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RESUMEN

Las empresas avicolas del canton La Mana dedicadas a la produccién y comercializacion de
pollos en pie y faenado, se encontraron en la etapa de crecimiento, por lo tanto, es indispensable
tomar acciones estratégicas para mantener y mejorar de una manera exitosa el producto y venta
en el mercado local. Es por esta razon que el trabajo de investigacion que se desarroll6 se enfocd
en realizar un amplio analisis del entorno interno y externo de la empresa, con el fin de
establecer estrategias que permitan incrementar las ventas tanto para las empresas, como para
los distribuidores que comercializan este producto. Los datos que arrojo la investigacién de
campo aplicada a los propietarios de las empresas avicolas indicaron que es importante corregir
aspectos como la falta de publicidad y promocidn de ventas como parte inherente del éxito para
las ventas, de las marcas de dichas empresas, puesto que estos son factores que la mayoria de
los clientes y propietarios consideran como una falencia que se deben mejorar. Asi la propuesta
resultante de la investigacion se direccion6 a identificar y disefiar publicidad y promocion
dirigido a los clientes actuales y potenciales, a través de medios de comunicacién masivos como
son las redes sociales, aplicando el marketing digital a través de la creacion de paginas Webs,
Facebook y WhatsApp, y grupo de WhatsApp, por otra parte se encontrara promociones para
aplicar en el punto de ventas de los productos, asi como también en las diferentes paginas,
siendo estas actividades encaminadas a facilitar la rotacion y venta del producto de la forma
especificada por los propietarios y vendedores de las empresas avicolas en el cantén La Mana.
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ABSTRACT

The poultry companies in the canton of La Man4, dedicated to the production and marketing of
live and slaughtered chickens, are in the growth stage; therefore, it is essential to take strategic
actions to maintain and successfully improve the product and sales in the local market. It is for
this reason that the research work that was developed focused on conducting a broad analysis
of the internal and external environment of the company, in order to establish strategies to
increase sales for both companies and distributors that sell this product. The data obtained from
the field research applied to the owners of the poultry companies indicated that it is important
to correct aspects such as the lack of advertising and sales promotion as an inherent part of the
sales success of the brands of these companies since these are factors that most of the clients
and owners consider as a shortcoming that must be improved. Thus the proposal resulting from
the research was directed to identify and design advertising and promotion aimed at current and
potential customers, through mass media such as social networks, applying digital marketing
through the creation of Web pages, Facebook and WhatsApp, and WhatsApp group, on the
other hand, will be promotions to apply at the point of sale of the products, as well as in the
different pages, these activities are aimed at facilitating the rotation and sale of the product in
the manner specified by the owners and sellers of poultry companies in the canton La Mana.

Keywords: marketing, strategy, production, advertising, poultry.
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2 DESCRIPCION DEL PROYECTO

La situacion economica del pais obligd a buscar nuevas formas de realizar cambios
significativos en la economia familiar, mejorando las condiciones de vida y generar ingresos
para alcanzar un nuevo estatus. El desarrollo de la avicultura esta directamente relacionado con
el desarrollo las industrias y comercializacion interna, ademas fortalecié la demanda de
productos agricolas y avicolas locales y nacionales, consecuentemente contratar mas
trabajadores locales, compite con la calidad que se pretende alcanzar, mejorar la economia local
del canton La Mana. EIl proyecto de la investigacion tendrd como objetivo general, desarrollar
una estrategia de marketing para las empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de

pollos del Cantén La Man4, provincia de Cotopaxi.

Se establecieron objetivos especificos, en base a la efectividad de las estrategias de marketing
que se utilizaran para mejorar la produccion y comercializacion de pollos en el mercado del
canton, considerando la diversidad en temas de marketing como eje impulsor de la
comercializacién. Para ello se enfatizara en una investigacion bibliografica especializada de los
antecedentes con mayor relevancia, que serviran de sustento de la presente investigacion. Se
contara con la participacion activa de los propietarios de las empresas comercializadores de
pollo del canton La Mana, ademaés de los autores del presente proyecto, el mismo que luego de
la culminacion de la investigacion obtendran la Licenciatura en Comercio de la Universidad
Técnica de Cotopaxi, extension La Mana. Delimitando los participantes de la investigacion se
formulard como herramienta de levantamiento de datos un cuestionario en escala de Likert, que sera
aplicado por medio de una encuesta. A partir de los antecedentes y técnicas expuestas se determina
que la investigacion tendra un enfoque cuantitativo y tendra un método no experimental.

3 JUSTIFICACION

El marketing actualmente se ha convertido en la herramienta con mayor eficacia al momento
de comercializar un producto, bien o servicio, ademas de ser una herramienta de desarrollo y
provee de las estrategias necesarias en temas de publicidad, estudios de mercado y proporciona

el balance adecuado en relacion de ventas con sus potenciales competidores.

Las empresas dedicadas a la comercializacion de pollos en los Gltimos afios se ha incrementado

exponencialmente en comparacion de afios anteriores, debido a la pandemia su produccion a



nivel local se ha elevado y también por su valor nutricional para el ser humano, la produccion
de carne de pollo se ha incrementado significativamente, estas industrias estdn en manos de
organizaciones, que abarcan todo el proceso de produccion de la carne de pollo desde el

nacimiento hasta su formacion y destino, el cual es la venta para el consumo.

