INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO JAPON

CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:
ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA MEJORAR LAS VENTAS
EN EL ALMACEN DE INSUMOS AGROPECUARIOS DIPRAG, EN
SAN JACINTO DEL BUA, SANTO DOMINGO 2020

AUTORA:

RODRIGUEZ HERRERA EDITH MONSERRATE

DIRECTOR DE TESIS:
Ing. Franklin Gerardo Naranjo Armijo, Mgs

Trabajo préactico de titulacion previo a la obtencion del titulo de

TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Santo Domingo, marzo del 2021



HOJA DE APROBACION DEL PERFIL Y TEMA DEL PROYECTO

Yo, Ing. Franklin Naranjo certifico y apruebo en mi calidad de tutor asignado por el Instituto

Superior Tecnologico “Japon”, y afirmo que:

Que el presente trabajo de investigacion que tiene como Tema “Estrategias de marketing
para mejorar las ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag, en San Jacinto del
Bua, Santo Domingo 2020”, presentado y posteriormente defendido por la alumna Edith
Monserrate Rodriguez Herrera, que presenta para poder acceder a la titulacion de Tecnologa
en la carrera de Administracion de Empresas, ratifico que esta investigacion cumple con
todos los pardmetros exigidos por la Institucion para ser evaluado por el Tribunal de

Titulacion asignado por las Autoridades responsables de este proceso.

Santo Domingo, abril 2021

Atentamente,

Ing. Franklin Gerardo Naranjo Armijo, Mgs
C.1: 171702621-3



DERECHOS DE AUTOR

Yo, Edith Monserrate Rodriguez Herrera, autora del proyecto de titulacion, con cédula de
ciudadania No. 172383000-4, expongo ante este tribunal que el presente trabajo académico

que tiene como tema:

“Estrategias de marketing para mejorar las ventas en el almacén de insumos agropecuarios
Diprag, en San Jacinto del Bua, Santo Domingo 2020”. Es de total y exclusivamente de mi
autoria, y no forma parte de plagio o copia alguna, constituyéndose en documento (nico
como mandan los principios de investigacion cientifica; de ser comprobado lo contrario me
someto a las disposiciones legales pertinentes.

Es todo lo que puedo decir en honor a la verdad.

Santo Domingo, abril 2021

Atentamente,

Edith Monserrate Rodriguez Herrera
C.C.: 172383000-4



DEDICATORIA

El presente trabajo lo dedico a mis queridos hermanos,
familiares, amigos, compafieros y compafieras, quienes dia a
dia realizan los esfuerzos necesarios por superarse,
identificando a la educaciéon como el Gnico camino para ser
libresy que desde todos los rincones, con su trabajo y acciones

hacen Patria, dignificando su vida y la de sus semejantes.

Edith Rodriguez



AGRADECIMIENTO

La gratitud es el mejor gesto que la humanidad lleva a la
practica, considero necesario agradecer en primer lugar a
Dios, padre creador del universo, a mis queridos padres y
familiares, quienes durante el desarrollo de mi carrera
estuvieron ahi conmigo, apoyandome, siendo mi principal
pilar, fomentando en mi los valores de superacién y
perseverancia, sorteando exitosamente todos los obstaculos
qgue se presentaron, hasta llegar a cumplir mi suefio mas
grande ser una excelente profesional, contando
constantemente con la orientacion pertinente y desinteresada,
recibida por parte de los docentes, del mejor centro particular

de educacion superior Japon.

Edith Rodriguez



RESUMEN

Las estrategias de marketing deben ser uno de los primeros objetivos en la empresa. Dentro
de esta disciplina esta la gestion de ventas que consiste en ofrecer elementos diferenciales
en el producto o servicio con respecto a la competencia. Una estrategia de marketing permite
ubicar los productos en el lugar y momento oportuno, optimizando costos y creando valor
para clientes. El trabajo préactico de titulacion identifica las causas del problema de ventas

que afecta al Almacén de insumos agropecuarios Diprag.

El desarrollo de capitulo I permitié fundamentar cientificamente el modelo tedrico que se
utiliza para el desarrollo del informe escrito asi como los subtemas de las variables
dependiente e independiente. Por otra parte en el capitulo Il se describe de manera especifica
la modalidad, tipos, métodos, técnicas e instrumentos de investigacion para sustentar el

problema y se identifico la poblacion de estudio.

Los resultados obtenidos a través de la investigacion de campo se presentan en el capitulo
I11, mismo que expone las respuestas emitidas por la poblacion de estudio y se sustenta el
problema a través de preguntas filtros encaminadas con las causas que dieron paso a esta

investigacion.

El capitulo 1V presenta la descripcion de la propuesta de estrategias de marketing para
mejorar las ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag, disefiando planes de
accion para cada elemento del marketing mix. Su puesta en marcha requiere de un
presupuesto de $7029,50, cantidad relativamente baja en comparacion con los beneficios
prospectivos. Por Ultimo se presentan las respectivas conclusiones y recomendaciones del

Caso.
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ABSTRACT

Marketing strategies should be one of the first objectives in the company. Within this
discipline is sales management, which consists of offering differential elements in the
product or service with respect to the competition. A marketing strategy allows products to
be located in the right place and time, optimizing costs and creating value for customers. The
practical titling work identifies the causes of the sales problem that affects the Diprag

Agricultural Inputs Warehouse.

The development of chapter | allowed to scientifically substantiate the theoretical model
used for the development of the written report as well as the subtopics of the dependent and
independent variables. On the other hand, chapter Il specifically describes the research
modality, types, methods, techniques and instruments to support the problem and the study

population was identified.

The results obtained through field research are presented in chapter I11, which sets out the
responses issued by the study population and supports the problem through filter questions

aimed at the causes that led to this research.

Chapter IV presents the description of the proposed marketing strategies to improve sales in
the Diprag agricultural supplies warehouse, designing action plans for each element of the
marketing mix. Its start-up requires a budget of $ 7029.50, a relatively low amount compared
to the prospective benefits. Finally, the respective conclusions and recommendations of the

case are presented.
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Tema:

Estrategias de marketing para mejorar las ventas en el Almacén de Insumos Agropecuarios
Diprag, en San Jacinto del Bua, Santo Domingo 2020.



ANTECEDENTES

Introduccion

En la actualidad, las empresas otorgan la importancia debida a las estrategias para el
desarrollo del proceso de comercializacion en todos los productos ofertados, ya que estas
proporcionan pautas que permiten la eficiente utilizacion de los diferentes recursos,

obteniéndose asi una mayor probabilidad de éxito en sus ventas.

El marketing que estas empresas impulsan, lo hacen con la finalidad de mantener una
competencia limpia y transparente, pues cada una de ellas busca las mejores estrategias, para
Ilamar la atencion de sus clientes o potenciales clientes, los mismos que de acuerdo a la
verificacion del servicio que esta empresa brinda, deciden seguirla y considerarla como una
fuente de ayuda para la generacion de reditos economicos y la produccion de mejorados
frutos que constituyen su principal fuente de ingreso, la competencia en algunas empresas
que brindan similares servicios existe la posibilidad que no es precisamente la mejor, pues
los clientes se muestran engafiados por lo que se ofrece y los resultados son diferentes a los
que se sefialan, esta en una informacion no verificada, pero el aumento de los clientes deja

entrever esta realidad.

La mejora en las ventas en los centros de expendio de este tipo de productos, depende en
gran parte de la atencidn que se brinde a los clientes, pues cada uno de ellos se encargan de
realizar su propia publicidad, debido a los resultados obtenidos con los productos utilizados
en la fertilizacion de los suelos o limpieza de la maleza, que de acuerdo a su necesidad los
consideren Utiles, también es importante puntualizar que la poblacién necesita un
acompafiamiento, en lo concerniente a capacitaciones sobre estrategias para mejorar la
produccion agricola y asi obtener un margen de utilidad que sirva para mejorar su situacion

econdémica y cumplir de forma efectiva con el sustento necesario para sus familias.

El Plan de desarrollo Toda una Vida, en su eje 2, objetivos 5y 6 entre otras acciones fomenta
la produccién agropecuaria como una de las fuentes mas importantes para el ingreso de
divisas al Estado ecuatoriano, el desarrollo sustentable de todos y todas los ciudadanos,

guardando estrictas normas de calidad en lo referente a la produccion, al derecho a la vida
2



libre y el desarrollo social y econémico de los ecuatorianos, garantizando la sostenibilidad
entre los recursos naturales y el ser humano, evitando ocasionar perjuicios al medio
ambiente, cuidando el equilibrio de los ecosistemas que radican en los lugares en los cuales

se utilizan para la produccion.

El desarrollo de la produccion agricola genera fuentes de trabajo, ejerciendo de esta manera
el derecho a la vida y muerte digna, con la afiliacion al seguro campesino obtener los
servicios publicos de manera gratuita, para el caso de la salud, acceder a préstamos a través
del BanEcuador, institucién creada para favorecer y apoyar al pequefio productor, haciendo
que todos y todas los ciudadanos accedan a créditos a bajos intereses y con las mayores
facilidades, de tal manera que los campesinos en este caso sientan el apoyo del Gobierno

Nacional, haciendo posible el cumplimiento de sus suefios.

Esta investigacion estd conformada por diferentes etapas que permitieron crear una
alternativa de solucion factible para el Almacén de Insumos Agropecuarios Diprag dedicada
a la comercializacion de productos, herramientas e insumos agricolas, productos veterinarios
y asesoria en la parroquia San Jacinto del Bla del cantén Santo Domingo, estas son:
formulacién del problema, fundamentacion de las variables de estudio, recoleccion de datos
para la sustentacion del problema, andlisis de resultados y desarrollo de la propuesta, que se
basa en estrategias de marketing para el incremento de las ventas. Para lo cual se citan las
investigaciones siguientes que han sido realizadas con una tematica similar y que sirvieron

de guia en el desarrollo del estudio actual.

e “Plan de marketing para la empresa comercializadora de insumos agricolas

Fronteagro de la ciudad de Huaquillas”.

Estudio en el cual su autora menciona que desarrollar estrategias de marketing
requiere de un trabajo metddico y organizado para ir avanzando poco a poco en su
redaccion. Ademas que fue importante la aplicacion de la entrevista y la encuesta

para corroborar la situacion problémica. (Mora, 2018)

e “Estrategias de marketing para la Asociacion de Productores Agropecuarios de

Comercializacion San Lorenzo”.



Estudio en la cual el autor manifiesta que las estrategias de marketing se conciben
para aumentar la capacidad de reaccion a través de una interpretacion rapida de lo
que suponen los cambios productivos, ademas es una herramienta de gestion por la
que se determinan los pasos a seguir, metodologias, tiempos, responsables y
resultados esperados. (Vistin, 2019)

Planteamiento del problema.

La aplicacion de insumos agricolas son de vital importancia, de manera preferencial los de
origen organico con la finalidad de preservar la salud de los usuarios y consumidores de
estos productos, en algunas ocasiones, seran necesarios e irremplazables los inorganicos,
pero estos gracias a la capacitacion que ofrecen los centros de expendios, se ocuparan de
forma responsable, considerando el cuidado y preservacion de los habitats de la localidad el
rio BUa, sus riveras, la flora, hermosas flores y plantas y su fauna muy variada de la localidad.
Segun el GAD Parroquial de San Jacinto del Bua (2017) en su Plan de Desarrollo y

Ordenamiento Territorial menciona que:

San Jacinto del Bua, es una de las mas productivas en lo referente a productos
agricolas, aqui la manutencion y el quehacer de sus habitantes es la agricultura, su
situacidon economica gira en torno a esta produccion, el cacao, platano, maracuya,
yuca, pimienta, entre otros, por citar los mas importantes, por el exceso de cultivos
de la misma naturaleza por variados ciclos, el suelo ha perdido su estructura,
escaseando sus nutrientes necesarios, para el rendimiento de sus cultivos, aqui nace
la necesidad de utilizar productos de origen artificial denominados insumos

agricolas, que brindaran multiples ventajas a sus productores. (p. 74)

Diprag antes llamado almacén de insumos el agro se cred el 30 de mayo del 2007, con la
finalidad de dar soluciones importantes para el agricultor, tanto con la provision de insumos,
como asesoria para su buen uso, en la zona su propietario, el sefior Abel Segundo Pilco
Llamba con ruc: 1721959482001, comercializa productos y servicios de calidad, sin
embargo, con el incremento de empresas competidoras ha generado una reduccién en las

ventas debido a las siguientes causas:



X/
**

X/
°e

La escasa capacitacion del personal de ventas incide en la atencidn que brinda a los
clientes, lo que ha generado que opten por otras empresas provocando asi perdidas

de oportunidades de crecimiento.

No se ha preocupado por mejorar el merchandising de su punto de venta, lo cual ha

provocado una mala imagen interna y lentitud en el despacho de productos.

Diprag no ofrece promociones como tactica de atraccion o captacion de clientes,
provocando que estos se dirijan hacia negocios competidores que incentivan la

compra de sus productos.

No se han aprovechado las ventajas que brindan los medios de comunicacion
masivos y digitales para la implementacion de acciones publicitarias, lo cual impide

al pablico objetivo conocer los diferentes productos que ofrece Diprag.

Formulacion del problema.

¢Como se puede mejorar las ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de la

parroquia San Jacinto del Bua de la ciudad de Santo Domingo?

