategias de mejora

Tabla 36

Métodos de control de las estrategias de mejora

OBJETIVOS

Crear politicas de
diferenciacion de
precios para poder tener
una mejor competencia
en el mercado con los
precios finales de los
productos.

Mejorar la presentacién
visual de sus productos
y empaques para poder
resaltar en las perchas

ESTRATEGIAS  ACTIVIDADES

Realizar un estudio de
mercado en donde se
evallen los precios de
los productos de la
competencia.

Determinar las
posibles mejoras en
Precio los costos de
produccion de la
empresa.

Formular las mejoras

en los precios finales

de los productos sin

afectar los margenes
de utilidad.

Realizar pruebas de
Producto imagen para los

productos y empaques.

CONTROL

Ndmero de estudios /
cantidad de
competidores

Costos de produccion /
Margen de utilidad
bruta

Costos de produccion /
Margen de utilidad
bruta

NUmero de pruebas /
cantidad de productos

RESPONSABLES

Area Comercial & Marketing y
Area Contable

Area Comercial & Marketing y
Area Contable

Gerencia General y el Arga
Comercial & Marketing y Area
Contable

Area Comercial & Marketing
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de los mayoristas para
una facil identificacion
por parte del cliente
final.

Mejorar el rango de las
entregas de los
productos hacia las
zonas urbanas — rurales
de la ciudad de Quito en
donde se encuentran
méas compradores
minoristas que no
pueden acercarse a la
tienda de distribucion.

Mejorar la presencia de
la empresa en los “fan
page” para poder captar
mayor clientela de
manera digital y la
clientela actual sepa por
diversos medios las

Plaza

Promocién

Analizar y medir las
diferentes formas y
métodos de empaques
de este tipo de
productos.

Determinacion el
nuevo modelo y forma
de empaquetado de los

productos.

Realizar un estudio de
mercado para
determinar las zonas
con mas compradores
minoristas.

Determinar la cantidad
de pedidos que se
pueden generar en las
nuevas zonas
identificadas

Formular estrategias
de logistica'y
despacho para cubrir
con la nueva demanda.

Realizar estudios para
determinar la red
social mas beneficiosa
para marcar la
presencia de la
empresa.

Cantidad de formas de
empaque / Nimero de
productos

Cantidad de empaques
producidos / cantidad de
empaques planificados.

Ndmero de estudios /
cantidad de
compradores

Namero de pedidos /
Ndmero de clientes
nuevos

NUmero de pedidos /
Ndmero de clientes
nuevos

Estudio de redes
sociales /
Posicionamiento de la
empresa.

Area Comercial & Marketing

Gerencia General y el Area
Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing
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diferentes promociones
que tiene la empresa
mes con mes.

Determinar las
promociones mas
idoneas para cargar a
las redes sociales de la
empresa.

Mantener las redes
sociales con las
promociones
actualizadas mes con
mes.

Ofrecer ofertas al
momento de
adquisicion del
producto en redes
sociales.

Namero de
promociones / NUmero
de meses

Ndmero de
promociones / Nimero
de meses

Productos ofertados /
Productos adquiridos

Area Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing

Area Comercial & Marketing

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Los autores
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4.4.1 Interpretacidon de los métodos de control de la propuesta

Como se puede apreciar en la tabla anterior se presenta el control para las
estrategias de mejora propuestas en el presente trabajo de investigacion en donde;
se ha tratado las estrategias de mejora enfocados en las 4p”s del Marketing la primera
estrategia de mejor es la estrategia de precio en donde su objetivo es crear politicas
de diferenciacion de precios para poder tener una mejor competencia en el mercado
con los precios finales de los productos en donde sus principales actividades seran la
de realizar un estudio de mercado en donde se evallen los precios de los productos
de la competencia la de actividad de determinar las posibles mejoras en los costos

de produccién de la empresa.

Su dltima actividad trata en formular las mejoras en los precios finales de los
productos sin afectar los margenes de utilidad cabe a mencionar que dentro de estas
tres actividades los responsables seran directamente los encargados del area de
comercializacién y Marketing dando un seguimiento y control mediante el nUmero de
estudios / cantidad de competidores para su primera actividad y para su segunda y
tercera actividad se las controlara mediante lo costos de produccion / Margen de
utilidad bruta la intencién es mejorar los precios sin afectar los utilidades brutas de la
empresa y mejorar la perdurabilidad de los productos que ofrece la empresa

Seguacamarones en la ciudad de Quito.