Considerando que le mercado local del cantdn La Mana es altamente competitivo, es
imprescindible adoptar nuevas estrategias de comercializacion. La investigacion que se
desarrollara en el presente proyecto pretende impulsar que las empresas comercializadoras de
pollo de la localidad incrementes sus ventas, a partir de la aplicacion de estrategias de
marketing, las mismas buscaran mejorar temas de ventas, distribucion, competitividad, imagen
y todas las vias de publicidad. Para ello se realizard una exhaustiva investigacion y estudio
enfocado a determinar las falencias existentes en la comercializacion de pollos por parte de las
empresas dedicadas a este tipo de actividad econdmica, donde se lograra apreciar cuéles son
sus debilidades y fortalezas en todas las areas comerciales, publicitarias, calidad del producto
y precios, para de esta manera conocer las areas especificas en las cuales se intervendra de
forma especifica. De esta manera se lograra establecer cuales serian las mejores estrategias de

marketing mas idoneas para desarrollar un crecimiento real como empresa.

Al finalizar la presente investigacion los beneficiarios directos serdn los propietarios de las
empresas comercializadoras de pollo, ademas de la ciudadania quienes son los consumidores
directos de este producto de primera necesidad, y se lograra de forma significativa una
economia equilibrada enmarcada en una competitividad en igualdad de condiciones para todos
los emprendedores.

4 BENEFICIARIOS DEL PROYECTO
4.1 Beneficiarios Directos
La presente investigacion de las “Estrategias de marketing para las empresas dedicadas a la

produccion y comercializacién de pollos del canton la Mana, afio 2020, tendrd como

beneficiarios a:

e Propietarios de las empresas

e Clientes de las empresas



4.2. Beneficiarios Indirectos
Los beneficiarios indirectos de la presente investigacion son:

e Habitantes del canton La Mana

¢ Entidades gubernamentales (SRI, Municipalidad)
5 EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

El mercado avicola mundial estd cambiando rapidamente y Brasil se encuentra en medio de
esta situacion incierta. (Gutiérrez, 2018), “Como resultado, el pais enfrentd el procesamiento
de investigacion de las operaciones carne débil y problemas comerciales relacionados, también

se ha enfrentado una huelga de camioneros a gran escala y muchas aves murieron”.

La conclusién es que los mercados avicolas mundiales estan bajo una presidén constante y
podrian volverse mas baratos. “La peste porcina africana (PPA) impulsard cada vez mas la
expansion del pollo en Asia en 2020 (Mulder, 2020). Si bien esto ha ayudado a cerrar la brecha
en el mercado de proteinas de la PPA afectado, también ha suscitado preocupaciones sobre la

crisis financiera.

El fuerte crecimiento de la produccion nacional y el aumento de las importaciones de empresas
avicolas y porcinas que invierten en cerdos han aumentado la oferta. Esto podria provocar un
cambio en los precios internos en 2020 (Mulder, 2020). La Asociacién de Productores
Pecuarios de la Sierra Central (ASOPEC) “ha sefialado que los principales problemas que
afectan al sector avicola en temas de produccion y comercializacion en el Ecuador, es la
sobreproduccion, el contrabando y costo de la materia prima para la crianza de aves”,
(Gutierrez, 2018). La falta de soluciones a la crisis ha llevado a los representantes de las
empresas avicolas nacionales a planificar, escuchar y plantear todos los temas relacionados con
este sector. “El presidente de (ASOPEC), Gary Mera calificéd de “muy dificil” el escenario para
las avicolas el afio pasado, segun manifesto, sus peticiones aun no han sido escuchadas por las
autoridades pertinentes. También, expresé que “Actualmente s6lo toman en cuenta al sector

industrial”.

Jorge Chévez presidente de la Asociacion de Fabricantes de Alimentos Avicolas y Balanceados

de Tungurahua, manifest6 que Ecuador se convirti6 en un pais caro para criar pollos,



provocando aumentos en el costo del producto final, precio que no puede competir con aves
que llegan desde Colombia o Perd, (Gutierrez, 2018). El representante de ASOPEC, Gary Mera,
menciond que a escala nacional se espera una respuesta inmediata por parte del Gobierno
Nacional para solucionar los inconvenientes que ha traido la sobreproduccion de aves,
(Gutierrez, 2018) “En Ecuador, se estima que el consumo per capita de carne de ave fluctia

entre 30 y 32 kilogramos al afio, siendo ésta la proteina de mayor consumo en este pais”

“Hay 1.819 granjas avicolas en Ecuador. La industria avicola tiene cerca de 32.000
oportunidades de empleo directo, 220.000 fuentes indirectas y cerca de 2.000 millones de
dolares al afio”, (LOpez Milan , 2020). Este aporte se traduce en el 16% del PIB agropecuario,
esto significa que el 2% de PIB total proviene de este rubro, (Dra. Diana Espin, Secretaria
General de CONAVE, Asociacion Ecuatoriana de Agricultores Saludables). “Més de la mitad
de la produccion avicola del pais se concentra en las provincias de Guayas (22%), Pichincha
(16%) y Santo Domingo de los Tsachilas (14%)”.