Efectos

Causas

por otras empresas,

Los clientes optan . .
Mala imagen interna .
Desconocimiento de

. y demora en el Pérdida y baja
perdiendo g . los productos que
) despacho de captacion de clientes .
oportunidades de ofrece el almacén
. productos
crecimiento

Limitadas ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag
De San Jacinto del Bua — Santo Domingo

Escasa capacitacion  No se ha preocupado No ofrece .
; . No se implementan
al personal de ventas por mejorar el promociones como A
incide en la atencion|  merchandising en el tactica de atraccion D
publicitarias

a cliente punto de venta de clientes

Figura 1. Matriz de causa y efecto.
Nota: Investigacion 2020. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. San Jacinto del Bua. Descripcion del
problema de estudio en causas y efectos. Elaborado por: Edith Rodriguez.



Objetivos.

Objetivo general.

Disefiar estrategias de marketing para mejorar las ventas en el almacén de insumos

agropecuarios Diprag de San Jacinto del Bua.

Obijetivos especificos.

¢+ Efectuar una revision bibliografica en cuanto a las variables de estudio (estrategias

de marketing y ventas) para la determinacién del modelo a seguir en la propuesta.

X/
L X4

Desarrollar un andlisis de la situacion actual en cuanto a las ventas del almacén de
insumos agropecuarios Diprag, a través de métodos, técnicas e instrumentos de

investigacion.

%+ Proponer estrategia de marketing mix enfocadas al incremento de las ventas en el

almacén de insumos agropecuarios Diprag de la parroquia San Jacinto del Bua.

Justificacion.

El desarrollo de la investigacion tiene como finalidad darle una solucion efectiva al problema
de ventas identificado en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de la parroquia San
Jacinto del Bua, a través de la creacion de estrategias de marketing mix encaminadas
especificamente a minimizar la escasa capacitacion del personal de ventas, a mejorar el

merchandising de su punto de venta, ofrecer promociones y publicidad.

Todo con el firme propoésito de promover las ventas en el almacén de insumos agropecuarios
Diprag, para lo cual se desarrollaran 6 fases que permiten cumplir los objetivos
organizacionales siendo estos: la planeacion estratégica, seleccion del mercado meta,

programas, presupuesto, procedimiento, evaluacion y control, que al sistematizarlo la



organizacién podra acaparar un mayor numero de clientes, teniendo asi una mayor y mejor

participacion en el mercado y por ende mejorara sus ventas.

La promocion de ventas es una estrategia efectiva cominmente utilizada cuando se va a
lanzar un nuevo articulo, para ganarle participacién de mercado a la competencia o
simplemente al querer incrementar los ingresos de manera rapida. En el almacén de insumos
agropecuarios Diprag se aplicara esta herramienta del mix del marketing con el fin de
incentivar a los clientes tanto actuales como potenciales a adquirir los diferentes productos
que se expenden en sus instalaciones; se debe analizar el hecho de que desarrollar tal
actividad tiene como desventaja un costo que es necesario evaluar antes de ejecutar los

planes de accion que forman parte de ella.

Para toda empresa, los clientes constituyen el principal elemento de las mismas, pues la
satisfaccion de los servicios prestados son de vital importancia, los resultados que €l
experimenta juegan un papel decisivo para que regrese por otras compras 0 a su vez, realice
una inconsciente publicidad del centro de ventas, a otras personas, también es importante
hacer hincapié en el aspecto en el cual se considera, a la agricultura como una de las méas
grandes generadoras de divisas, las mismas que inyectan grandes cantidades de capitales,

dinamizando de esta manera la economia del pais.

Esta investigacion constituye un documento de gestion empresarial que puede ser utilizado
por otras organizaciones que desarrollan sus actividades en el sector de las ventas de insumos
agropecuarios, obteniendo una marcada ventaja competitiva en relacion a las existentes en
el mercado, sin embargo; es necesario tomar en consideracion los elementos que compone
este modelo, puesto que es una adaptacién de autores conocidos y que se apegan a las

necesidades de la empresa motivo de estudio, resultando eficiente para su caso.

Alcances y limitaciones.

Alcances.

¢ Las estrategias de marketing mix se enfocan a todos los insumos agropecuarios que

expende el almacén Diprag.



¢+ Lapropuesta esta dirigida a clientes actuales y sobre todo potenciales con la finalidad

de incrementar las ventas.

Limitaciones.

¢+ Mayor posicionamiento de las empresas competidoras en el sector.

++ Decision de invertir en la implementacion de las estrategias de marketing mix por

parte de la gerencia.
Hipotesis.
La implementacion estrategias de marketing mix permitira incrementar las ventas en el
almacén de insumos agropecuarios Diprag de la parroquia San Jacinto del Bla de Santo
Domingo.

Variables.

La investigacion presenta como variable independiente a las “Estrategias de marketing mix”

y dependiente a las “Ventas”.



CAPITULO I

1 REVISION DE LA LITERATURA O FUNDAMENTOS TEORICOS.

1.1  Administracion.

La administracion es una ciencia la cual esta encargada de planificar, organizar, dirigir y

controlar el uso de los recursos humanos y materiales que posee la empresa.

En pocas palabras, la administracion es lo que los gerentes hacen. Pero esto no nos
dice mucho. Una mejor explicacion es que la administracion constituye el proceso de
conseguir que las cosas se hagan, de manera eficiente y eficaz, con y a traves de las
personas. Es necesario analizar con mas detalle algunas palabras clave que aparecen
en esta definicion. (Robbins, Decenzo, & Coulter, 2013, p.6)

Asi se logra los objetivos con la maxima productividad, trabajando de una manera
responsable, cumpliendo con los procedimeintos establecidos en el manual organizacional y

enfocado en alcanzar las empresariales.

1.1.1 Importancia de la administracion.

Es un elemento fundamental con el cual vemos las necesidades existentes en la empresa, y

asi implementar estrategias para su beneficio.

La administracion brinda éxito en cualquier empresa haciendo que el trabajo en ella
sea mas eficiente y eficaz optimizando recursos, La administracion es una actividad
indispensable en cualquier organizacion, de hecho, es la manera mas efectiva para

garantizar su competitividad. (Munch, 2014, p.21)

Su importancia radica en que las organizaciones si aplican las herramientas administrativas
de manera correcta podran cuidar y aprovechar de los recursos que hay en la empresa,

optimizando tiempo y dinero.



1.1.2 Proceso administrativo.

1.1.2.1 Planificacion.

Se establece lo que se va a hacer en la empresa, creando objetivos claros y concisos que se

pretenden alcanzar.

Planificacion es la prevision de escenarios futuros y la determinacion de los
resultados que se pretenden obtener, mediante el analisis del entorno para minimizar
riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y definir las estrategias que se

requieren para lograr mayor competitividad. (Munch, 2014, p.13)

La planificacion permite a la empresa anticiparse al futuro para su buen funcionamiento de,

determinando la secuencia correcta y necesaria para lograr su propuesta estratégica.

1.1.2.2 Organizacion.

Es un proceso importante dentro de una empresa ya que reduce tiempo, costos, utilizando de
una manera correcta los medios y recursos disponibles. Miinch (2014) afirma que: “Consiste
en el disefio y determinacion de las estructuras, procesos, funciones y responsabilidades, asi
como el establecimiento de métodos, y la aplicacién de técnicas tendientes a la
simplificacion del trabajo” (p.24). Si las actividades de todos estan bien organizadas y cada

uno de ellos sabe lo que tiene que hacer, se obtendra un trabajo eficiente y eficaz.

1.1.2.3 Direccion.

Dirigir las actividades de todos hacia el mismo sentido hace que exista un trabajo

mancomunado, coordinado y productivo.

Dirigir es la accién que tiene por fin hacer que quien trabaja bajo su mando ejecute
las tareas por usted planificadas. Representa mucho mas que dar érdenes, ya que una

verdadera direccion involucrada que usted esté en condiciones de proponer
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sugerencias e ideas que faciliten la tarea de sus vendedores, para que obtengan los

mejores resultados en su labor. (David, 2013, p.28)

Busca guiar y dar seguimiento a la ejecucion de los planes, esto sera eficiente en tanto se
encamine hacia el logro de los objetivos generales de la empresa, de ésta manera los

ccolaboradores tendran una mejor conducta y desempefio en sus funciones.

1.1.2.4 Control.

Llevar a detalle las cuentas de la empresa, asi se obtendra control sobre los recursos,

produccion y ventas.

A pesar de lo bien concebidos que puedan estar sus planes, es posible que tengan que
modificarlos algunas veces. Parte de su trabajo sera aquilatar los progresos obtenidos
y ver cuando debe efectuar cambios. Sus instrumentos de medicion son los controles
que le ayudaran a verificar si en verdad esta alcanzando los objetivos deseados.
(David, 2013, p.29)

El control ayuda a verificar que las actividades internas y externas se hayan ejecutado
conforme se planeo, organizo y se dirigio. Su objetivo es corregir falencias que se encuentren

dentro de su proceso de gestion empresarial.

1.2 Estrategias de marketing.

Son las tacticas determinadas por el gerente general o de marketing de una empresa con la

finalidad de vender de mejor manera sus productos o servicios.

En las empresas de servicios deben estar enfocadas en temas como conveniencia,
numero de clientes, venta directa, ubicacion y programacion. Corresponden a la
agrupacion de acciones que se relacionan entre si con la finalidad de hacer llegar los

productos o servicios hacia el cliente final. (Lamb, Hair, & McDaniel, 2012, p. 396)
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Para crearlas deben seguir una serie de pasos y definir la que mejor convenga a los intereses
de la empresa a través de la aplicacion del marketing mix: producto, precio, plaza y
promocion.

1.2.1 Elementos de estrategias de marketing.

Para crear estrategias de comercializacion es necesario seguir el proceso siguiente:

mEE - S
2

Estrategias de marketing.
Nota: Monferrer, D. (2013). Fundamentos de marketing. (pag.38). Etapas de estrategias de comercializacion.
Elaborado por: Edith Rodriguez.

1.2.1.1 Declaracion de la misién de negocios.

Es dar a conocer las actividades que realiza la empresa. El autor Monferrer (2013) dice que:
“Es una declaracion formal del propdésito general de la compaiiia, lo que desea conseguir en
el tiempo y en el espacio, ésta deberd valorar 5 elementos que indiquen: su historia,
preferencias, entorno del mercado, recursos y ventajas competitivas” (pp. 40-41). Indica

basicamente la razon de ser y el motivo del desarrollo de sus actividades econémicas.

1.2.1.2 Seleccion del mercado meta.

Es identificar a los clientes potenciales de una empresa o negocio. Monferrer (2013) sefiala
que: “Consiste en diferenciar el mercado total de un producto o servicio en grupos diferentes
de consumidores, homogéneos entre si y diferente a los demds, en cuanto a habitos,
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necesidades y gustos, que podrian requerir productos o combinaciones de marketing
diferentes” (p. 57). Una vez seleccionado se procede con el desarrollo de las estrategias que

permitan captar su atencion para lograr las ventas.

1.2.1.3 Determinacién de objetivos.

Es la fijacion de lo que se desea alcanzar con el desarrollo de las actividades empresariales.
Thomas & David (2015) manifiestan que estos: “Deben dar como resultado el cumplimiento
de la mision de la organizacion” (p.19). Para ello es importante fijar las tacticas operativas

y los responsables de su implementacion.

1.2.1.4 Estrategias.

Comprende el conjunto de actividades a seguir para la consecucion de los objetivos

previamente planteados.

La seleccion de estrategias de comercializacion supone la definicion de la manera de
alcanzar los objetivos establecidos. Esta decision comportara la implementacion de un
conjunto de acciones (las 4 pS) que la hagan posible en un horizonte temporal y un

presupuesto concreto. (Monferrer, 2013, p. 43)

Para crearlas es importante partir del pronostico de ventas y de los resultados de la matriz
BCG que daran a conocer el tipo de estrategia que mejor conviene para los productos o

servicios que se ofrecen al mercado.

1.2.1.5 Pronostico de ventas.

Es un céalculo numérico que proporciona datos basados en una tendencia histérica. Soto,
Ruiz, Echeverria & Correa (2012) define que: “Son herramientas que le permite a la
organizacion prever cual serd el comportamiento de las ventas en el tiempo, teniendo en
cuenta las diferentes variables que afectan el negocio y el entorno en general” (p.162).
Ademaés, ayuda a conocer el porcentaje de crecimiento o decrecimiento generado durante

cada periodo comercial.
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1.2.1.6 Matriz BCG.

También conocida como matriz de crecimiento — participacion, es una herramienta de la
mercadotecnia que ayuda a establecer la posicion competitiva que ocupan productos y

servicios que ofrece al mercado una empresa.

Fue publicada por en 1973 por el Grupo de Consultores de Boston. Macario (2018) expresa
que es un: “M¢étodo grafico que se realiza para el analisis de la cartera de negocios, productos
0 servicios de una organizacion. Sus resultados facilitan la toma de decisiones” (p.1). Posee
4 cuadrantes que son: producto estrella, incognita, vaca lechera, perros; dependiendo de la
ubicacion en la que se encuentren los servicios se tomaran las decisiones estratégicas que
son guiadas con base en los resultados, a continuacion, se presenta una breve descripcién
grafica.