La segunda estrategia dentro del Marketing mix es la P de producto en donde
el objetivo se centra en mejorar la presentacién visual de sus productos y empaques
para poder resaltar en las perchas de los mayoristas para una facil identificacién por

parte del cliente final en donde se propone en cumplir con las siguientes actividades:
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Como primera actividad tenemos el realizar un estudio de mercado en donde
se evallen los precios de los productos de la competencia como segunda actividad
se propone en determinar las posibles mejoras en los costos de produccién de la
empresa como tercera actividad se plantea en formular las mejoras en los precios

finales de los productos sin afectar los margenes de utilidad.

Cabe a mencionar que dentro de estas tres actividades los responsables seran
directamente los encargados del area de comercializacion y Marketing dando un
seguimiento y control mediante el nUmero de pruebas / cantidad de productos para
Su primera estrategia de productos asi como para su segunda estrategia de mejora
del producto se controlara mediante la cantidad de formas de empaque / nUmero de
productos y para su tercera actividad se controlara mediante la cantidad de empaques
producidos / cantidad de empaques planificados es decir se esta contemplando que
los productos puedan permanecer mas tiempo en la disponibilidad de consumo para
sus clientes para determinar el porcentaje de incremento en las ventas entres mes y

mes.

Como tercera estrategia de mejora propuesta para la empresa
Seguacamarones mediante el Marketing mix se plantea la P de plaza en donde su
objetivo sera la mejorara del rango de las entregas de los productos hacia las zonas
urbanas — rurales de la ciudad de Quito en donde se encuentran mas compradores
minoristas que no pueden acercarse a la tienda de distribucion en donde se propone

en realizar las siguientes actividades para poder cumplir esta estrategia de mejora:

Como primera actividad tenemos el realizar un estudio de mercado para
determinar las zonas con mas compradores minoristas para determinar en qué zonas
se podra incrementar las potenciales ventas de la empresa como segunda actividad

tenemos la de determinar la cantidad de pedidos que se pueden generar en las
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nuevas zonas identificadas para determinar la cantidad de demanda nueva y por
altimo tenemos en el formular estrategias de logistica y despacho para cubrir con la
nueva demanda es decir los clientes necesitan que sus entregas sean cumplidas y
entregadas a entera satisfaccion en los sectores donde realicen sus pedidos para
lograr este objetivo se debera tener totalmente claro los procesos de logistica para

poder satisfacer las entregas de productos a la nueva demanda de la empresa.

Cabe a mencionar que dentro de estas tres actividades los responsables seran
directamente los encargados del area de comercializacién y Marketing y se controlara
las actividades previstas mediante los siguientes indicadores; para la primera
actividad se controlara mediante el nimero de estudios / cantidad de compradores
con esto nos dara las métricas para lograr cumplir de la mejor manera la primera
actividad de esta estrategia de mejora propuesta como segundo indicador de control
para la segunda y tercera actividad planteamos que se controlard mediante el nUmero
de pedidos / numero de clientes nuevos para determinar la cantidad de nuevos

clientes que ha tenido la empresa mes con mes.

Como ultima estrategia del Marketing mix tenemos la P de promocion en
donde su objetivo de mejora se centra en mejorar la presencia de la empresa en los
“fan page” para poder captar mayor clientela de manera digital y la clientela actual
sepa por diversos medios las diferentes promociones que tiene la empresa mes con
mes en esta estrategia de mejora se propone las siguientes actividades para que se
puedan llevar a cabo y se cumplan la estrategia de mejora como primera actividad
tenemos la de realizar estudios para determinar la red social mas beneficiosa para
marcar la presencia de la empresa como segunda actividad tenemos en determinar

las promociones mas idoneas para cargar a las redes sociales de la empresa.
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La tercera actividad consiste en mantener las redes sociales con las
promociones actualizadas mes con mes lo que facilitar4 la visualizacion de las
promociones que ofrecen de manera constante en las redes sociales de la empresa
la dltima actividad consta en ofrecer ofertas al momento de adquisicion del producto
en redes sociales mediante esta estrategia se propone tener mas ventas por

enganche mediante las promociones presentadas en las redes sociales.