“La falta de soluciones a la crisis ha llevado a los representantes de las empresas avicolas
nacionales a planificar escuchar y plantear todos los temas relacionados con este sector”
(Romero L., 2017). Por el lado de la produccion, la excesiva oferta hace que los precios caigan
y la baja produccién hace que los precios suban. Este fendmeno est& temporal, pero no se sabe

cuanto tardard, ya sea por falta de produccién avicola o por su abundancia.

El sector avicola durante el afio 2020 se vio duramente afectado por la llegada repentina del
coronavirus, no solo provocando una emergencia sanitaria sin precedentes para el pais y el
mundo, Sino que a su paso genero un quebranto en la economia del pais a tal grado que muchas
empresas grandes y pequefias, este el caso de las que se dedican a la produccion y
comercializacién de pollos en el cantdén La Man4, a partir de los antecedentes manifestados, el
problemas fundamental de sector avicolas es la bajan en las ventas directas de pollos “en el
mercado local, ademas tiene como objetivo implementar estrategias de marketing para
promover significativamente la comercializacién de carne de pollo por parte de las empresas

que se dedican a esta actividad economica.” (Romero L. , 2017).

Catastro de empresas dedicadas a actividades avicolas del canton La Mana segln datos del SRI
hasta el afio 2020. Segun la figura legal reconocida por el SRI para cualquier actividad avicola

digase; cria, reproduccion y comercializacién en cualquier escala se la reconoce como:



(EXPLOTACION DE CRIADEROS DE POLLOS Y REPRODUCCION DE AVES DE
CORRAL, POLLOS Y GALLINAS (AVES DE LA ESPECIE GALLUS
DOMESTICUS)). Informacion extraida de las pagina oficial de Servicio de Rentas Internas
(SRI), “misma que detalla que hasta diciembre del afio 2020 existian un total de 40 empresas

legalmente constituidas segun catastro del SRI, con un estatus de “ACTIVO” en cuanto a sus

actividades comerciales” (SRI, 2020).

Tabla 1 Empresas Avicolas del canton La Mana

EMPRESAS AVICOLAS DEL CANTON LA MANA

LA MANA APERTURA SUSPENSION DEFINITIVA ACTIVO PASIVO

2019 4 1 3 1

2020 6 0 6 0

Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline
Fuente: (SRI, 2020)

Se logra constar que a pesar de la grave situacion que provoco la llegada de la pandemia del
covid 19 y su impacto nefasto a la economia local del cantén La Mang, en comparacion con el
afio 2019 segun la tabla 1, en el afio 2020 los ciudadanos adoptaron las actividades comerciales
en el area avicola como una fuente de ingresos monetarios para disminuir la grave crisis
econdémica. Considerando que se dio apertura a 6 empresas en el 2020, dos mas que el afio
anterior, es decir un 33,33% mas que afio anterior, y su inicio de actividades se concentrd en el
tercer trimestre del afio es decir en los meses de junio, julio y agosto, fueron 5 empresas

alcanzando un 83,33% de la totalidad.

Continuando con el andlisis del comportamiento de las empresas dedicadas a comercializacion
de pollo en el canton La Mana, se procedié a evaluar el comportamiento de las recaudaciones
tributarias, realizando un comparativo con datos del 2019 y 2020, para aproximar la realidad en
temas de recaudaciones fiscales, considerando que el afio 2019 fue relativamente méas estable
en temas comerciales, no obstante el 2020 fue totalmente contraproducente para todas las
actividades econdémicas en general debido al cese de actividades comerciales, en general el
confinamiento poblacional y la catastréfica emergencia sanitaria que se vive actualmente a nivel

nacional y mundial.



Grafico 1 Recaudaciones tributarias de actividades comerciales Avicolas
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Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline
Fuente: (SRI, 2021)

De acuerdo a los datos representados en el grafico 1, el comportamiento de las recaudaciones
tributarias de actividades relacionadas con la comercializacion de pollo en el cantdon La Man4,
durante los meses que conforman el segundo y tercer trimestre del afio 2020, las recaudaciones
tributarias decrecieron sustancialmente con relacion al afio anterior, esto se traduce en menos
produccion y comercializacion derivado de actividades avicolas como los en el comercio de
pollos, dicha disminucion se produjo principalmente por la escasa demanda de los
consumidores, acompafiado de las dificultades para la cria de las aves por la escases de
balanceado y demas insumos necesarios para la produccién de pollos, no obstante se avista una
mejoria considerable en el ultimo trimestre del 2020, especificamente en los meses de
noviembre y diciembre, esto debido a que las condiciones del mercado interno de la ciudad
mejoraron, existia mas demanda del producto, ademas existi6 mas disponibilidad de los

insumos necesarios para la produccion.