Signos de
Estrellas interrogacion
e : - ia =D
~". : Estrategia Sitrategn ‘ i
de 2 f -
: ST i Cobertura \
diversificacion
Estrategia ‘ .
de 3 : Estrategia
de

ampliacion .
Penetracion

Estrategia ‘ is?trategua
de 3 3Rb‘ . n
Plus de costo Reposicionamiento

Tasa crecimiento de
mercado (%)

Estrategia

. Estrategia
= 1 ) Push-pull 1 g -~
: Comunicacion . - oo
10 Alta 1 Baja 0'1
Participacion relativa en el mercado
Vacas Perros
lecheras

Cuadrantes de la matriz BCG.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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Estrella: Interrogante: Vaca lechera: Perro:

Figura 2. Anélisis de los cuadrantes de la matriz BCG.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

1.2.1.7 Mezcla del marketing.

Esta conformado por cuatro elementos imprescindibles para la permanencia de la empresa
en el mercado a través de la generacion de ingresos. Los autores Kotler & Armstrong (2012)
mencionan que son: “Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un
producto o servicio” (p.434). Estos elementos son el producto, el precio, la plaza y la
promocién; sin embargo, se suelen afiadir las personas, publicidad, evidencia fisica y

proceso. A continuacion su explicacion.

4 Precio )
Producto . . . . .
. Precio de lista (tarifa), descuentos, incentivos,
Variedad de productos periodo de pago, condiciones de crédito.

Calidad, disefio, caracteristicas, marca, envasado,
tamafio, servicios, garantias y devoluciones

Mezcla del marketing

Plaza. .
. L Promocion.
Canales, cobetura, surtidos, ubicaciones, y ..
inventario, transporte. Promocidn de ventas, publicidad, fuerza de ventas,
relaciones publicas, marketing directo.
. J

Figura 3. Estrategias de comercializacion.
Fuente: Kotler & Keller (2012). Direccion de marketing. (p. 29). México: Elementos del marketing mix.
Elaborado por: Edith Rodriguez.

1.2.1.8 Implementacion.

Corresponde a la accion de poner en marcha las actividades planificadas en beneficio de la
empresa. Los autores Wheelen & Hunger (2013) manifiestan que: “ES un proceso en el cual

se ejecutan el desarrollo de programas, presupuestos y procedimientos, mismo que podria
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implicar cambios en la cultura general, en la estructura o en el sistema administrativo de toda
la organizacion” (p.23). Para ellos es importante distribuir de manera efectiva las tareas y

responsnabilidades de cada puesto de trabajo.

1.2.1.9 Evaluaciony control.

Es la accién de identificar los resultados obtenidos con la implementacién de las estrategias
de comercializacion. Monferrer (2013) manifiesta que esta fase: “Indica la forma en la que
se va a medir la evolucién hacia los objetivos y la manera en la que se llevaran a cabo los
ajustes para mantener los programas dentro de las previsiones” (p.38). A través de esta etapa
el responsable de la planificacion o formulacion de las tacticas se facilita debido a que se

determina el nivel de efectividad logrado.

1.3 Ventas.

Es un proceso que tiene como objetivo la colocacion de los bienes o servicios que se ofertan
al mercado en las manos de los consumidores. Monferrer (2013) sefiala que: “Es la forma de
comunicacion oral e interactiva entre el agente vendedores y el cliente mediante la cual se
emite informacion directa al interesado en el producto o servicio que ofrece la organizacion”
(p.168). Es importante que el asesor comercial desarrolle la busqueda de nuevos clientes,

mantener a los actuales y generar informacién permanente.

1.3.1 Proceso de ventas.

Incluye las etapas a seguir para lograr la salida del producto o servicios que ofrece la empresa

al mercado, en la figura siguiente se presentan las fases que deben seguirse.

_ Acercamiento  Presentacion Manejo de _ m

Figura 4. Etapas del proceso de ventas.
Fuente: Carvajal, Ormefio & Valverde (2015). Atencion al cliente. (p.59.). Madrid. Detalle que muestra el
proceso de ventas. Elaborado por; Edith Rodriguez.
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Se inicia con la prospeccion o busqueda de los clientes, un acercamiento para conocer sus
gustos y preferencias, la presentacion del producto o servicio en el cual se debe ser
meticuloso y convincente para lograr el cierre de la venta, incluso deben manejarse
efectivamente las objeciones y finalmente, es importante realizar un seguimiento posterior

ara conocer el nivel de satisfaccion del individuo que adquiri6 lo ofertado.

1.3.2 Técnicas de ventas.

Un agente de ventas debe aplicar todo lo que este a su alcance para finalizar el proceso,

existen un sinnimero de técnicas como empresas en el mundo, los autores Soto, Ruiz &

Echeverria describen las siguientes:

Nuevas oportunidades con Priorizacion y asignacion de

Identificar nuevos clientes. clientes actuales. clientes.

Tiempo dedicado a la venta. Acceso a decisiones claves.

Realizacion de la oferta.Herramientas comerciales

Conocer la demanda. y procedimientos.

|¢

Habilidad para negociar y Conocer la satsfaccion de Propuesta de valor competitiva
cerrar. clientes. y flexible.

Figura 5. Técnicas de ventas.
Fuente: Soto, Ruiz & Echeverria (2012). Gerencia de ventas. (p. 93). Bogota: Descripcion de las técnicas de
ventas. Elaborado por: Edith Rodriguez.

1.3.3 Fuerza de ventas.

Constituye el grupo de personas que laboran en el departamento comercial y estan en

contacto directo con los clientes.
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Estd conformada por personas externas a la organizacién que se dedica a la
comercializacién de sus productos o servicios, aunque hay también otros
colaboradores que participan en el desarrollo de las ventas y en sentido amplio son

componentes de este equipo. (Jobber & Lancaster, 2012, p. 321)

Para la contratacion de la fuerza de ventas es necesario revisar el perfil que se requiere para
que el desarrollo de las funciones asignadas a dicho cargo de trabajo en la empresa sea

realizado de manera efectiva.

1.3.4 Capacitacion a la fuerza de ventas.

Consiste en la generacién de conocimientos relacionados con el producto o servicio que se

expendera al mercado objetivo.

Una vez que se haya reclutado al personal de ventas, se procede con el proceso de
capacitacion, su duracion es variable y depende de las necesidades de la empresa y
de las especificaciones del producto o servicio que se venderda, a mayores
especificaciones, mayor tiempo de capacitacion. Entre los métodos utilizados para
realizarla se encuentran: la capacitacion en el puesto, instruccién individual, clases

de instalaciones, seminarios externos. (Navarro, 2012, p. 97)

La capacitacion se da al ingreso de la fuerza de ventas a la empresa o para retroalimentar y
reforzar los ya adquiridos con la finalidad de mejorar su desempefio, captar mas clientes y

aumentar los ingresos de la organizacion.

1.3.5 Mix de la comunicacion.

Es la combinacidén perfecta de ciertos elementos que permitiran alcanzar las ventas de la
empresa en un tiempo determinado. Monferrer (2013) establece que: Es utilizado con la
finalidad de transmitir informacion del vendedor al comprador sobre las determinadas
caracteristicas de los productos o servicios. Resumiendo persigue tres fines basicos que son:
informar, persuadir y recordar” (p.151). Esta conformado por la publicidad, promocion,

relaciones publicas y fuerza de ventas.
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Publicidad Toda forma de comunicacién no personal que es pagada por una empresa
identificada para presentar y promocionar ideas, productos o servicios

Promocién Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un producto o
servicio, incluye descuentos, cupones, exhibidores y demostraciones

Relaciones Es el establecimiento de buenas relaciones con los diversos puablicos de una

publicas compafiia mediante la obtencién de publicidad favorable, la creacién de una
buena imagen corporativa y el manejo o bloqueo de rumores, relatos o sucesos
decfavarahles

Fuerza de ventas Una vez que la compafiia ha establecido su estructura, estd preparada para
determinar el tamafio de la fuerza de venta. Este tamafio puede variar desde solo
unos cuantos vendedores hasta decena de colaboradores

Figura 6. Mix de comunicacion.
Fuente: Kotler & Armstrong (2012). Marketing. (pp.408-470). México: Descripcidn de los elementos del mix
de la comunicacion. Elaborado por: Edith Rodriguez.

1.3.6 ldentidad empresarial.

Es la agrupacion de elementos distintivos que diferencian a la empresa de la competencia
directa que se encuentra en el mismo sector en el que se desarrollan las actividades
comerciales diarias. Ferrell & Hartline (2012) indican que: “Refleja sus principios, valores
y creencias fundamentales que son la base del desarrollo de sus actividades operacionales.
Es decir; es la representacion iconica de la empresa, que manifiesta sus caracteristicas y
particularidades mas importantes” (p. 19). Toda empresa debe contar con un manual de
identidad en el cual se da a conocer basicamente los colores organizacionales, logotipo,

slogan y documentacion que sera utilizada dentro de los procesos comerciales.

1.3.7 Merchandising.

El merchandising es una técnica de marketing que se encarga de estudiar la mejor manera
de incrementar la rentabilidad en los puntos de venta. Miquel, Parra, Lhermie, & Miquel
Romero (2017) dice que: “Engloba las técnicas comerciales que permiten presentar al
posible comprador el producto o servicio en las mejores condiciones materiales y
psicoldgicas” (p. 259). En si, es una técnica que incluye actividades que permiten presentar
de forma Optima los productos dentro de la organizacién y de esta manera puedan llamar la

atencion de los consumidores e incentivar la compra de estos.
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CAPITULO 11

2 METODOLOGIA.

2.1 Modalidad y tipos de investigacion.

2.1.1 Modalidad.

Se caracterizd por el paradigma cuali-cuantitativo. Cualitativo porque se hace necesario el
estudio de la calidad de las actividades, relaciones, asuntos, medios o materiales en una
determinada situacion o problema, para lo cual se analizaron las diferentes teorias y aportes

bibliograficos importantes para la investigacion.

Lo cuantitativo evidencia el procedimiento de decisién que pretende sefialar, entre ciertas
alternativas usando magnitudes numeéricas, consintio la interpretacién de datos mediante

tablas y figuras estadisticas.

2.1.2 Tipos de investigacion.

Se utilizaron los tipos de investigacion siguientes:

2.1.2.1 Investigacion descriptiva.

Fue de gran utilidad para describir las causas que dan origen al problema de ventas en el
almacén Diprag. Pues segun Gomez y otros (2017) este tipo de investigacion: “Consiste en
caracterizar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno que pueda ser sometido a un analisis” (p. 50). Se evidencia su aplicacion en los

antecedentes de este documento en el apartado planteamiento del problema.
2.1.2.2 Investigacion bibliografica.
Este tipo de investigacién fue utilizada para dar fundamento cientifico a las variables de

estudio, dependiente e independiente. De acuerdo con Matos (2020) esta:
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Es la busqueda de datos en documentos con el que se determina el conocimiento a
través de informacion existente en libros, internet, videos, revistas, con el objetivo
de elaborar la revision de la literatura y fundamentar cientificamente el objeto de
estudio. (p. 83)

Se evidencia su aplicacién en el desarrollo del capitulo | correspondiente a la revision de la

literatura o fundamentos teoricos.

2.1.2.3 Investigacion de campo.

Permitié a la investigadora acercarse al Almacén de Insumos Agropecuarios Diprag para
efectuar una recoleccion de datos directamente del lugar donde se originan la situacion
problémica. Segun Farias & Arias (2018) constituye: “Un proceso sistematico, riguroso y
racional de recoleccion, tratamiento, analisis y presentacion de datos; permite llegar al lugar
donde se encuentra el objeto de estudio para obtener informacion y analizar los problemas
ocasionados” (p. 78). Se evidencia su aplicacion al momento de la aplicacion de los

instrumentos de investigacion.

2.2 Poblacién y muestra.

2.2.1 Poblacién.

Comprende a todos los individuos que forman parte de un estudio, para el tema investigativo
se toma en cuenta como poblacion a los habitantes de San Jacinto del Bua, clientes actuales

y al gerente de Diprag.

Tabla 1.

Poblacién de estudio.

Descripcion Cantidad
Propietario 1
Clientes Actuales registrados en la empresa 36
Campesinos del sector San Jacinto del Bla 48
Total 85

Nota. Fuente: Investigacion propia y base de datos de Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith
Rodriguez.
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2.2.2 Muestra.

Constituye una parte representativa de la poblacion, para el presente caso, no fue necesaria
la aplicacion de formula de muestreo debido a que se puede acceder facilmente al universo
de estudio. Por lo tanto, la muestra es la misma poblacion.

2.3 Meétodos de investigacion.

Los métodos de investigacion utilizados en este estudio se describen a continuacion:

2.3.1 M¢étodo Inductivo — Deductivo.

Su uso se refleja en el planteamiento y formulacion del problema al describir las causales
que lo originan y en la determinacién de las variables de estudio. Segun Gomez & otros
(2017) este metodo:

Utiliza la induccion a través del cual se pasa del conocimiento de casos particulares,
a uno mas general que refleja lo que hay en coman en los fenémenos individuales,
mientras que la deduccion es el momento del razonamiento a través del cual se pasa
de un conocimiento general a otro de menor nivel de generalidad permitiendo la

realizacion de inferencias deductivas importantes. (p. 52)

Se evidencia su aplicacion al momento de describir los efectos que originan las causas del

problema de estudio, especificamente en el apartado de antecedentes de este documento.

2.3.2 Meétodo Analitico — Sintético.

Fue utilizado para analizar las diferentes posiciones tedricas en cuanto a las variables

dependiente e independiente. Segin Gémez & otros (2017) este método:

Hace referencia a la extraccion de las partes de un todo, con la finalidad de estudiarlas

por separado, el sintético se lo define como un proceso mediante el cual se relacionan
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hechos aparentemente aislados, hasta llegar a la formulacion de una teoria que unifica

los diversos elementos. (p. 52)

Su aporte se encuentra evidenciado en las definiciones de autores utilizadas la revision de la
literatura, ademas permitié elegir el modelo de autor con el que se desarrolld la propuesta de

solucion al problema.

