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RESUMEN
La investigacion que se ha desarrollado tuvo como objetivo crear una mejora al
area de comercializacion de la empresa Agroindustrial EI Mosaico para asi incremente
sus ventas junto al posicionamiento por lo tanto se determinado el uso de estrategias
renovadoras como diversificacion del producto que permita conseguir un nivel de
ventas mas amplio en el mercado, estas estrategias permiten tener una superioridad

mas para sostenerse en el mercado.

El uso de la metodologia para el trabajo investigativo permitié saber cuales son
los problemas o errores que se estan realizando en las funciones comerciales
mediante el uso de instrumentos que no ayudo a la recoleccidn de informacién posible
sobre la necesidad de mejorar las estrategias en el area ya mencionado para asi

motivar a una demanda alta en el merado como su reposicionamiento.

Asi también se ha relacionado que sus debilidades tienen una relacion con
carencias en el area comercial y de marketing lo que ha confirmado con el
levantamiento de informacién con el uso de la encuesta identificando aspectos de
compra como frecuencia y quien adquieren un producto. Por tanto, la propuesta
contempla un direccionamiento a todos sus ejes comerciales enfocandose en
estrategias de comercializacién para posicionarse en el mercado, fidelizar clientes,

pero sobre todo mejorar su gestion de ventas.

Sus principales estrategias disefiadas para la mejora dentro de la presente
investigacion fueron disefiadas para la comercializacion de productos de esta

empresa se ha establecido el uso de marketing Mix ya que esta estrategia nos permite
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direccionar el enfoque en los factores principales como lo son el producto, el precio,
la publicidad y la promocién estos son los principales factores que se deben potenciar
y mejorar en el area comercial para obtener un adecuado proceso e incremento en el
desarrollo de actividades y mejora de resultados logrando el cumplimiento de los la

expansion de mercado de la empresa.

En donde el primer enfoque a tratar fue direccionado hacia el producto para
esto se debe realizar como actividad el ampliarla variedad y marcas de los productos
que se comercializan en la empresa los clientes tendran mayores opciones al
momento de realizar sus compras lo que permitira ampliar significativamente la

rotacion y venta de los productos.

El segundo enfoque de la estrategia marketing Mix fue referente al precio de
los productos para este enfoque es importante realizar como actividad un estudio de
mercado de los principales competidores de la empresa se podra obtener informacién
veridica de los precios que actualmente manejan la competencia y partir desde ese
punto para realizar una reduccion de precios que permitan diferenciar a la empresa

frente a sus competencias inmediatas.

El tercer enfoque de la estrategia marketing Mix es para la publicidad de la
empresa y sus productos es decir que esta estrategia permitird dar a conocer de
manera general los productos que comercializa la empresa Agroindustria El Mosaico,
para llevar a cabo esta estrategia se ha implementado dos actividades que es
incrementar campafas publicitarias y eventos de activacion de productos, estas

estrategias lograra dar a conocer a nivel nacional los productos que comercializa la
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empresa y captara la atencion de nuevos clientes por lo que a mas de incrementar el
numero de ventas mediante esta estrategia también se incrementara el numero de

clientes que tiene la empresa.

El objetivo de estas estrategias y las actividades a desarrollar para llevar a cabo
una adecuada gestion publicitaria de los productos que comercializa la empresa es
captar la atencion de los clientes e incrementar el numero de clientes en la cartera de
la empresa, asi como también mejorar los niveles de ventas. El ultimo enfoque de la
estrategia marketing Mix esta enfocado en la promocion de los productos para esto se
ha implementado como actividad a realizar, disefiar promociones y ofertas de los
productos de manera mensual, estas promociones permitiran que los clientes
adquieran mayor cantidad de productos debido a los descuentos con los que cuentan
ya que los consumidores buscan ahorrar en la adquisicion de productos con

descuentos sin dejar atras la calidad de estos.

Finalmente la rentabilidad econdmica de este proyecto ha sido el beneficio que
tendra la empresa a partir de la implementacion de la propuesta de mejora ya que esta
le permitira incrementar en gran nivel las ventas y comercializacion de sus productos
mejorando la expansién de la empresa en el mercado de la industria y por ende el
crecimiento de su cartera de clientes lo que significa mayores ingresos econdémicos
para la empresa y por ende un mayor desarrollo y crecimiento de sus actividades que
se reflejaran en el crecimiento y optimizacién econdémica de la empresa obteniendo

mayor rentabilidad econémica por la comercializacion de sus productos.
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ABSTRACT
The objective of the research that has been developed was to create an
improvement in the marketing area of the Agroindustrial company El Mosaico in order
to increase its sales together with the positioning, therefore, the use of innovative
strategies such as product diversification was determined to achieve a level of broader
sales in the market, these strategies allow you to have more superiority to sustain

yourself in the market.

The use of the methodology for the investigative work allowed to know what are
the problems or errors that are being made in the commercial functions through the
use of instruments that did not help the collection of possible information on the need
to improve the strategies in the area already mentioned in order to motivate a high

demand in the market as its repositioning.