Tabla 2 Comparativo de recaudaciones tributarias

COMPARATIVO DE RECATDACIONES TREIBUTARIAS

MESES 2019 2020 PORCENTAJE
ENERO 26.569 106608 -16.04%
FEBRERO 75.070 75.865 1.05%
MARZO 43.286 51.492 6.23%
ABRIL 79.861 71.310 -10.71%%
MAYO 81.657 49 662 -39.18%
JUNIO 61.277 70.456 13.03%%
JULIO 79.813 G3.268 -20.73%%
AGOSTO 92.702 52.665 0.04%
SEPTIEMEBRE 73274 62. 784 -14.32%%
OCTUEBRE 63.420 56.950 -10.24%%
NOVIEMERE 58315 111.524 47 90%
DICIEMERE 74.963 112.238 33.21%
TOTAL 915.637 925220

Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline

Fuente: (SRI1, 2021)

El Servicio de Rentas Internas mantiene una base de datos de todas las recaudaciones
tributarias, mediante la cual la ciudadania puede apreciar el comportamiento de las
recaudaciones tributarias de cada cantén del pais, como se observa en la tabla 2, se logro
representar porcentualmente la fluctuacion de las recaudaciones realizando un comparativo con
el periodo fiscal anterior, es decir 2019 y 2020 respectivamente, como se constato en la grafica
anterior los ingresos se vieron mermados debido a la llegada de la pandemia del coronavirus,

provocando la debacle econdmica para la cual nadie estaba preparado, no obstante la economia

va mejorando paulatinamente dentro del mercado comercial del cantén La Mana

5.1 Planteamiento del problema

¢De qué manera inciden las estrategias de marketing en las empresas cuya actividad es la

produccion y comercializacion de pollos dentro del canton La Mana?




5.2 Delimitacion del objeto investigativo
Area: Comercializacion

Aspecto: Estrategias de marketing para mejorar la produccion y comercializacion de pollos en

el cantdn La Mana
Espacial: Empresas comercializadoras de pollo
Temporal: abril 2021 — junio 2021

6 OBJETIVOS

6.1 Objetivo general.

Desarrollar una estrategia de marketing para las empresas dedicadas a la produccion y

comercializacién de pollos del Cant6n La Mana4, afio 2020

6.1.1 Obijetivos especificos

e Determinar las estrategias de marketing que utilizan las empresas dedicadas a la
produccion y comercializacion de pollos en el Cantén La Mana.

e ldentificar las debilidades de las estrategias de marketing en temas de produccion y
comercializacion, de las empresas dedicas a la venta de pollo.

e Proponer una estrategia de marketing para mejorar la produccion y comercializacion en

el sector productor de pollos en el Canton La Mana.
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7 ACTIVIDADES Y SISTEMA DE TAREAS EN RELACION A LOS OBJETIVOS

PLANTEADOS

Tabla 3 Matriz de Objetivos

Objetivos Actividades Resultados de las Medios de
actividades verificacion

Determinar las estrategias de | » Estudio del | > Reconocer cuales | » Se evaluara la
marketing que utilizan las | mercado  dentro | son los puntos débilesy | situacion actual
empresas dedicadas a la | del canton La | fuertes dentro del | mediante la
produccién Mana mercado local | estructuracion de un
comercializacion de pollos | > Aplicacién de | mediante la | banco de preguntas
en el Cantén La Mana los instrumentos | informacién adquirida

de evaluacion
> Analisis de la

informacion

requerida
Identificar las debilidades de
las estrategias de marketing | » Estudio de | » indice de | > Se procesaran y
en temas de produccion y | mercado mediante | produccion de pollo en | enlizaran
comercializacion, de las | estrategias de | la localidad estadisticamente  la
empresas dedicas a la venta | marketing > Indicadores de la | informacién numérica
de pollo » Aplicacion de | oferta y demanda de | obtenida

los instrumentos | pollos

de evaluacion > Areas comerciales

prioritarias para

mejoramiento

Proponer una estrategia de
marketing para mejorar la
produccién y
comercializacion en el sector
productor de pollos en el
Cantdon La Mana.

» Disefio y
desarrollo de
propuestas

> Revision
bibliogréfica

> Evaluacién de
desempefio

» Plan de accion de
marketing
» Estructura de
estrategias

> Revision
metodologica de la
investigacion

> Resultados
obtenidos de la
aplicacion

Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline
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8 FUNDAMENTACION CIENTIFICO TECNICA

8.1 Antecedentes investigativos

La investigacion actual se basa en dos estudios previos sobre temas similares que se abordaran
desde diferentes perspectivas, con informacion importante que ayudara y guiara en la
construccion de criterios propios de estrategia de marketing para las empresas dedicadas a la

produccion y comercializacién de pollos del cantén La Mana, afio 2020.

Proyecto 1: “Estrategias de marketing para la produccion de las avicolas de la provincia

de Tungurahua”, (Herrera Gavilanes, 2020).

La empresa avicola ecuatoriana "El Placer" S.A, se dedica desde hace 21 afios a la produccion
y comercializacién de pollos y pollitas bb, gallinas en pie y pollos faenados, durante los cuales
ingresaron al negocio de la presentacion de sus productos hasta llegar a la etapa de crecimiento
empresarial. “Es importante para ellos dar pasos estratégicos para seguir desarrollando
productos en el mercado con éxito”, (Herrera Gavilanes, 2020).Por lo tanto, este proyecto de
investigacion se enfoca en realizar un estudio integral de las circunstancias internas y externas
de la empresa y ademas determinar las estrategias para incrementar las ventas de la empresa y
para los distribuidores que promocionan este producto. Por tanto, propuesta de la investigacién
revelan la identificacion y disefio de anuncios dirigidos a diversos usuarios a través de redes
sociales como Facebook, WhatsApp, Instagram y grupos de WhatsApp. Por otro lado, se
implementaran ofertas en la tienda de productos o en otros lugares. (Herrera Gavilanes, 2020),
“Estos servicios estan disenados para facilitar el movimiento y las ventas de productos como

esperan los propietarios y vendedores de la Empresa Avicola "El Placer" Ecuador S.A”.