2.4 Técnicas de la investigacion.

2.4.1 Entrevista.

Fue utilizada para entrevistar al propietario del Almacén de Insumos Agropecuarios Diprag.
Para Farias & Arias (2018) esta técnica: “Es una comunicacion verbal entre el entrevistador
y entrevistado con el que se obtienen datos” (p. 36). Ademas, en este estudio fue
previamente disefiada en funcion al tema, con el que se valido informacion relevante

relacionada con las causas que originan el problema, sustentandolo asi de forma cientifica.

2.4.2 Encuesta.

Al igual que la entrevista fue utilizada para recopilar informacion relevante para la
sustentacion del problema de investigacion. De acuerdo con Farias & Arias (2018) esta: “Es
una técnica de investigacion de mercado, que se realiza para conocer la opinion de la
poblacion o segmentos de interés” (p. 36). Se evidencia su aplicaciéon en este capitulo

correspondiente a la metodologia y sus resultados se exponen mas adelante.

2.5 Instrumentos.

Se utilizo la guia de entrevista dirigida al gerente del almacén de insumos agropecuarios
Diprag y el cuestionario aplicado a clientes actuales y potenciales. Cabe destacar que segun
Farias & Arias (2018) los instrumentos: “Son todos los medios que requiere el investigador
para aplicar las técnicas de investigacion” (p. 38). Los datos recopilados se evidencian en el

capitulo 111 correspondiente a la presentacion de los resultados.
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CAPITULO 111

3 RESULTADOS.

3.1 Resultados y analisis de la entrevista.

Luego de aplicar la guia de entrevista al sefior Abel Pilco, propietario del Almacén de

Insumos Agropecuarios Diprag, se obtuvieron las siguientes respuestas.

Tabla 2.
Resultados de la entrevista.
Preguntas Respuestas

1. ¢Qué tipo de productos ofrece Diprag a sus | Ofrecemos herramientas agricolas, productos veterinarios,
clientes? productos e insumos agricolas y asesorias

2. ¢Las ventas del almacén se han mantenido o | Lamentablemente el nivel de ventas que tenemos en
han disminuido? comparacion con los periodos anteriores ha disminuido.

3. ¢Cémo define su relacion con sus | Esbuena
colaboradores?

4.  ¢Se ha brindado a su personal algun tipo de | No hemos podido organizar eventos de capacitacién y por
capacitaciones para mejorar la atencion al | ello se piensa que existen quejas de los clientes
cliente? frecuentemente.

5. Diprag como empresa ha realizado tacticas | No se utiliza medios de comunicacion para publicitar
publicitarias para darse a conocer en el | nuestros productos, por lo general se captan clientes por
sector? referencias, sin embargo debido al bajo nivel de ventas si

se ha considerado desarrollar acciones publicitarias para
captar mas clientes.

6. ¢Cree usted que es necesario invertir en | Considero que si es importante para llegar a mas sectores.
publicidad para ser una empresa reconocida
en el mercado?

7. ¢Cree wusted que Diprag ocupa una | En el sector la participacion es buena, pero en
participacién de mercado alta o baja en el | comparacién a Santo Domingo es bajisima. Ademas,
sector? hemos evidenciado problemas en las ventas en el ultimo

periodo.

8.  ¢Qué tipos de estrategias de marketing ha | Rara vez se auspicia campeonatos deportivos para de una
implementado para incrementar sus ventas? | u otra manera hacernos conocer.

9. ;Cdlmo evalla usted la exhibicion de los | No es buenay si he pensado en mejorar la exhibicion, pero
productos que ofrece al mercado en su local? | por descuido no lo he hecho.

10. ¢Qué tipo de promociones ofrece a sus | Cuando los proveedores mandan armado la promocion se
clientes para fidelizarlos y aumentar sus | la realiza, pero eso sucede de vez en cuando.
ventas?

11. ¢Cudl es la frecuencia de las promociones | Eso depende de las firmas proveedoras pues Diprag como

que usted da a sus clientes?

empresa no ha ofrecido promociones a sus clientes.
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Fuente: Investigacion (2021). Guia de entrevista. San Jacinto del Bla: Resultados de la entrevista al propietario
del Almacén de Insumos Agropecuarios Diprag . Elaborado por: Edith Rodriguez.

3.1.1 Anadlisis de la entrevista.

Con las respuestas emitidas por el gerente se sustenta el problema de investigacion
relacionado con un bajo nivel de ventas, pues en la formulacion del problema se citaron las
causas que estan originando dicho inconveniente y en este apartado dichas causalidades
fueron corroboradas por el gerente del almacén de insumos agropecuarios Diprag, pues
mediante el dialogo se obtuvo informacion relacionada con;

e La falta de capacitacion al personal de Diprag (segln pregunta 4).

e La exhibicion de productos es inadecuada, de hecho se ha pensado en reorganizarla
(segln pregunta 9).

¢ No utiliza tacticas promocionales para promover las ventas (segun pregunta 10).

e No realiza acciones publicitarias para captar la atencion de futuros clientes y de
mantener la frecuencia de compra de los actuales (segun preguntas 5 — 6).

3.2 Resultados de la encuesta dirigida a los clientes actuales.

Se obtuvieron los resultados que se muestran a continuacion:

Tabla 3.
Pregunta 1, clientes actuales.

1. ¢Con que frecuencia adquiere insumos agricolas de Diprag? Fi Fi
Semanal 12 33%
Mensual 15 42%
Esporadicamente 9 25%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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Tabla 4.

Pregunta 2, clientes actuales.

2. ¢Cudl es la razdn por la que adquiere productos en Diprag? Fi Fi
Calidad de producto 9 25%
Precio 16 44%
Atencién 5 14%
Promociones 0 0%
Crédito 6 17%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 5.
Pregunta 3, clientes actuales.

3. ¢Qué opinion tiene en cuanto a la exhibicién de los insumos en el almacén? Fi Fi
Excelente 0 0%
Buena 9 25%
Regular 17 47%
Mala 10 28%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 6.
Pregunta 4, clientes actuales.

4. ;Como califica la atencion al cliente que le ha brindado la empresa? Fi Fi
Muy satisfactoria 0 0%
Satisfactoria 4 11%
Poco satisfactoria 32 89%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 7.
Pregunta 5, clientes actuales.

5. ¢Cree usted que el personal est4 debidamente capacitado? Fi Fi
Si 2 6%
No 25 69%
Algunos 9 25%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 8.
Pregunta 6, clientes actuales.

6. ¢Ha recibido promociones por parte de Diprag? Fi Fi
Si 3 8%
No 33 92%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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Tabla 9.

Pregunta 7, clientes actuales.

7. ¢Qué tipo de promociones ha recibido por parte de Diprag? Fi Fi
Descuentos 0 0%
Combos 0 0%
Asesoria gratuita 3 8%
Otro 0 0%
Ninguno 33 92%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 10.
Pregunta 8, clientes actuales.

8. ¢Cuanto incide en su decision de compra las promociones? Fi Fi
Mucho 30 83%
Poco 6 17%
Nada 0 0%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 11.
Pregunta 9, clientes actuales.

9. ;Qué tipo de publicidad ha observado de Diprag? Fi Fi
En radio 0 0%
Entrega de volantes 3 8%
Impulsadoras 2 6%
En redes sociales 0 0%
No ha observado publicidad 31 86%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 12.
Pregunta 10, clientes actuales.

10. ¢Cudl de los siguientes medios de comunicacion es de su preferencia? Fi Fi
Redes sociales 6 17%
Radio 17 47%
Prensa 13 36%
Ninguno 0 0%
Total 36 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 13.
Pregunta 11, clientes actuales.
11. ¢Le gustaria que Diprag ofrezca el servicio de entrega a domicilio? Fi Fi
Si 36 100%
No 0 0%
Total 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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3.2.1

Interpretacion de la encuesta aplicada a clientes actuales.

Los clientes actuales indicaron los datos siguientes:

En cuanto a la exhibicion de productos el 47% sefial6 que ésta es regular, el 28%
indico que es mala 'y apenas el 25% manifesto que es buena. Sustentando asi una de
las causales que afectan a las ventas en Diprag. Eso se evidencia en la pregunta 3 de

la encuesta.

Cuando se indag6 sobre la capacitacion al personal el 69% de clientes actuales sefiald
que estos no se encuentran capacitados debidamente, sin embargo, el 25% expreso
que solo algunos empleados lo estan. Evidenciando dicha respuesta en la interrogante

5y corroborando otra de las causales problémicas.

Con respecto a las promociones de acuerdo a la interrogante 6 el 69% de clientes
habituales manifestd nunca haberlas recibido por parte de Diprag y cuando se indagd
sobre el nivel de incidencia que estas tienen en la decision de compra el 83% expresd

qgue mucho. Dato a tener en cuenta para el desarrollo de la propuesta.

Finalmente, el 86% de clientes actuales expreso no haber observado publicidad del

almacén de insumos agropecuarios Diprag. Esto de acuerdo a la pregunta 9.

3.3 Resultados de la encuesta dirigida a los clientes potenciales.

A través de la encuesta a clientes potenciales se obtuvieron los datos siguientes:
Tabla 14.
Pregunta 1, clientes potenciales.

1. ¢Con qué frecuencia adquiere insumos agropecuarios? Fi Fi
Semanal 18 38%
Mensual 24 50%
Trimestral 6 12%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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Tabla 15.

Pregunta 2, clientes potenciales.

2. ¢En ddnde adquiere usted insumos agropecuarios? Fi Fi
Negocios del sector 12 25%
Santo Domingo 36 75%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 16.
Pregunta 3, clientes potenciales.

3. ¢Ha comprado en almacén de insumos agropecuarios Diprag? Fi Fi
Siempre 0 0%
Casi siempre 5 10%
Nunca 43 90%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 17.

Pregunta 4, clientes potenciales.

4. Si su respuesta anterior es positiva indique ¢Cémo califica la atencién de los Fi Fi
empleados de Diprag?
Excelente 0 0%
Buena 3 60%
Mala 2 40%
Total 5 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 18.
Pregunta 5, clientes potenciales.

5. ¢Laexhibicion de productos en un almacén influye en su decision de compra? Fi Fi
Siempre 15 31%
Casi siempre 28 58%
Nunca 5 11%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 19.
Pregunta 6, clientes potenciales.
6. (Es importante para usted que el personal de una empresa se encuentre Fi Fi
capacitado?
Si 48 100%
No 0 0%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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Tabla 20.

Pregunta 7, clientes potenciales.

7. ¢Cudl de los siguientes medios de comunicacién usa con més frecuencia? Fi Fi
Redes sociales 13 27%
Prensa 19 40%
Radio 16 33%
Ninguno 48 100%
Total

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 21.
Pregunta 8, clientes potenciales.

8. ¢Ha observado o recibido publicidad de almacén Diprag? Fi Fi
Si 0 0%
No 40 83%
No recuerda 8 17%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 22.
Pregunta 9, clientes potenciales.

9. (Qué nivel de incidencia tiene en usted las promociones? Fi Fi
Alto 36 75%
Medio 10 20%
Bajo 2 5%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 23.
Pregunta 10, clientes potenciales.

10. ¢Cudles son las promociones que mas le atraen para comprar un producto? Fi Fi
Sorteos 14 29%
Descuentos 17 35%
Obsequios 4 9%
Asesoria gratuita 13 27%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Tabla 24.
Pregunta 11, clientes potenciales.
1. ¢Esimportante para usted que una empresa ofrezca el servicio de entrega a Fi Fi
domicilio?
Si 48 100%
No 0 0%
Total 48 100%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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3.3.1

Interpretacion de la encuesta aplicada a clientes potenciales.

Los clientes potenciales a través de la encuesta emitieron la informacion siguiente:

Segun la pregunta 3 el 90% de ellos nunca ha comprado en el almacén de insumos

agropecuarios Diprag, esto puede deberse a la falta de publicidad.

De acuerdo a la interrogante 5, la exhibicién de productos indice casi siempre en la
decisién de compra del 58% de clientes potenciales y siempre en el 31%. Dato a tener

en cuenta para la prospeccion.

El 100% de clientes potenciales considera muy importante que el personal de una

empresa se encuentre debidamente capacitado, segun la pregunta 6.
El 83% de clientes potenciales asegura no haber observado publicidad del almacén
de insumos agropecuarios Diprag mientras que el 17% no recuerda. Segun la

interrogante 8.

En cuanto a las promociones el 75% de encuestados manifestd que estas tienen un

nivel de incidencia en la compra alto y medio para el 20%. Segln pregunta 9.
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CAPITULO IV

4 PROPUESTA.

4.1 Objetivos.

41.1

Objetivo general.

Incrementar las ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag, en San Jacinto del

Bua a traves del desarrollo de estrategias de marketing mix.

41.2

X/
L X4

0

X/
L X4

Objetivos especificos.

Declarar la mision y vision de negocio del Almacén de Insumos Agropecuarios

Diprag de la parroquia San Jacinto del Bua.
Seleccionar el mercado meta a quienes estan dirigidos los servicios del Almacén de
Insumos Agropecuarios Diprag de a través de la segmentacion geografica,

demografica y psicografica.

Determinar los objetivos que seran alcanzados con la implementacion de la

propuesta.

Formular estrategias de marketing mix a través de los resultados del prondstico de

ventas y de la matriz de participacion de mercado BCG.

Crear planes de accion para la implementacion de las estrategias.

Elaborar el presupuesto requerido para la implementacion de la propuesta.

Fijar indicadores que permitan conocer los resultados alcanzados con la

implementacion de las estrategias de comercializacion.
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++ Disefiar el cronograma de implementacion de las estrategias de marketing para el

almacén de insumos agropecuarios Dirpag.