Se controlara estas actividades mediante los siguientes indicadores; para la
primera actividad se propone se controle a través del estudio de redes sociales /
posicionamiento de la empresa en redes sociales lo que facilitara mediar el
crecimiento digital de la empresa en conjunto con sus promociones la segunda y
tercera actividad se controlard mediante el niumero de promociones / niumero de
meses que duren las promociones lo que facilitard enmarar la cantidad de ventas que
tenga la empresa digitalmente mediante las promociones cargadas en el sistema la
Gltima estrategia sera controlada mediante la cantidad de los productos ofertados /

productos adquiridos por los clientes.

Para mejorar el area comercial de la empresa Seguacamarones en el mercado
quitefio es el de establecer promociones de los camarones en la empresa de una
manera constante es decir se esta planteando que los clientes mas recurrentes de la
empresa Seguacamarones tenga un descuento entre el 8% al 14% de los productos
adquiridos con esta se marcara una fidelizacion con el cliente final premiando a los
clientes que tengan compras recurrentes en la empresa y se fidelizara a los clientes
con este tipo de estrategias se propondra una estrategia de descuento para la compra
de mayoristas y se contemplara un descuento del 4% al 8% de descuento sobre las

compras en efectivo.
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CAPITULO V SUGERENCIAS
En este capitulo denominado como Sugerencias se redactan las respectivas
conclusiones y recomendaciones del trabajo investigativo asi como las referencias

bibliograficas utilizadas en la investigacion.

5.1 Conclusiones

I.Podemos concluir que mediante la realizacion del diagnostico situacional
mediante el uso de encuestas y entrevistas al igual del andlisis del FODA realizado en
la empresa Seguacamarones para determinar el estado y el desenvolvimiento de la
en el area comercial pudimos encontrar que la empresa al ser una empresa
relativamente joven en el mercado tiene varias amenazas que le puede hacer decaer
pero sin embargo es una oportunidad para la empresa pueda resolver aquellas
debilidades con la implementacién de sus fortalezas en su comercializacién.

Il.Mediante la propuesta de mejora planteada en la presente investigacion que
nos ha permitido plasmar estrategias comerciales y de mercadeo idéneas para la
empresa Seguacamarones se deben realizar estrategias que sea de agrado a los
clientes como promociones descuentos o formas en las que el precio la calidad y el
producto sean la competencia a las demas empresas todo esto debe estar en un
tiempo determinado y de esta menara pueda mejorar su posicion en el mercado
quitefio.

Ill.Finalmente mediante los métodos de control propuestos para los objetivos de
mejora plasmados en la presente investigacion nos permitird que dichos objetivos se
puedan cumplir en las acciones comerciales y de mercadeo para que la empresa

Seguacamarones pueda mejorar su posicién comercial en la ciudad de Quito.
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5.2 Recomendaciones

[.Se recomienda a la empresa Seguacamarones que para mejorar su
comercializacion se enfoque en el analisis y control del producto en su planta de
produccion tenido en cuenta la capacitacion a sus trabajadores.

[I.LEs importante que la empresa Seguacamarones establezca un cierto
porcentaje para invertir en publicidad y poder llegar a un mercado mas amplio y que
su comercializacion sea para beneficio.

Il.Se recomienda que la empresa Seguacamarones tenga relaciones con
proveedores y crear estrategias de mercadeo y asi tener una cartera de clientes mas
amplios de mayoristas y minoristas

IV.Debe Implementar un plan de comercializacion propuesto y lograr resultados
por los administrativos de la empresa.

V.Es fundamental que de la empresa se identifique con las fortalezas y
debilidades y analizar las oportunidades y amenazas que esta presenta transformando
un punto clave en la empresa para generar estrategias que permitan a la empresa una
mejora comercializacion.

VI.Se recomienda que en los puntos clave de las estrategias que son el precio el
producto y la publicidad sean comprometidas con el desempefio de la empresa y

teniendo en cuenta a dénde quiere llegar la empresa Seguacamarones.
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ANEXOS

Formato de la encuesta

Encuesta

Saludos cordiales el objetivo de esta encuesta es para analizar la

comercializacion en los clientes de la empresa SEGUACAMARONES

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE LA EMPRESA SEGUACAMARONES

P1. ¢Ha escuchado sobre la empresa Seguacamarones?