Proyecto 2: “Estrategias de comercializacion en la avicola “San Francisco” para

incrementar las ventas” ( lzurieta Buenafio, 2016).

“Este proyecto de investigacion destaca la importancia del marketing al momento de disefiar la
estrategia de comercializacion dirigidas a la Avicola San Francisco con el objetivo de impulsar
de forma significativa las ventas y su participacion dentro del mercado” ( lzurieta Buenafio,
2016).
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Para recopilar datos de fuentes primarias y secundarias sobre necesidades y preferencias de los
consumidores, “se utilizd para el levantamiento de datos una encuesta acorde a las exigencias
de la investigacion dirigida a los clientes con mayor frecuencia, ademéas de los clientes

potenciales de la Avicola San Francisco” ( lzurieta Buenafio, 2016).

“Estos datos sirven como base para optimizar las soluciones basadas en el analisis de mercado
de las 4P, plaza, precio, promocion, producto, ya que proporcionan estrategias comerciales
precisas, como desbloquear el potencial de mercado al que pueden acceder los clientes” (
Izurieta Buenafio, 2016). Mejore su red y la imagen de su empresa. Esta estrategia tiene como
objetivo lograr altos estdndares comerciales, ofrecer productos saludables, originales y
mejorados a un precio asequible que satisfaga las necesidades de los consumidores. Categorias

fundamentales

Grafico 2 Categorias Fundamentales

Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline
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8.1.1 Marketing

8.1.1.1 Concepto

De manera similar segun lo manifiesta Coca en su investigacion, la palabra marketing a menudo
se combina, se confunde y tiene diferentes significados. “Para muchos es adecuado utilizarla
para ventas, publicidad y/o investigacion de mercado, para algunos es una buena estrategia para

llegar a los consumidores de forma masiva”, (Coca Carasila, 2009).

Hace mucho tiempo, en la era industrial, cuando la tecnologia era totalmente basica, el
marketing consistia en vender lo que la industria tenia para ofrecer a quienes querian comprarlo.
(Kotler & Kartajaya, 2012), “El objetivo era estandarizar todo para aplicar economias de escala
y reducir los costes de produccion al maximo, logrando asi que los productos pudieran venderse
a precios més baratos y fueran accesibles a un mayor nimero de compradores mercado”. El
propdsito es equilibrarlo todo, consumir menos recursos, reducir la inflacion, vender productos

a menor precio y proveer de lo necesario a los consumidores (Kotler & Kartajaya, 2012).
8.1.1.2 EIl marketing dentro de una empresa

El marketing se centra en decidir quiénes son sus clientes y, en su opinién, qué productos o
servicios pueden satisfacer sus necesidades. “Al investigar las percepciones de los mercados
que los principales objetivos y los factores que satisfacen sus necesidades y requisitos, puede
ayudar a definir la estrategia de su programa de marketing para mejorar su posicion empresarial
dentro del mercado local” (Estrada Realpe, Elidea Quifionez, Cifuentes Quifionez, & Ayovi
Caicedo , 2017).

En este sentido Hernandez proporciona su definicion, como filosofia, la finalidad del marketing
“tradicional” depende del éxito del equipo que analiza las necesidades y demandas de sus
clientes y les proporciona mas satisfaccion que sus competidores. (Hernandez Espallardo, 2001)
“A diferencia del sistema de produccion y ventas, este modelo de negocio se basa en el principio
de que el cliente esta en el centro de todas las actividades de la empresa, satisface las
necesidades de los clientes y crea el nombre orientacion al comprador”. Consistente a la
afirmacion del autor del articulo se puede determinar también que, “el propdsito del marketing

es la filosofia empresarial de que la satisfaccion del cliente es el objetivo de todas las
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comunidades empresariales activas y la base del éxito a largo plazo de la organizacion”

(Hernandez Espallardo, 2001).

8.1.1.3 Clasificacion del marketing

De acuerdo a las necesidades de la presente investigacion de clasifico el marketing de la

siguiente manera considerando los tipos mas importantes:

8.1.1.4 Marketing Mix

El objetivo de un emprendedor al administrar un negocio es encontrar productos y servicios que
aumenten la satisfaccion del comprador y beneficien a la empresa. Esta estructura esta disefiada
desde una perspectiva empresarial a través de una serie de cambios que la empresa puede
controlar (a menudo denominados integracion empresarial), (Pefialoza, 2005) 0 a su vez
“término en habla inglesa, marketing mix, a conocer: producto (product), distribucion
(distribution), comunicacion (comunication) y precio (price)”,. Segun Pefialoza, el marketing
mix establece que el servicio al cliente esta impulsado por la busqueda de valor que este
representa, el paquete de valor ofrecido incluye los beneficios de una oferta de valor agregado
que puede conducir a una ventaja competitiva. La conexion contiene el servicio como el quinto

componente del marketing mix (Pefialoza, 2005).