4.2 Justificacion.

Uno de los procesos mas importantes de todas las organizaciones es el de ventas, pues de
estas depende la generacion de ingresos para lograr ser rentable, ademas, permite el aumento
de clientes y por ende faculta el desarrollo y crecimiento empresarial. Como resultado de la
aplicacion de los instrumentos de investigacion se pudo constatar que en el almacén de
insumos agropecuarios Diprag de San Jacinto del Bua no se ha alcanzado un nivel de ventas

satisfactorio que le permita cumplir con sus metas y objetivos estratégicos.

Las principales causas que han originado dicho problema es que hasta el momento la
capacitacion al personal es practicamente nula, no se preocupan por mejorar el
merchandising, no se ofrecen promociones para captar y fidelizar a los clientes y no se
aprovecha el acceso a los medios de comunicacion para la implementacion de acciones

publicitarias.

El desarrollo de estrategias de marketing mix a realizar mas adelante es una de las
alternativas de solucion a la problematica identificada, pues dispone de una estructura basada
en los amplios conocimientos del autor del libro base seleccionado para su disefio, mismas
que se desprenderan de acuerdo a los resultados obtenidos mediante el pronéstico de ventas
y participacion de mercado de los servicios a través de la matriz BCG para luego plantearlas
con base en la combinacion de los elementos del marketing (producto, precio, plaza,

promocion).

4.3 Metodologia y plan de accién.

Para la creacion de las estrategias de marketing enfocadas a incrementar el nivel de las ventas
en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de la parrogquia San Jacinto del Bla del
canton Santo Domingo, se eligié el modelo propuesto por el autor Monferrer en su libro
denominado Fundamentos de marketing, publicado en el afio 2013. La estructura es la

siguiente:
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Geogréfica Demografica Psicografica

Medibles y cuantificables

Prondstico de ventas y BCG Mezcla del marketing

Implementacion de estrategias

Ié

Figura 7. Metodologia para el desarrollo de la propuesta.
Nota: Monferrer, D. (2013). Fundamentos de marketing. (pag.38). Etapas de estrategias de comercializacion.
Elaborado por: Edith Rodriguez.

4.4 Desarrollo de la propuesta de plan de marketing.

4.4.1 Misiény vision del negocio.

4411 Mision.

“En Diprag trabajamos por la salud agropecuaria de San Jacinto del Bla e incentivamos a

mejorar y adquirir conocimientos en beneficio de nuestros clientes”
4.4.1.2 Vision.
“Ser el aliado estratégico permitiéndonos crecer juntos de la mano los emprendedores

agricolas y ofrecer siempre productos de alta calidad, para garantizar los resultados de

nuestras recomendaciones”.
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4.4.2 Seleccidon del mercado meta.

Para la seleccién del mercado meta es importante segmentar a los clientes actuales y

potenciales de acuerdo con la geografia, demografia y psicogréfica, tal como se lo muestra

a continuacioén:

4.4.2.1 Segmentacion geografica.

Es aquella que da a conocer la ubicacion geogréfica donde se sitla el negocio, en este caso

el almacén de insumos agropecuarios Diprag se encuentra ubicado en la parroquia San

Jacinto del Bua de la ciudad de Santo Domingo, misma que posee grandes atributos y

caracteristicas que facilitan el comercio.

e Macro localizacion del negocio.

Variables Mapa
Region | Sierra Santo Domingo de los Tsachilas
Provincia | Santo Domingo de los Tsachilas
Canton Santo Domingo
Clima 15°C a 35°C
Alcalde Wilson Erazo ,, S
Poblacion | 368.013 (Segin INEC 2010) LS ——
PEA 150151 (Segtn INEC 2010) :
Fundacion | 3 de Julio de 1067

Figura 8. Macro localizacion de Diprag.
Nota: Gobernacion Santo Domingo. Elaborado por: Edith Rodriguez.

e Micro localizacion del negocio.

El almacén de insumos agropecuarios Diprag, ejecuta sus actividades econdmicas en la

ubicacion siguiente:
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Ubicacidn en el mapa

Variables
Ciudad Santo Domingo
Parroquia | San Jacinto del Bla
Sector Parque central
Direccion Frente al parque
central

nJacinto
Buena Fe

San Jacinto
del Bua

Figura 9. Micro localizacion de Diprag.
Nota: Google maps. Santo Domingo. Elaborado por: Edith Rodriguez.

4.4.2.2 Segmentacion demografica.

Sucursal N:1 DIPRAG.

UMPECHICO

Telegrafistas

Valle Hermoso

Reserva
Forestal
leayReria

(S

Terminal Terrestre| -§
de Santo Dogingo®”

Es aquella que permite a la investigadora determinar los segmentos de mercado a quienes se

dirigiran las estrategias de marketing con base en caracteristicas propias de los clientes

potenciales y de acuerdo con los diferentes productos que se ofrecen en el almacén de

insumos agropecuarios Diprag”, a continuacion, se descripcion.

Productos y

servicios Edad

v" Productos
agricolas
v' Productos
25-55

anos

veterinarios
v" Herramientas
agricolas
v' Asesoria

Segmentacion demogréfica

Ocupacion

Empleados
privados.
Socios.
Patronos.

Negocio propio.

Jornalero o pedn

Figura 10. Segmentacion demogréfica.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Nivel

socioeconémico

Medio -alto

Profesion

Indistinta

Gustos y

preferencias

Preferencia
por el
cultivo de
productos

agricolas.
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4.4.2.3 Segmentacion psicografica.

Es aquella que permite conocer las caracteristicas relacionadas con la personalidad de los
clientes potenciales, a continuacion, se muestra este tipo de segmento para la empresa en

estudio.

Segmentacion psicogréfica
Productos y
Preferencia en el

SErvicios Personalidad Estilos de vida Opiniones o
servicio
Las estrategias de
v" Productos ) . Personas que gocen
i Personas con una  marketing estan N
agricolas - ) de una atencion al
profesién o orientadas a la .
v' Productos . ] ) cliente y productos
o negocio propio basqueda de )
veterinarios Personas ) ] de calidad que sean
] ) relacionado con referencias
v Herramientas trabajadoras. ] . de gran ayuda en las
i el cultivo de positivas por o
agricolas actividades
. productos parte de los )
v' Asesoria i ) agropecuarias que
agricolas. clientes ) o
] realizan a diario.
habituales.

Figura 11. Segmentacion psicogréfica.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Luego de la identificacion de los segmentos de interés a quienes se dirigen las actividades
del almacén de insumos agropecuarios Diprag, es importante determinar los objetivos que
se desean alcanzar con el planteamiento de estrategias de marketing, estos se presentan en

el apartado siguiente.

4.4.3 Objetivos por alcanzar con las estrategias de marketing mix.

Los objetivos que se desean alcanzar son los siguientes, mismos que estan orientados en la

formulaciédn de estrategias de marketing mix que se presenta mas adelante en este capitulo.

Objetivos inmediatos (corto Objetivos ejecutores Objetivos estrategicos
plazo) (mediano plazo) (largo plazo)
Alcanzar alto nivel competitivo
Disponer de personal 100% vy diferencial con relacién a los
capacitado para la oferta del negocios homogéneos que se
servicio. encuentran en el sector por
disponer de personal 100%

Capacitar al personal de Diprag
en temas de atencion y servicio
al cliente, técnicas y procesos de
ventas, entre otros.
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Mejorar la imagen de la empresa
y recuperar a los clientes
habituales que han dejado de
visitar Diprag a causa de retraso
0 demora en la entrega de
productos en el punto de venta.

Implementar acciones
promocionales que den a
conocer los productos y

servicios que ofrece Diprag

Desarrollar campafias
publicitarias para socializar con
los clientes potenciales la oferta
de productos o servicios que
ofrece Diprag.

Incrementar la cartera de clientes
frecuentes mediante la captacion
de clientes potenciales.

Influir de manera directa en la
decisiébn de compra de los
clientes mediante la utilizacién
de promociones atractivas.

Promover las ventas de los
productos que ofrece Diprag
mediante la utilizacién de
herramientas tecnoldgicas como
redes sociales y medios de
comunicacion.

capacitado y la oferta de una
atencion al cliente de calidad.
Aplicar técnicas de
merchandising para facilitar la
entrega de productos maximo en
10 minutos dependiendo de la
compra.

Ganar participacion de mercado
en cuanto a los productos y
servicios ofertados con el
proposito de cubrir el 100% de
los clientes potenciales (48).

Posicionar el nombre de Diprag
en los segmentos de interés
mediante la utilizacion constante
de tacticas promocionales y
publicitarias, a fin de aumentar el
volumen de ventas en un 5%

anual.

Figura 12. Objetivos por alcanzar con las estrategias de marketing.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

4.4.4 Formulacién de estrategias de marketing mix.

Para la formulacion de estrategias es necesario conocer el prondstico de ventas y el
crecimiento participacion de mercado de los productos y servicios que ofrece el almacén de
insumos agropecuarios Diprag, de la parroquia San Jacinto del Bua, tal como se muestra a

continuacion:

4.4.4.1 Prondstico de ventas.

Es un calculo matematico que se realiza con base en la tendencia histérica de las ventas
originadas con la finalidad de determinar la estimacion o el volumen alcanzado con el
desarrollo de las operaciones econdmicas realizadas en cada periodo comercial. Ademas,
permite tener una idea del porcentaje de crecimiento futuro que se obtendrd, para una mejor

comprensién de lo escrito se presentan en las tablas siguientes:

Es importante aclarar que los datos en dolares de ventas obtenidos por cada afio desde que
se iniciaron las actividades del almacén de insumos agropecuarios Diprag son de fuente

directa, es decir, dichos fueron proporcionados por el gerente de la empresa en estudio.

38



El método utilizado para el prondstico de ventas es el lineal o conocido también como
minimos cuadrados, que como ya se menciond se base en cifras historicas, que en el caso
actual representan valores monetarios de cada uno de los servicios que ofrece la empresa en

estudio.

Tabla 25.
Pronéstico de ventas.

Pronostico de ventas - Almacén de insumos agropecuarios Diprag

Afios Ventas en délares anual X XY X2

2016 67815,87 -2 -135631,74 4

2017 72987,59 -1 -72987,59 1

2018 71906,87 0 0,00 0

2019 73707,98 1 72707,98 1

2020 71970,68 2 147941,36 4
SUMA 359388,99 12030,01 10

2021 75486,80 3

2022 76689,80 4

2023 77892,80 5

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Las formulas utilizadas para la determinacion del porcentaje de crecimiento son las

siguientes:

a=YY/n b= X XY/

y=a+ b(x)

Despejando:

e a=71877,789
e b=1203,001

Como se puede observar en la tabla que se presenta a continuaciéon la tendencia de
crecimiento anual es del 1,70% sin la aplicacion de las estrategias de marketing para mejorar

las ventas, lo cual es un porcentaje relativamente bajo.
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Tabla 26.

Porcentaje de crecimiento.

Afios Proyeccién % de crecimiento

2021 75486,80 2,05%

2022 76689,80 1,59%

2023 77892,80 1,57%
Crecimiento esperado 1,58%

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

4.4.4.2 Matriz BCG.

Herramienta que ayuda a establecer la posicion competitiva que ocupan productos y

servicios que ofrece al mercado el almacén de insumos agropecuarios Diprag.

Tabla 27.
Célculo para gréfica BCG.

Productos y Servicios 2019 2020 % CM % PM PRM
Herramientas agricolas 26900,65 24909,05 -7,40 33,67 1,00
Productos veterinarios 15603,87 17997,18 15,34 24,33 0,72
Productos e insumos agricolas 21702,08 24893,42 14,71 33,65 1,00
Asesoria 8501,38 6171,03 -27,41 8,34 0,25

TOTAL 72707,98 73970,68 1,74 100,00
Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Para la obtencion del %CM, %PM y PRM se utilizaron las formulas siguientes:

Tabla 28.

Formulas para el célculo BCG.

%CC (Porcentaje de crecimiento)

%CC :Aﬁo 2~—Aﬁo 1 +100
Afo 1
PM (Participacion de mercado) PRM (Participacion relativa de mercado)

Ventas de cada producto
%PM = £ ¥ 100

Ventas totales

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Luego de realizados los calculos respectivos se procede a representar de manera grafica los

resultados, tal como se muestra en la figura que esta a continuacion:
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Matriz BCG
(Crecimiento - participacion)

20,00 1,00; 14,71
1000 Herramientas
10,00 0,72; 15,34 agricolas
>00 Productos
0,00 veterinarios
s 10,00 1,00 0,10
g =00 . Productos e
i 10.00 1.00:-7.44 insumos agricolas
15,00 Asesoria
-20,00
-25,00 0,25; -27,41
-30,00
PRM

Figura 13. Representacion grafica en matriz BCG.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Luego de realizar los respectivos calculos se obtuvo como resultado lo siguiente:

¢+ Cuadrante estrella: Se encuentra los productos e insumos agricolas.

X4

Cuadrante interrogante: Se encuentra los productos veterinarios.

*,

X/
°

Cuadrante vaca lechera: Se encuentran las herramientas agricolas.

X/
£ %4

Cuadrante perro: Se encuentra el servicio de asesoria.

Al conocer los resultados se establece que es necesario potencializar los productos e insumos

agricolas debido a que se determind que su nivel de aceptacion segun las ventas es alto.

Es

importante también reposicionar los que se encuentran en el cuadrante perro, es decir; las

asesorias mediante acciones publicitarias.