Thus, it has also been related that their weaknesses have a relationship with
shortcomings in the commercial and marketing area, which has been confirmed with
the collection of information with the use of the survey, identifying aspects of purchase
such as frequency and who acquires a product. Therefore, the proposal contemplates
a direction to all its commercial axes, focusing on marketing strategies to position itself

in the market, build customer loyalty, but above all improve sales management.

Its main strategies designed for improvement within the present investigation
were designed for the commercialization of products of this company, the use of
Marketing Mix has been established since this strategy allows us to direct the focus on

the main factors such as the product, the price, advertising and promotion, these are
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the main factors that must be strengthened and improved in the commercial area to
obtain an adequate process and increase in the development of activities and
improvement of results, achieving the fulfilment of the market expansion of the

company.

Where the first approach to deal with was directed towards the product, for this,
it should be carried out as an activity to expand the variety and brands of the products
that are marketed in the company, in this way, customers will have more options when
making their purchases, which will allow significantly expand the rotation and sale of

products.

The second approach of the marketing Mix strategy was referring to the price of
the products for this approach it is important to carry out as an activity a market study
of the main competitors of the company in this way it will be possible to obtain true
information of the prices that currently manage the competition and starting from that
point to make a price reduction that allows the company to differentiate itself from its

immediate competition.

The third approach of the marketing Mix strategy is for the advertising of the
company and its products, that is to say that this strategy will make it possible to
publicize in a general way the products that the company Agroindustria EI Mosaico
markets, to carry out this strategy two strategies have been implemented. activities
that is to increase advertising campaigns and product activation events, these
strategies will make the products that the company sells nationally known and will

capture the attention of new customers, so that in addition to increasing the number of
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sales through this strategy, it will also The number of customers the company has will

increase.

The objective of these strategies and the activities to be carried out to carry out
an adequate advertising management of the products that the company markets is to
capture the attention of customers and increase the number of customers in the
company's portfolio, as well as improve the sales levels. The last approach of the
marketing mix strategy is focused on the promotion of products, for this it has been
implemented as an activity to be carried out, design promotions and product offers on
a monthly basis, these promotions will allow customers to acquire more products due
to the discounts they have as consumers seek to save on the purchase of products

with discounts without leaving behind the quality of these.

Finally, the economic profitability is the benefit that the company will have from
the implementation of the improvement proposal since it will allow it to greatly increase
the sales and marketing of its products, improving the expansion of the company in the
industry market and therefore the growth of its client portfolio which means higher
economic income for the company and therefore a greater development and growth of
its activities that will be reflected in the growth and economic optimization of the
company obtaining greater economic profitability for the commercialization of its

products.
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INTRODUCCION

Las empresas requieren optimizar cada vez su planificacion, comercializacion
y varios de los errores o problemas tiene como base las deficiencias que presentan
las areas de comercializacion y marketing que no despliegan estrategias que ayuden
a la empresa a nivel de organizacion y esta cimiente fuertes bases para forjar un
recorrido para el posicionamiento en el mercado. En este sentido se plantea la
propuesta para la empresa Agroindustrial EI Mosaico, pero este no solo es un
documento que contiene la investigacion al contrario se busca plasmar una propuesta
accesible y factible para beneficio de la empresa. actualmente la competencia usa
estrategias agresivas es necesario recurrir a nuevas estrategias cautivando la
atencion de nuevas estrategias, buscar medios creativos de informacion para llegar al

cliente.

La estructura va constar de los siguientes capitulos:

Capitulo I: Antecedentes de la investigacidon, se indica cual es el problema
explicando su apremio entorno a la empresa, determinar sus objetivos, la justificacion
tedrica, metodologica y practica, la metodologia que se va desarrollar para cumplir
con los objetivos, asi como los instrumentos que se manipularon para la recopilacion
de informacion y cerrar con alcance y limitaciones que se den para el proceso de

investigacion.

Capitulo II: Marco tedrico donde se consuma el andlisis conceptual de
cualidades relacionadas al are de comercializacion que nos va permitir elaborar bases

teorias de expertos o trabajos semejantes al tema de estudio, se describe la
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importancia de la variable, se realiza el analisis comparativo con bases tedricas de

otros autores para terminar el analisis critico.

Capitulo Ill: Marco referencial de la empresa objeto de estudio, su resefia
histérica y las actividades que se dedica, su filosofia como mision, objetivos, valores,
su disefio organizacional del tipo jerarquico vertical con una breve descripcion de roles

de cada area y un diagndstico organizacional mediante FODA.

Capitulo 1V: Resultados que se obtiene de levantar la informacion asi mismo se
desarrolla para cumplir con los objetivos especificos, presentar las encuestas
aplicadas, se presenta el diagnostico, disefio de la mejora elaboracidon de estrategias
de acuerdo con los procedimientos errébneos que se hayan encontrado para
mejorarlos, definir mecanismos de control que permita verificar el cumplimento de la

mejora.

Capitulo V: Conclusiones y sugerencias obtenidas a lo largo del proceso de
investigacion de una manera sistematizada y que van estar acorde con los objetivos

de la investigacion.