Martinez, Ruiz y Escriva, acotaron en obra literaria que; “El marketing mix es el conjunto de
herramientas que debe combinar la direccion de marketing para conseguir los objetivos
previstos, y se materializa en cuatro instrumentos: producto, precio, distribucion y

comunicacion” (Martinez Garcia, Ruiz Moya, & Escrivd Monzo, 2014).
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Grafico 3 Marketing Mix

Elaborado por: Chitalogro Diaz Carlos Esteban y Puente Gallo Roxanna Jacqueline

Producto; Para que un producto o servicio funcione de manera eficaz, debe ser en parte visible
y en parte invisible, o viceversa. Entonces, la esencia del producto es concreta. “Para funcionar
en el mercado, un producto necesita una parte intangible es decir del servicio. Ejemplo: al
comprar medicamentos para el dolor de cabeza, buscamos la tienda de comestibles o la farmacia
mas cercanas” (Vallejo Chavez, 2016). Al momento de la compra adquirimos un servicio y
facturamos un producto a nuestro favor, es por esta premisa que se acentda que un producto va

de la mano de un servicio.

Precio; “Los precios incluyen decisiones de costos y ganancias, listas de precios, descuentos,
rebajas y bonificaciones, créditos de clientes y mas. Esta es una herramienta flexible que se
puede ajustar de minimo a maximo” (Bolivar Ruano, 2009). Al establecer una politica de
precios, es importante tener en cuenta que es mas facil vender a un precio méas bajo que a un
precio mas alto porque el precio y las ganancias estan muy relacionados, pero cuanto mas alto

sea el precio, mas ganancias.

Distribucion; La logistica de un producto (que respalda algunas de las llamadas funciones

logisticas actuales. Especificamente, la distribucion en almacén de productos terminados al
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consumidor final) y la distribucién comercial son las mismas (ventas que implican una entrega

eficiente y un manejo constante del producto en el lugar) (Pérez & Pérez Martinez, 2006).

Comunicacion; En el entorno empresarial, las tendencias y los procesos de cambio se perciben
en todos los niveles. Esto tiene un impacto significativo en las areas de interés que deben
mantenerse para el éxito economico y social y la forma en que los diferentes grupos y sectores
se comunican con ellos. Los objetivos enumerados en el plan de negocios dependen
principalmente de una comunicacion efectiva entre todos los actores de la organizacion
(Cardozo Vale, 2007).

8.1.1.5 Marketing Estratégico

De acuerdo a los aportes de Best en su libro “La planificacion estratégica del mercado juega un
papel importante en la determinacion de la direccidén que debe tomar su empresa y en el logro
de los objetivos a largo plazo que radican fundamentalmente en el aumento de las ventas” (Best,
2007), los ingresos y la participacion de mercado. La estrategia de marketing es de naturaleza
tactica, pero es necesaria para lograr resultados a corto plazo en términos de crecimiento,
rentabilidad y posicién en el mercado proporcionado. La estrategia de marketing a largo plazo
establece la direccion de ejecucion, y el posicionamiento estratégico de mercado a corto plazo
le brinda las tacticas de marketing que necesita para avanzar hacia el logro de sus objetivos a
largo plazo (Best, 2007).

“Los itinerarios del Marketing Estratégico se basan en establecer objetivos a nivel de empresa,
analizar oportunidades, formular, implementar y controlar estrategias de marketing y gestionar
estrategias que se adapten al entorno empresarial” (Sukier, et al, 2018). El negocio cambia
constantemente en respuesta a la oferta y la demanda, ademas al valor excepcional generado

para el consumidor final.
8.1.1.6 Marketing Digital

Segun Bricio en su articulo, “El marketing digital actual utiliza una variedad de tecnologias que
permiten a las empresas desarrollar formas de comunicacion y disefiar modelos y estrategias
comerciales para aprovechar las oportunidades en los mercados globales que requieren

integracion” (Bricio Samaniego, 2018). Integracion de planes de marketing. Se ha convertido
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en una herramienta y un proceso eficaces para los negocios nacionales e internacionales. Para
ello, las empresas pueden segmentar sus mercados y conocer las redes sociales utilizadas en

cada pais.

La funcionalidad del marketing se extiende en diversas organizaciones y compaiiias, grandes,
medianas y pequefias. Casi todo el mundo utiliza el "marketing”, a veces sin saberlo o
haciéndolo de forma rudimentaria. “El marketing se ha integrado en la estrategia de las
empresas hasta formar parte indisoluble de su ADN, como organizaciones que compiten en el

mercado para ofrecer valor a sus clientes” (Andrade Yejas, 2016).

8.1.2 Estrategias de Marketing

8.1.2.1 Significado de estrategia

La forma en que una empresa logra sus objetivos, dependera de un plan grafico de navegacion
conocido como estrategia comercial. Para (Orellana Nirian, 2019) “Este es el momento en que
se puede determinar los plazos de accion de dichas estrategias y los pilares que la hacen
posible”. Para ello, es necesario establecer objetivos estratégicos, proporcionar indicadores para
la fase de seguimiento de la accion, propositos y responsables. Es muy importante tener claro
el propdsito de trabajar para la organizacion. Cuando se desarrolla un plan estratégico sin
satisfacer las necesidades reales de la organizacion, la tecnologia es importante antes de
considerar y disefiar una estrategia que no sera un tema estratégico y sera un tema de diagndstico
(Orellana Nirian, 2019).