Las estrategias de marketing a desarrollar con base en el mix se detallan a continuacion:
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Tabla 29.

Estrategias de marketing mix.

Objetivo
estratégico

Ganar
participacion  de
mercado en
cuanto a los
productos y
servicios
ofertados
(productos
veterinarios e
insumos y
herramientas
agricolas y
asesoria) con el
propdsito de
aumentar

anualmente el
10% de clientes.

Posicionar el
nombre de Diprag
en los segmentos

de interés
mediante la
utilizacién de
tacticas

promocionales 'y
publicitarias, a fin
de aumentar el
volumen de ventas
en un 5% anual.
Aplicar  técnicas
de merchandising
para facilitar la
entrega de
productos
maximo en 15
minutos
dependiendo de la
compra.

Alcanzar alto
nivel competitivo
y diferencial con
relacion a los
negocios

homogéneos que
se encuentran en
el sector.

Objetivo
operativo

Influir de
manera directa
en la decision
de compra de
los clientes
mediante la
utilizacién de
promociones
atractivas.

Promover las
ventas

mediante  la
utilizacién de
herramientas
tecnoldgicas
como redes
sociales y
medios de
comunicacion.

Incrementar la
cartera de
usuarios
frecuentes
mediante la
captacion  de
clientes
potenciales.

Disponer  de
personal 100%
capacitado
para la oferta
del servicio.

Marketing
Mix

Plaza

Producto y
servicio
(asesoria)

Precio

Promocién

y
publicidad

Evidencia
fisica

Personas

Procesos

Estrategias de
marketing
Cobertura de mercado
a través de la
prestacién del
servicio de entrega a
domicilio en la
parroquia y sectores

aledafios.

Reinauguracion  del
punto de venta para la
socializacion de los
productos y servicios
que ofrece Diprag en
San Jacinto del Bua.

Otorgacion de tarjetas
de descuento a
clientes habituales
como medida de
reduccion de precios.

Programacion de
acciones

promocionales y
publicitarias  como

influencia en la
decisién de compra de
clientes actuales vy
potenciales.

Desarrollo de técnicas
de merchandising.

Talleres de
capacitacion al
personal.

Establecimiento  de
los procesos de venta
y atencién al cliente

Planes de accion

Determinacion de politicas
de entrega a domicilio.

Descripcion del proceso
para entrega a domicilio.

Contratacion de modelo
para protocolo de
bienvenida.
Determinacion del
cronograma de actividades
Elaboracién de pancartas
Entrega de cupones de
sorteo por compras.
Invitacion a medios de
comunicacion

Fijacion de politicas de
descuento.

Disefio de
entregar

la tarjeta a

Fijacion  de
promocionales.
Creacion de promociones.

politicas

Seleccion de medios Yy
acciones publicitarias

Pintada de la fachada
interna del local
Colocacion  de
luminoso vy
informativa
Merchandising.

rétulo
sefialética

Adquisicién de uniformes
para el personal.

Seleccion  de
capacitadora
Cronograma de
capacitacion.

Descripcion del proceso
Representacion del proceso
mediante el flujograma.
Socializacién de procesos
con el personal

empresa

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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4.45 Desarrollo de planes de accién para la implementacién de las estrategias

4.45.1 Marketing mix Plaza.

e Cobertura de mercado a traves de la prestacion del servicio de entrega a domicilio en

la parroquia y sectores aledafios.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:

a. Determinacion de politicas de entrega a domicilio.

La entrega domicilio sera un factor diferencial de la competencia que tiene el almacén

de insumos agropecuarios Diprag en la parroquia San Jacinto del Bua, pues los otros

locales lo aplican con recargo adicional o mediante la contratacion de servicios externos,

por lo tanto, se proponen las politicas siguientes:

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

X/
o

El horario de servicio con entrega a dominio sera a partir de las 8:00am hasta las
16:00pm, en la jornada de lunes a viernes.

Los sabados y domingos las entregas a domicilio inician desde las 10:00am hasta
las 2:00pm.

Dentro de la parroquia la entrega sera totalmente gratuita.

Cuando el pedido sea para lugares fuera de la parroquia, tendra un recargo no
superior a 3 ddlares, que dependera de la distancia.

El pedido se cancelara al momento de la entrega en el lugar indicado.

El paquete (funda o bolsa) en el que se entregaréa el pedido contendran el logotipo
y slogan del almacén de insumos agropecuarios Diprag.

Se contratard a una persona para realizar el servicio de entrega a domicilio.
Entra en vigor el servicio de entrega a domicilio a partir del mes de agosto del
2021.

Las entregas se realizaran en el vehiculo de la empresa (camioneta) a fin de evitar

gastos en la compra de un vehiculo para entregas a domicilio.
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b. Descripcion del proceso de entrega a domicilio.

El procedimiento por seguir para la entrega a domicilio se encuentra representado de

manera grafica en el aparado Marketing Mix Procesos. (Figura 33 y 35)

c. El presupuesto requerido es el siguiente:

Tabla 30.

Presupuesto estrategia marketing mix plaza

Descripcion Precio Unitario Precio total
Contratacion de personal para entregas a 250,00 3000,00
domicilio (x 12 meses)
Total 3000,00

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

4.45.2 Marketing mix Producto (servicio).

e Reinauguracion del punto de venta para la socializacién de los productos y servicios

que ofrece Diprag en San Jacinto del Bua.

Para el desarrollo de esta estrategia es necesario realizar las acciones siguientes:

a) Contratacién de modelo para protocolo de bienvenida.

X/
L X4

Contratacion de modelo impulsadora dos dias antes de la reinauguracion.

Se encargara de la entrega de volantes que indiguen la invitacion al evento.
Estard vestida con un pantalén y una blusa pequefia con el logotipo de Diprag.
La entrega de volantes sera realizada en el parque central de San Jacinto del Bla
y local comercial de Diprag.

El disefio de los volantes a entregar se presenta en la pagina siguiente:
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Diprag

oS bl me/or O/IOO’O en e campo

SABADO. 24 DE ABRLL
DEL 2021

GRAN REINAUGURACION
DEL LOCAL COMERCIAL

iLOS ESPERAMOS!
Figura 14. Hoja volante para invitacion a acto de reinauguracion.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

d. Determinacion del cronograma de actividades.

El cronograma de actividades a realizar para la reinauguracion del punto de ventas es el

siguiente:
Actividades Responsable Mes Evidencia
Contratacion de modelo
) Gerente +«» Factura
impulsadora. |
Impresion de volantes Gerente +» Factura
Compra de camiseta para  Gerente — Modelo «» Factura
impulsadores impulsadora % Camiseta
Entrega de volantes Modelo «+ Evidencias
impulsadora fotograficas
Colocacion de pancarta ) «+ Evidencias
de bienvenida Gerente Abril fotogréficas
¢+ Pancarta colocada
Entrega de cupones de Gerente «+ Evidencias
r r compras. fotografi
sorteo por compras Colaboradores . otograficas
« Facturas
Entrega de invitacion a + Invitacion impresa
medi municacion ++ Publicacion n
edios de comunicacio Gerente X ub_caco es e
medios de

comunicacion.

Figura 15. Actividades para la reinauguracion del local comercial.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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e. Elaboracion de pancartas.

Al ingreso del local comercial del almacén de insumos agropecuarios Diprag se colocara

una pancarta de bienvenida con las caracteristicas siguientes:

« Tamafio: Im x 1,5m.

¢+ Color: En combinacién con el logotipo.

% Colocacion: Entrada principal.
++ Descripcién: Bienvenidos Diprag.

« Material: Lona
« Mes: Abril del 2021.

< El disefio es el siguiente:

Diprag

.30 mefor lodoen el campo

Les da una cordial
bienvenida a nuestras
instalaciones

Figura 16. Pancarta de bienvenida.

Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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f. Entrega de cupones de sorteo por compras realizadas el dia de la reinauguracion.

Durante la reinauguracion del local comercial se hara la entrega de cupones de sorteo

por todas las compras efectuadas durante la semana previa al evento, los productos a

sortear seran:

« Fertilizantes.
+» Balanceados.
«+ Abono.

¢+ Bomba de fumigar.

iGRAN RIFA GRAN!

MNOomiare

Tel&forno
N® 0000

iGRAN RIFA GRAN!

PARTICIPA Y PODRAS GANAR
UNO DE ESTOS ESPECTACULARES PREMIOS

| e, D‘i’prag

*+ Abonos.
* Bomba de fumigar.

FECHA DE SORTEQO DE.
N® 0000

Figura 17. Cupo6n para sorteo.

Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith

Rodriguez.

g. Invitacion a medios de comunicacion.

Durante la reinauguracion del local comercial de Diprag se realizard la invitacion a

medios de comunicacion como: Studio 63:10 de Santo Domingo (publicidad en redes

sociales), diario La horay Centro (prensa).
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h. El presupuesto requerido es el siguiente:

Tabla 31.

Presupuesto estrategia marketing mix producto — servicio.

Descripcion Precio Unitario Precio total
Contratacion de modelo impulsadora (2 dias) 30,00 60,00
Camiseta para impulsadora con logo de la
empresa para imp g 5,00 5,00
3000 volantes 0,10 300,00
Pancarta de bienvenida 15,00 15,00
Premios para sorteo 900,00 900,00
Impresién de talonarios para sorteo con anfora 25,00 25,00
Total 1305,00
Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

4.45.3 Marketing mix Precio.

e Otorgacidn de tarjetas de descuento a clientes habituales como medida de reduccion
de precios.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:

o

L)

Fijacion de politicas de descuento.

¢+ Para el descuento se hara la entrega de una tarjeta a los clientes.

+ La tarjeta de descuento aplica al 15% de consumos en compras superiores a 10
dolares.

“ Entrard en vigor la entrega de tarjetas desde mayo del 2021.

¢+ Se haré la adquisicién de 150 tarjetas para empezar.

¢+ El descuento aplica para pagos en efectivo, no con tarjeta de débito ni crédito.

% EIl porcentaje de descuento estd sujeto a modificaciones, dependiendo de las

promociones que se generen.

i. Tarjetas de descuento a clientes.

La tarjeta de descuento a entregar a los clientes posee las caracteristicas siguientes:
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X4

Tamafo: 85mmx5mm
Material: PVC, flexible.
¢+ Color, verde, de acuerdo con el logotipo de la empresa.

L)

X4

D)

*,

+« Su disefio es el siguiente:

S MeJoOr C’!iOCJO «©on (" campo

TARJETA DE
pescuento 15%

Figura 18. Cupo6n para sorteo.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

J.  El presupuesto requerido es el siguiente:

La implementacion de esta estrategia tiene el costo siguiente:

Tabla 32.
Presupuesto estrategia marketing mix precio.
Descripcion Precio Unitario Precio total
Tarjetas de descuento (150) 0,50 62,50
Total 62,50

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith
Rodriguez.
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4.45.4 Marketing mix Promocién y publicidad.

e Programacion de acciones promocionales y publicitarias como influencia en la

decision de compra de clientes actuales y potenciales.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:

¢+ Fijacion de politicas promocionales.

¢+ Las promociones creadas deben cumplirse de acuerdo con lo planificado.

+¢+ La gerencia tomara la decisién de continuar o quitar alguna promocién.

¢+ Todas las promociones aplican restricciones.

%+ Siempre que se ofrezca una promocién a los clientes, seran publicadas a través

de redes sociales.

% Ademas, las promociones seran informadas por los colaboradores cuando los

clientes visiten el local.

k. Creacidn de promociones.

Como incentivo promocional se desarrollaran las acciones siguientes:

% Entrega de cartola para reclamar un fertilizante totalmente gratis.

o

o

Se hard la entrega de una cartola a los clientes para colocar stickers.
Cuando la cartola se haya completado, el cliente puede reclamar el
fertilizante gratis.

Por cada compra realizada en el local comercial, el cliente recibira un
sticker para colocar en la cartola.

La cartola tendra el tamafio de una tarjeta de presentacion, a full color,
sera impresa en papel couché de 150g.

Seré entregada a partir del mes de agosto del 2021.

El disefio de la cartola se presenta a continuacion:
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Figura 19. Cartola promocional.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

¢+ Productos 2x1 y segundo a mitad de precio.

o La promocién 2x1 serd realizada en los dias de menor afluencia de
visitantes al local, mismos que son los martes y jueves de cada semana.

o Los 2x1 aplica para servicios de asesorias (2 temas por el precio de 1).

o En cuanto al segundo producto a mitad de precio, esta promocion sera
valida para los lunes y miércoles de cada semana.

o Lapromocion de segundo a mitad de precio aplica para insumos agricolas
y productos veterinarios, con un precio menor a 10 ddlares.

o Se colocara en el local, las promociones, impresas en la pared y ademas

se las socializara a través de redes sociales.

gg asesorias

Figura 20. Promocién 2X1.
Nota: Investigacién propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.
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Figura 21. Promocién segunda a mitad de precio.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

I. Seleccion de medios y acciones publicitarias.

Para dar a conocer en la ciudad los servicios que ofrece el almacén de insumos
agropecuarios Diprag realizaran publicaciones en los siguientes medios de

comunicacion.