A.Si

B.No

P2. ¢(Cudl fue el medio de comunicacién por el que se enter6 de la
empresa Seguacamarones?

Radio

A. Television

B. Redes Sociales

C. Prensa

D. Otros

P3. ¢Con que frecuencia consume productos del mar?

A. Siempre
B. Regular

C. Nunca

P4. ¢Ha consumido usted productos de la empresa Seguacamarones?

A. Si
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B.No

P5. ¢Como considera usted que es la publicidad de la empresa

Seguacamarones?

A.Buena
B.Regular

C.Mala

P6. ¢Considera usted que la forma del empaque del producto es el

adecuado?

A.Si

B.No

P7. ¢Cémo cree usted que son las variedades de los productos ofrecidos

por la empresa?

A.Buena

B.Regular

C.Mala

P8. ¢Considera usted que el precio de los productos de la empresa

Seguacamarones se ajustan a su presupuesto?

A.Si
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B. No

P9. ¢Como considera usted que son las promociones ofrecidas por la empresa

Seguacamarones?
A.Bueno

B. Regular

C.Malo

P10. ¢En qué sectores de laciudad le gustaria a usted que laempresa distribuya

sus productos?

A.Calidad
B.Precio

C.Marca

P11. ;Considera usted que la empresa cumple con las medidas y normas de

bioseguridad al momento de las entregas de sus productos?

A.Si

B. No

P12. ¢ Considera usted que le empresa incumplié con sus tiempos de entrega

del producto?

A.Si

B. No
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P13. ¢Considera usted que le empresa incumplié con sus tiempos de entrega

del producto?

A.Buena
B. Regular

C.Mala
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Formato de la entrevista

Saludos cordiales la presente entrevista nos brindara informacion de la empresa
Seguacamarones con sus trabajadores.

ENTREVISTA A TRABAJADORES DE LA EMPRESA SEGUACAMARONES

P1. ¢Considera usted que la empresa cumple con las normas de salubridad al

momento de manipular el producto?

A.Si

B. No

P2. ¢Conoce usted sobre el manual de comercializacién que tiene la empresa
Seguacamarones?
A.Si

B. No

P3. ¢Conoce usted la misidon y vision de la empresa Seguacamarones?

A.Si

B.No

P4. ¢Considera usted que la empresa le brinda los materiales necesarios para

gue pueda ejercer sus actividades comerciales con normalidad?

A.Si

B.No
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P5. ¢Con que frecuencia cree usted que la empresa se realiza inventario de los

productos?

A. Siempre
B. Ocasionalmente

C.Nunca

P6. ¢Cree usted que la produccion de la empresa es adecuada para satisfacer

las necesidades del area comercial?

A.Si

B. No

P7.¢Considerausted que en el transporte de los productos serespetala cadena

de frio?

A.Si

B.No

P8. ¢ Considera usted que los departamentos de bodega y produccién cuentan

con una debida comunicacion con el departamento de comercializacién?

A. Si

B. No

P9. ¢Con que frecuencia cree usted que se realizan negociaciones con los

potenciales clientes de la empresa?

A. Siempre
B. Regular

C. Nunca
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P10. ¢Considera usted que para mejorar la comercializacion del producto es

importante mantener una buena administracion general en la empresa?

A.Si

B. No

P11. ;Considera usted que es importante invertir en la publicidad del producto

para que la empresa mejore sus ventas?

A.Si

B. No

P12. ¢ Cuales cree usted que deberian ser los clientes objetivos de la empresa?

A. Si

B. No

P13 ¢Qué considera usted pertinente fortalecer en la empresa para el

maximizar el mejoramiento comercial?

A. Precio
B. Producto
C. Presentacioén

D. Calidad
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Fotogréficas de las areas de la empresa Seguacamarones

Anexo 1
Proceso de preparacion y empacamiento
Fuente: (Seguacamarones, 2019)
Elaborado por: Los autores

Anexo 2
Presentacion final de los productos Seguacamarones
Fuente: (Seguacamarones, 2019)
Elaborado por: Los autores
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Anexo 3
Imagenes publicitarias de Seguacamarones
Fuente: (Seguacamarones, 2019)
Elaborado por: Los autores

Anexo 4
Muestras de cortesia para las pruebas de producto
Fuente: (Seguacamarones, 2019)
Elaborado por: Los autores
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