8.1.2.2 Alcance de las estrategias de marketing para una empresa

Los planes estratégicos de marketing dentro de una empresa, por lo general tienen un impacto
anual considerando que los balances generales se los realiza al finalizar cada afio, no obstante,
existen excepciones en empresas con otras modalidades de trabajo, pero el principio es el
mismo. “Por ejemplo, si tienes mercaderia de temporada o tienes determinadas situaciones en
las que necesitas un nuevo plan que se adapte mejor a la situacion que se presenta” (Vega,

2015). Para ello se determinaron los siguientes aspectos importantes:

v Le brinda un plan detallado de todos los pasos que debe seguir para lograr sus objetivos.

v" Crear condiciones favorables para el control administrativo.
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Garantice decisiones comerciales basadas en el sistema.
Conecta diferentes grupos de trabajo construidos para lograr metas.
Proporcione una descripcion clara de la posicidn y la competencia de su empresa.

Reducir la inseguridad.

AN N NN

Puede crear un historial de trabajo cada afio para garantizar la coherencia del trabajo y

la optimizacion de la inversién, (Vega, 2015).

8.1.2.3 Importancia de las estrategias de marketing

Las permutaciones en el comportamiento del consumidor al comprar bienes o servicios han
tenido un impacto significativo en el negocio. A la luz de la emergencia sanitaria del pais, donde
muchas empresas han tenido que cerrar, esto ha tenido un impacto significativo en los ingresos
comerciales y la economia en general. (Jaramillo Luzuriaga & Hurtado Cuenca, 2021) “Por tal
motivo, el objetivo fue conocer la importancia de las estrategias de marketing en las empresas
en esta crisis a causa del coronavirus, el marketing es uno de los factores méas representativos

en el triunfo de una organizacion”

Segun la investigacion de Estrada, Elidea, Cifuentes y Ayovi, El Plan de Marketing, “es una
guia para la comercializacion que hara recorrer el camino necesario para rentabilizar los
productos y generar una imagen de estos y de la empresa. Es necesaria para las empresas, sin
distincion en tamafo, productos, servicios o filosofias” (Estrada, Elidea, Cifuentes, & Ayovi,
2017)

8.1.3 Las estrategias y sus caracteristicas principales

8.1.3.1 Estrategia de Competitividad

“La competitividad va mas alla de la productividad y un proceso enfocado a crear y fortalecer
la capacidad productiva y organizacional para afrontar bien los cambios del medio empresarial”

(Quero, 2008), brindando la sustentabilidad a largo plazo como condicion esencial para lograr

un alto nivel de desarrollo que transforme la ventaja comparativa en competitividad.
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8.1.3.2 Estrategia para los precios

Segtin Cordoba y Moreno “La incorporacion de buenas estrategias de precios es fundamental
en diversos negocios como método eficaz de programacion financiera. EI acceso a precios
"razonables" alcanza poseer un impacto significativo. Inclusive una pequefia mejora alcanza

grandes resultados” (Cordoba Segovia & Moreno Moncayo, 2017).
8.1.3.3 Estrategia para la distribucion

“Los consumidores de hoy son cada vez mas exigentes al decidir cuando, donde, qué y como
comprar. Por lo tanto, los fabricantes deben comprender una trazabilidad definida en los
sistemas de distribucion y las politicas sobre qué, cuando, donde y como hacerlo” (Salom Serna
& Sepulveda Calderdn, 2012). La evolucién de la estructura del canal proviene principalmente
de la especializacion de funciones distribuidas y no distribuidas en el sistema en el que se

especializa cada agente del canal (Salom Serna & Sepulveda Calderén, 2012).
8.1.3.4 Estrategia para las promociones

El componente especifico de promocion especial es comun a la mayoria de las definiciones
analizadas “las promociones de ventas, dentro del mix de comunicaciéon de la empresa,
consisten en ofrecer incentivos a corto plazo a los consumidores o a los miembros de un canal
de distribucion, persiguiendo incrementar la venta de un producto o servicio” ( Roman Coy,
2016). El principal contraste entre publicidad y promocion es que la segunda proporciona una
razon para comprar ahora, tratando de cambiar el comportamiento de compra de los
consumidores con el tiempo, a diferencia de otros componentes de la generacion de imagenes
( Roman Coy, 2016).

8.1.4 Produccién

8.1.4.1 Importancia de la produccion para una empresa

De acuerdo a los aportes de Borrero y sus colegas a través de la organizacion de produccion,
“la empresa puede aplicar las medidas, métodos y procedimientos necesarios para controlar el
proceso de la mejor manera posible y tratar de ajustarse para hacer la mayor cantidad de trabajo

en el sistema de produccion” (Borrero, Espin, & Hevia, 2014).
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Con la creciente necesidad de competitividad en las secciones comerciales de hoy, las
organizaciones deben analizar sus procesos para lograr una mejor calidad productiva, para
satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes. En el contexto de la globalizacion, la
competitividad de una empresa debe estar presente en los mercados nacionales e internacionales
para que pueda gestionar sus procesos productivos de manera mas eficaz y eficiente en términos

de finanzas, recursos humanos y recursos financieros (Sanchez, Ceballos, & Sanchez , 2015).