+* Publicidad en prensa.

o Diario La Hora.

o Yade pagina.

o Se expondra informacién de contactos, de servicios y ubicacion de la
empresa.

o Se realizardn publicaciones trimestrales, dos dias a la semana, jueves y
viernes.

o Los meses de publicacion son agosto, noviembre, febrero, mayo.

o El disefio tentativo para la publicacion se muestra a continuacion, mismo
que variara de acuerdo con la fecha.

o El costo de la publicidad en prensa se evidencia en el presupuesto.
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Figura 22. Publicidad en prensa.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

«» Publicidad en redes sociales.

o Creacion de pagina de facebook vinculada a Instagram.

o La pagina sera utilizada y actualizada por el gerente del almacén con la
finalidad de captar un mayor nimero de clientes.

o Serd utilizada a partir del mes de abril del 2021.

o Sera interactiva y permitird la recepcion de pedido con entrega a
domicilio o servicio de asesorias al agricultor.

o Se haran publicaciones continuas en fechas especiales para felicitar a las
madres, por navidad, por las festividades de San Jacinto del Bla, ademés
de la socializacion de las actividades que se realizan en el almacén como
asesorias y oferta de insumos agricolas, productos veterinarios, asesorias
y herramientas o maquinarias agricolas.

o La pégina se presenta a continuacion:
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PONEMOS A SU DISPOSICION:

ASESORAMIENTO TECNICO PERSONALIZADO:
PLATANO
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laa Foto/video © Estoy aqui &= Etiquetar amigos
Q@ Santc Domingo. Ecuado
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SANJACINTO
o DEL BUA Resultados a otro nivel con productos de calidad..

Clisntes satisfechos .

@) DO:PRAG: Distribuidor y Vents de
productos Agricolas, Veterinarios y
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Figura 23. P4gina de facebook.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

m. EIl presupuesto requerido es el siguiente:

La implementacidn de esta estrategia tiene el costo siguiente:

Tabla 33.
Presupuesto estrategia marketing mix promocion y publicidad.
Descripcion Precio Unitario Precio total
Cartolas con sticker adhesivos (200) 0,25 50,00
Sticker adhesivos (2000) 0,05 100,00
Impresiones para promocion en el local (2) 5,00 10,00
Publicaciones en diario la hora (8 publicaciones) 0,20 160,00
Creacion de pagina de facebook 0,00 0,00
Total 320,00
Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith

Rodriguez.
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4455 Marketing mix Evidencia fisica.

e Desarrollo de técnicas de merchandising.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:
a. Pintada de la fachada interna del local.
El local comercial sera pintado de la siguiente manera:

¢ Las paredes internas seran pintadas de color blanco.

¢+ Las columnas de color verde, para que combinen con el logotipo.

¢+ En una de las paredes se colocara una lona con el logotipo impreso en cuadritos
para ser utilizada como &rea de fotografias por los clientes cuando se hagan

entrega de obsequios 0 acciones promocionales y publicitarias.

Dlprangprangprangprag Dlprag

.SU VT‘E]OI' Oi\GdO en 9' campo LSu me.or aliado en el campo LSu me.or aliado en el campo WSuU me.or oliado en el campo WSU melor aliado en el campo

DlpragDlprangprangprangprag

SuU me ior aliado en el camoo i) ma inr olinddn en ol camnn i mo nr alindn en ol caman i) ma inr olindln en ol raman i mo inr alindn on ol raman

DlpragDlprangprangprangprag

LSu me ior aliado en el camoo .SU mGJO( aliado en el campo WSu me.or aliado en el campo LSU me‘or aliado en el campo .Su melor aliado en el campo
WSu me|or OHOOO en GJ campo WSu me‘or OHOOO en 94 campo wSu me.or CHIQOO en Gf campo WSu mejor O|IQOO en e’ campo wSu mem( DHGOO en el campo

DlpragDlprangprangprangprag

r.mn/\rn inde an sl ramna r.umor\rr\ inde on sl rrmnns rvrmnn ~lindn an al camna twman ~linde an al comnn

Diprag Dlprangprag DipragDiprag

si) mp nr olindo en el camoa -s¢ meJor aliado en el campo g, mejor aliado en el campo st mp nr olioda en el camoa siy mp ior olindn en el camon
.su mejor aliado en el campo ¢, mejor aliado en el campo  .su mejor aliado en el campo -t mejor aliade en el campo ..su mejor aliado en el campo

Figura 24.. Disefio de lona para fotografias.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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b. Colocacion de rétulo luminoso y sefialética informativa.

Entre los elementos clave en un punto de venta el letrero luminoso ocupa un lugar
privilegiado. Si el escaparate Ilama la atencion de los transelntes, el rétulo luminoso

permite a los consumidores encontrar su camino dentro de un &rea comercial y sin duda,
es efectivo desde relativamente lejos.

Con la finalidad de sefialar la ubicacion del Almacén de insumos agropecuarios Diprag
se platea optimizar su visibilidad por medio de un letrero mas dinamicos para que

destaque en comparacion con el resto de los comercios.
Los aspectos relevantes para su colocacion son:

+«»+ Sistema efectivo para la promocion.
+«+ No requiere mucha inversion.

+«+ Materiales en acero inoxidable ideal para la intemperie.
% Personalizacion.

% Herramienta efectiva para atraer clientes.
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Figura 25. Idea de letrero luminoso.

Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.
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c. Técnicas de merchandising.

La colocacion de productos de manera ordenada es muy importante para agilizar el

proceso ventas, por lo que se hace necesario que el Almacén de insumos agropecuarios

Diprag aplica técnicas de perchaje considerando las siguientes recomendaciones:

X/
L X4

Agrupar por homogeneidad de productos en el exhibidor.

Exhibir novedades y promociones.

Cambiar la ubicacion de productos al menos dos veces por afio.
Usar mensajes bien formulados y legibles para el cliente.

Tener libre el acceso al punto de venta.

Colocar de manera adecuada los productos exhibidos en estanterias.
Ofrecer asesoria de uso y aplicacion en todo momento.

d. Adquisicion de uniformes para el personal.

El Almacén de insumos agropecuarios Diprag al implementarlo tendra los siguientes

beneficios:

D

4

X/
*

X/
£ X4

Identidad de marca.

Identidad de los colaboradores.

Personalizacion total.

Comodidad para los trabajadores.

Proteccion del personal por la frecuente exposicion a los productos quimicos.

Representa economia para el colaborador.

Los uniformes del personal del Almacén de insumos agropecuarios por obligatoriedad

colocaran el logo de Diprag en la parte superior izquierda del pecho para que simbolice

la identidad de marca. Ademas, deberan ser verdes en mayor proporcion puesto que es el

color empresarial.
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Figura 26. Modelo de uniformes para el personal.

Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

e. El presupuesto requerido es el siguiente:

La implementacion de esta estrategia tiene el costo siguiente:

Tabla 34.
Presupuesto estrategia marketing mix evidencia fisica.

Descripcién Precio Unitario  Precio total

Pintada de la fachada interna. 700,00 700,00
Lona con el logo de Diprag para colocacién en pared 65,00 65,00
fotogréfica.
Disefio y colocacion de rétulo luminoso 250,00 250,00
Adquisicion de unlfqrmes para el personal (Tres juegos por 75.00 525,00
colaborador. Total 7 integrantes)

Total 1540,00

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith

Rodriguez.
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4.45.6 Marketing mix Personas.

e Talleres de capacitacion al personal en temas de atencion al cliente.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:

+«+ Seleccion de empresa capacitadora.

¢ La empresa capacitadora serd el “Grupo de capacitaciones profesionales” de la

ciudad de Santo Domingo, ubicada en el circulo de los continentes, altos de

panaderia Nupan #1

< Los temas por tratar seran:

o

o

Atencion al cliente.

Servicio al cliente.

Diferencia entre atencién y servicio al cliente.
Proceso de atencion al cliente.

Comunicacién empresarial.

Satisfaccion del cliente.

Ambiente de trabajo.

Imagen empresarial.

Ventas.

Proceso de ventas.

Al finalizar la capacitacion la empresa otorgara el respectivo certificado de

aprobacion.

f. Cronograma de capacitacion.

La capacitacion se realizara de acuerdo con las especificaciones siguientes:
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Actividades

1.- Contratacion de
empresa capacitadora.

2.- Inicio de capacitacion.

3.- Bienvenida.

4.- Asistencia.
5.- Desarrollo de los temas
de capacitacion.

6.- Almuerzo.

7.- Desarrollo de termas de
capacitacion.

8.- Refrigerio

9.- Finalizacion de la
capacitacion y revision de
contenidos.

10.- Entrega de
certificados.

Responsable

Gerente

Capacitador

Gerente y
capacitador

Colaboradores
Capacitador
colaboradores

Gerente

Capacitador
colaboradores

Gerente

Capacitador
colaboradores

Capacitador

Figura 27. Cronograma de capacitacion.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Fecha . _I—!ora .
inicio - fin
Agosto

2021

8:00am

8:00am

8:15am
8:15am —
12:15am
12:15am —
13:15pm
13:15pm —
16:00pm
16:00pm —
16:15:pm

Septiembre
2021

16:15pm

17:00pm

Comentarios

Incluye la participacion
practica y tedrica de los
capacitadores.

Las capacitaciones
seran efectuadas con
una frecuencia
semestral, en diversos
temas, a fin de ofrecer
un servicio de calidad a
los clientes actuales y
potenciales del
almacén de insumos
agropecuarios Diprag.

La capacitacion se realizara en el salon de la empresa capacitadora, quién ademas facilitara

el material requerido para el desarrollo de las actividades programadas y solicitadas por el

gerente de Diprag.

g. El presupuesto requerido es el siguiente:

La implementacidn de esta estrategia tiene el costo siguiente:

Tabla 35.

Presupuesto estrategia marketing mix personas.

Descripcion

Servicios de capacitacion a 7 personas)

Almuerzo (10) gerente, colaboradores y

capacitadores
Refrigerio (10)

Rodriguez.

Precio Unitario

Total
Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith

Precio total
100,00 700,00
5,00 50,00
2,00 20,00
770,00

60



4.45.7 Marketing mix Procesos.

e Establecimiento de los procesos de venta y atencion al cliente.

El desarrollo de la estrategia implica realizar las acciones siguientes:
+¢+ Descripcién de procesos.

Los procesos a describir y que seran socializados con los colaboradores del almacén de

insumos agropecuarios Diprag son:

¢+ Servicio con entrega a domicilio.
+ Publicidad en medios de comunicacidon masivos y digitales.

< Atencidn al cliente.

Descripcion del proceso con entrega a domicilio.

Descripcion ‘ Responsable

1.- Contacto del cliente con Diprag. Cliente.
2.- Atender el requerimiento del cliente.

3.- Ofrecer promociones.
4.- Indicar disponibilidad del producto requerido.
5.- Indicar el tiempo de entrega.

Gerente

6.- Solicitar datos para la factura.

7.- Pedir producto para entrega a domicilio.
8.- Empagquetar lo solicitado por el cliente.
9.- Despachar el pedido. Vendedor
10.- Entregar el producto al repartidor.
11.- Solicitar direccion de entrega.

12.- Llamar al cliente. Responsable de entregas a

13.- Hacer la entrega del producto. domicilio.

14.- Cobrar.

15.- Pagar el valor del servicio. Cliente.
Responsable de entregas a

16.- Entregar la factura.

domicilio.

Figura 28. Descripcion del proceso de servicio de entrega a domicilio.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

61



Descripcion del proceso de publicidad en medios de comunicacion masivos y

digitales.
Descripcién Responsable
1.- Determinar qué tipo de publicacion se va a realizar. Gerente
2.- Seleccionar el medio de comunicacion. Gerente
3.- Realizar el disefio de la publicacion. Disefiador externo
4.- Colocar la publicacion. Medio de comunicacién.

5.- Responder inquietudes en caso de publicidad en medios

.. Gerente
digitales (facebook).
6.- Mantener actualizadas las redes sociales con promociones

. ., . Gerente
e informacion de Diprag.
7.- Enviar promociones via WhatsApp a los clientes Gerente
8.- Informar al cliente la aceptabilidad de la publicidad. Gerente

Figura 29. Descripcion del proceso de publicidad en medios de comunicacién.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith
Rodriguez.

Descripcion del proceso de ventas y atencidn al cliente.

Descripcion Responsable

1.- Recibir al cliente en las instalaciones. Vendedor
2.- Preguntar lo que necesita. Vendedor
4.- Verificar disponibilidad de productos. Vendedor
5.- Ofrecer promociones. Vendedor
6.- Solicitar datos para factura. Cajera
7.- Realizar el cobro. Cajera
8.- Entregar producto y factura. Cajera
9.- Agradecer amablemente la compra. Vendedor

Figura 30. Descripcion del proceso de ventas y atencion al cliente.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith

Rodriguez

h. Representacion grafica de los procesos.

La representacion grafica de los procesos se la realiza mediante los flujogramas, estos se

muestran a continuacion:
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L X4

Flujograma de servicio de entrega a domicilio.

Proceso para servicio con entrega a domicilio

Ofrece promociones

/L No
_ ¢Acepta?

Sl'\I

Pide la promocién

Almacén de insumos agropecuarios Diprag

Indica disponibilidad
de lo solicitado

Solicita datos para la
factura

'

Empaqueta los
productos solicitados
por el cliente

]

Despachar el pedido

]

Entregar el producto
para el envio

'

Solicitar direccién de
entrega

|

Llamar al cliente

l

Hacer entrega del
producto

l

Cobrar

i
Paga el pedido

Entrega factura

. Responsable de entrega a
Cliente Gerente Vendedor L
aurmmenmnmo

T miie

(_ Inicio )

Atiende el
Se contacta con -
. requerimiento del
Diprag .
cliente

Figura 31. Flujograma entrega a domicilio.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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X/
o

Flujograma de publicidad en medios masivos y digitales.

Proceso para servicio con entrega a domicilio

Almacén de insumos agropecuarios Diprag

Gerente

Disefiador externo

v . o ™~
( Inicio )
AN J

Decide realizar
publicidad

|

_— ¢Medio de
~-comunicacion?
st

Identifica lo que
desea publicitar

No

— Elige la mejor opcién

Realiza el disefio de
la publicidad

1
Coloca la publicacion
solicitada

Responde inquietudes
en publicidad en
redes sociales

Actualizar redes
sociales
frecuentemente

Enviar promociones
via whatsapp clientes

Fin

Figura 32. Flujograma publicidad.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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X4

Flujograma de ventas y atencién al cliente.

L)

Proceso para atencién al cliente
Cliente Vendedor Cajera

e ) N
(_ Inicio )

—

Llega a Diprag

‘ Recibe al cliente en
las instalaciones

]

Pregunta lo que

Almacén de Insumos Agropecuarios Diprag

necesita
Informar las
‘ promociones
-~ P No
~ ¢Acepta Hace pedido
mociones?
Hace el pedido Toma el pedido

Solicita datos para
factura

|

Realiza factura

I

Entrega factura

i

Agradece la visita

1
e . N
S Fin )

Figura 33. Flujograma ventas y atencion al cliente.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

i.  Socializacion de procesos con el personal.

La socializacion de los procesos con el personal, seran realizados el primer dia de la
capacitacion, es decir en septiembre del 2021, el gerente al finalizar el dia de la
capacitacion hara la entrega de los flujos a los colaboradores y los capacitadores
indicaran el significado de cada una de las formas.
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J.  Presupuesto.

Tabla 36.

Presupuesto estrategia marketing mix procesos.

Descripcion Precio Unitario Precio total
Disefio de flujogramas 10,00 30,00
Impresién de procesos (8) 0,25 2,00
Total 32,00
Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith

Rodriguez.

4.4.6 Presupuesto general requerido.

La implementacion de la propuesta realizada para Diprag, requiere una inversion de
$7029,50 el detalle se describe a continuacion de manera general, valor que no debe
considerarse como un gasto pues dicha inversion esta enfocada a los costos de cada una de
las estrategias antes descritas, mismas que tienen la finalidad de logar un incremento en las
ventas. De acuerdo con los resultados del prondstico de ventas el crecimiento proyectado es

del 1,70% anual y con la aplicacion de la propuesta se espera alcanzar un 5% de crecimiento

al afio.
Tabla 37.
Presupuesto general.
Estrategias Marketing mix Precio total
Plaza Cobertura de mercado a través de la prestacion del servicio de 3000,00

entrega a domicilio en la parroquia y sectores aledafios.

Producto/servicio  Reinauguracion del punto de venta para la socializacion de los 1305,00
productos y servicios que ofrece Diprag en San Jacinto del Bla.
Precio Otorgacion de tarjetas de descuento a clientes habituales como 62,50
medida de reduccion de precios.
Promocion y Programacién de acciones promocionales y publicitarias como 320,00
publicidad influencia en la decision de compra de clientes.

Evidencia fisica Desarrollo de técnicas de merchandising. 1540,00
Personas Talleres de capacitacion al personal. 770,00
Procesos Establecimiento de los procesos de venta y atencion al cliente 32,00

Total 7029,50

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bua. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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4.4.7

Indicadores de evaluacién y control.

Los indicadores permiten conocer el nivel de efectividad alcanzado con la implementacion

de las estrategias y sus planes de accion, para ello es importante conocer la inversion que se

requiere.

Se plantean los indicadores siguientes para cada elemento del marketing mix en el que se

realizaron estrategias que permitan incrementar el volumen de ventas.

Marketing Mix

Plaza

Producto

(servicio)

Precio

Promocion y
publicidad

Evidencia fisica

Personas

Procesos

Estrategias de comercializacién

Cobertura de mercado a través de la
prestacion del servicio de entrega a
domicilio en la parroquia y sectores
aledafios.

Reinauguracion del punto de venta para la
socializacion de los productos y servicios
que ofrece Diprag en San Jacinto del Bla.

Otorgacion de tarjetas de descuento a
clientes habituales como medida de
reduccion de precios.

Programacién de acciones promocionales
y publicitarias como influencia en la
decision de compra de clientes actuales y
potenciales.

Desarrollo de técnicas de merchandising.

Talleres de capacitacion al personal.

Establecimiento de los procesos de venta'y
atencion al cliente

Figura 34.. Indicadores de evaluacion y control.
Nota: Investigacion propia. Almacén de insumos agropecuarios Diprag. Elaborado por: Edith Rodriguez.

Indicador

Cumplimiento

Actividades realizadas / actividades
planificadas

Rentabilidad de ventas

Ventas totales / gasto de ventas del mes

Cumplimiento

N° de tarjetas entregadas / N° de tarjetas
Adquiridas

Incremento de clientes

N° de clientes nuevos / N° total de
clientes habituales

Frecuencia de reclamos
# de reclamos al mes por demora en
entrega de productos / total de productos
entregados

Asistencia

N° colaboradores asistentes /
Colaboradores totales

Volumen de ventas

N° de empleados que cumplen el proceso
de ventas / N° total de empleados
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4.4.8 Cronograma de implementacion de estrategias.

Tabla 38.
Cronograma de implementacion.

Estrategias de marketing

Cobertura de mercado
a través de la
prestacion del
servicio de entrega a
domicilio en la
parroquia y sectores
aledarios.

Plaza

Reinauguracion  del
punto de venta para la
socializacion de los
productos y servicios
que ofrece Diprag en
San Jacinto del Bua.

Producto y servicio
(asesoria)

Otorgacion de tarjetas

© de descuento a
@  clientes  habituales
o como medida de

reduccion de precios.

Programacion de
acciones

promocionales y
publicitarias  como

influencia en la
decisién de compra de
clientes actuales y
potenciales.

Promociony
publicidad

Desarrollo de técnicas
de merchandising.

Evidencia fisica

Talleres de
capacitacion al
personal.

Pers
onas

Establecimiento  de
los procesos de venta
y atencion al cliente

Procesos

Planes de accion

Determinacion de politicas de
entrega a domicilio.

Descripcion del proceso para
entrega a domicilio.

Contratacion de modelo para
protocolo de bienvenida.
Determinacion del cronograma
de actividades

Elaboracién de pancartas
Entrega de cupones de sorteo por
compras.
Invitacion  a
comunicacion
Fijacion  de
descuento.

medios  de

politicas  de

Disefio de la tarjeta a entregar

Fijacion de
promocionales.
Creacion de promociones.

politicas

Seleccion de medios y acciones
publicitarias

Pintada de la fachada interna del
local

Colocacidn de rétulo luminoso y
sefialética informativa
Merchandising.

Adquisicion de uniformes parael
personal.
Seleccion de
capacitadora
Cronograma de capacitacion.
Descripcion del proceso
Representacion  del
mediante el flujograma.
Socializacién de procesos con el
personal

empresa

proceso

Afio 2021

EFMAMJJ ASOND

Nota: Fuente: Investigacion (2021). Almacén Diprag. San Jacinto del Bla. Elaborado por: Edith Rodriguez.
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5 CONCLUSIONES

Dentro de los antecedentes del trabajo practico de titulacion se encuentran plasmadas
las causas que originan la problematica en el Almacén de insumos agropecuarios
Diprag de la parroquia San Jacinto del Bua del canton Santo Domingo, mismas que
no han permitido mejorar sus ventas. Por otra parte, la revision de la literatura explica

el modelo teorico utilizado para el desarrollo de las estrategias de marketing.

En la metodologia para la investigacion se utilizaron métodos, técnicas e
instrumentos los mismos que fueron de suma importancia para corroborar la
problematica existente. Ademas, la entrevista y las encuestas brindaron informacién

relevante y de primera mano para tomar la decision de realizar la propuesta.

Las estrategias de marketing para mejorar las ventas partieron del disefio de la mision
y vision, la seleccion del mercado meta, los objetivos por alcanzar, la formulacion y
desarrollo de estrategias y la identificacion de los indicadores de control que incluye

un presupuesto general para implementar la propuesta de solucion al problema.

6 RECOMENDACIONES

Para que no se genere nuevos problemas se debe llevar un constante monitoreo de
las actividades internas y la respuesta del mercado a fin de contrarrestar a tiempo las

posibles amenazas que se pudieran presentar.

Es fundamental que el Almacén de insumos agropecuarios Diprag identifique,
comprenda y aplique de manera adecuada las estrategias y planes de accion tal cual

se encuentran detalladas puesto que de esto depende el mejoramiento de las ventas.

Es necesario el control y la medicion periddica de estrategias para determinar que se
estan llevando a cabo de manera adecuada y en los tiempos establecidos, al igual que
se debe realizar estudios de mercado frecuentes para evaluar la percepcion del

Almacén de insumos agropecuarios en los clientes.
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8 ANEXOS

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO “JAPON”

GUIA DE ENTREVISTA

Objetivo: Recopilar informacion para validar el problema de investigacion relacionado con las

ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de San Jacinto del Bua — Santo Domingo.

Preguntas Respuestas

1. (Qué tipo de productos ofrece Diprag a sus
clientes?

2. ¢Las ventas del almacén se han mantenido o han
disminuido?

3. ¢Cdmo define su relacion con sus colaboradores?

4.  ¢Se ha brindado a su personal algin tipo de
capacitaciones para mejorar la atencion al cliente?

5. Diprag como empresa ha realizado tacticas
publicitarias para darse a conocer en el sector?

6. ¢Cree usted que es necesario invertir en publicidad
para ser una empresa reconocida en el mercado?

7. ¢Cree usted que Diprag ocupa una participacion
de mercado alta o baja en el sector?

8. (Qué tipos de estrategias de marketing ha
implementado para incrementar sus ventas?

9. (Como evalla usted la exhibicion de los
productos que ofrece al mercado en su local?

10. ¢Qué tipo de promociones ofrece a sus clientes
para fidelizarlos y aumentar sus ventas?

11. (Cudl es la frecuencia de las promociones que

usted da a sus clientes?

Gracias por su atencion.
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INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO “JAPON”
CUESTIONARIO — CLIENTES ACTUALES

S

Objetivo: Recopilar informacion para validar el problema de investigacion relacionado con las
ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de San Jacinto del Bla — Santo Domingo.

1.- ¢(Con qué frecuencia adquiere insumos
agricolas en Diprag?

Semanal ()

Mensual ()

Esporadicamente ()

2.- ¢Cudl es la razon por la que adquiere
productos en Diprag?

Calidad de productos ()

Precio ()

Atencion ()

Promociones ()

Crédito ()

3.- ¢Qué opinion tiene en cuanto a la
exhibicion de los insumos en el almacén?
Excelente ()

Buena ()

Regular ()

Mala ()

4.- ;Cbémo califica la atencion al cliente que le
han brindado en la empresa?

Muy satisfactoria ()

Satisfactoria ()

Poco satisfactoria ()

5.- ¢Cree que el personal est4d debidamente
capacitado?

Si()

No ()

Algunos ()

6.- ¢Ha recibido promociones por parte de
Diprag?

Si()

No ()

7.- ¢{Qué tipo de promociones ha recibido por
parte de Diprag?

8.- ¢Cuénto incide en su decision de compra las
promociones

Diprag?

En radio ()

Entrega de volantes ()
Impulsadoras ()

En redes sociales ()

No ha observado publicidad ()

Descuentos () Mucho ()

Combos () Poco ()

Asesoria gratuita () Nada ()

Otros ()

Ninguna

9.- ¢Qué tipo de publicidad ha observado de | 10.- ¢(Cuédl de los siguientes medios de

comunicacion es de su preferencia?
Redes sociales ()

Prensa ()

Radio ()

Ninguno ()

11.- Le gustaria que Diprag ofrezca el servicio
de entrega a domicilio?

SiQ)

No ()

Gracias por su atencién
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INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO “JAPON”
CUESTIONARIO — CLIENTES POTENCIALES

S

Obijetivo: Recopilar informacion para validar el problema de investigacion relacionado con las
ventas en el almacén de insumos agropecuarios Diprag de San Jacinto del Bda — Santo Domingo

1.- ¢Con qué frecuencia adquiere insumos
agropecuarios?

Semanal ()

Mensual ()

Trimestral ()

2.- ¢(En donde
agropecuarios?
Negocios del sector ()
Santo Domingo ()

adquiere usted insumos

3.- ¢Ha comprado en el almacén de insumos
agropecuarios Diprag?

Siempre ()

Casi siempre ()

Nunca

4.- Si su respuesta anterior es positiva indique
¢Coémo califica la atencion de los empleados de
Diprag?

Excelente ()

Buena ()

Mala ()

5.- ¢ Laexhibicién de productos en un almacén
influye en su decision de compra?

Siempre ()

Casi siempre ()

Nunca

6.- ¢Es importante para usted que el personal de
una empresa se encuentre capacitado?

Si()

No ()

7.- ¢(Cual de los siguientes medios de
comunicacién usa con mas frecuencia?

Redes sociales ()

Prensa ()

Radio ()

Ninguno ()

8.- ¢Ha observado o recibido publicidad de
almacén Diprag?

Si()

No ()

No recuerda ()

9.- ;Qué nivel de incidencia tiene en usted las
promociones?

Alto ()

Medio ()

Bajo ()

10.- ¢Cudles son las promociones que mas le
atraen para comprar un producto?

Sorteos ()

Descuentos ()

Obsequios( )

Asesoria gratuita ()

11.- (Es importante para usted que una
empresa ofrezca el servicio de entrega a
domicilio?

SiQ)

No ()

Gracias por su atencién
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Evidencias fotograficas
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