8.1.4.2 Tipos de produccién
8.1.4.2.1 Gran escala

La produccion en masa consume mucho mas capital y energia. Ademas de un alto indice de
energia mecanica y de trabajadores, también este tipo de produccion suele estar completamente
automatizados. “El bajo costo de mano de obra y alta velocidad de la produccion, aumenta las
ganancias, y el gasto total por unidad de producto es considerablemente reducido” (Andriws,
2012).

8.1.4.2.2 Mediana escala

Los avances tecnoldgicos son necesarios siempre que cambian las caracteristicas del producto
requeridas por el mercado. Una empresa exitosa invierte recursos con terceros, innovando para
crear nuevos productos o mejorar lo que ya existe. Lo mas importante es promocionar el

producto necesario a los consumidores. (Nair, 2007)

8.1.4.2.3 Pequenfa escala

Los pequefios productores son los principales inversores a pequefia escala. Su sistema de
produccion es complejo y dinamico. Para desarrollar politicas que apoyen efectivamente su
propia inversion, incluyen inversiones de otras instituciones como el sector pablico y privado,
algunas de las caracteristicas clave de la produccion a pequefia escala estan relacionadas con la
demanda inmediata, es necesario tener la idea de ser competitivos durante toda la produccion.
(Gitz, 2013) “Consideramos que una pequefia explotacion es administrada por una familia que
utiliza en su mayoria, o exclusivamente, mano de obra propia y que obtiene de dicho trabajo

una parte considerable, de sus ingresos, ya sea en especie o en dinero”.



21

8.1.4.2.4 Empresas avicolas

“El pollo es un alimento nutritivo porque aporta proteinas de alta calidad. Es la carne mas
consumida en Ecuador y es la preferida por los consumidores por su valor nutricional y bajo
precio en comparacion con la carne vacuna” (Penner, 2010). El destino de la produccion es
principalmente el mercado interno, pero el peso exportador ha comenzado a desarrollarse y el
mercado internacional tiene muchas condiciones necesarias, por lo que esta es una buena
oportunidad para promover y desarrollar productos nacionales. “Sin embargo, algunas
actividades aun deben ser realizadas de manera conjunta por los sectores publico y privado para

promover este tema” (Penner, 2010).

8.1.5 Comercializacién

8.1.5.1 Lacomercializacion

Se requiere marketing o comercializacidn para lanzar un producto por una organizacion. Desde
una perspectiva logistica, este proceso relne a actores, como los distribuidores, que combinan
la eficiencia del proceso con recursos que pueden aumentar o disminuir el costo de los bienes
vendidos. “Como resultado, el desarrollo requiere trabajar con intermediarios de bajo nivel para

garantizar una entrega oportuna y costos razonables” (Romero & Fuenmayor, 2014).

“La comercializacion de aves de corral se puede definir como varios servicios relacionados con
el movimiento de mercancias desde el punto de produccion al punto de consumo” (Rizo-
Mustelier, Villa-Tabares, Vuelta-Lorenzo, & VargasBatis , 2017). Por lo tanto, la
comercializacion de aves de corral consiste en una serie de actividades interrelacionadas en la
planificacion de la produccion, el faenamiento, el empacado, el transporte, el almacenamiento,
los productos avicolas y el procesamiento de alimentos. Con la misma distribucién y venta
(Rizo-Mustelier, Villa-Tabares, Vuelta-Lorenzo, & VargasBatis , 2017).

8.1.5.2 Ventajas

Los beneficios de la comercializacién se pueden ver en muchos grupos y mercados diferentes.
Puede encontrar que los grupos de avicultores pueden administrar los precios a los niveles
aprobados para la venta, planificar los precios para los presupuestos sociales y asegurarse de

que los precios sean competitivos con la competencia. Tienen la ventaja de poder limitarse a
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recursos preferenciales para ubicarlos donde sean mé&s necesarios, es méas eficiente y mas
necesario para obtener mayores ganancias para que puedan ser exportados y vendidos en

moneda extranjera, (Garcia Govea, Hernandez Mojica, & Samaniego Estrada, 2012).
8.1.5.3 Desventajas

La desventaja es que incluso no se satisface la demanda, los precios subiran y los costos de
produccion no se pueden recuperar. El precio es una condicion de la informacion del proceso y
la objetividad en el proceso de produccion. Otro inconveniente es que las ofertas se venden a
precios diferentes. La conclusion es que al identificar qué factores prevalecen en la
comercializacién de los productos que vende para la satisfaccion de cada consumidor, puede
determinar las fortalezas y debilidades en funcion del nivel de oferta y demanda. Pero después
de todo, el marketing todavia juega un papel importante en las actividades comerciales de todos

los comerciantes, (Garcia Govea, Hernandez Mojica, & Samaniego Estrada, 2012).

9 PREGUNTAS CIENTIFICAS

9.1 Preguntas cientificas

¢De qué manera se establecera el escenario actual de las estrategias de marketing de los

comerciantes de pollo dentro del mercado local del cantén La Mana?

Se pudo establecer el escenario o realidad de las estrategias de marketing que utilizaban las
empresas productoras y comercializadoras de pollos del canton La Mand, mediante la

aplicacion de una encuesta directa a los propietarios de la misma.

¢De qué forma las teorias recabadas acercadas de marketing ayudaran a incrementar la

comercializacion de pollo en el canton La Mana?

La revisién bibliogréafica y toda la informacion con la cual se trabaj6 durante la investigacion
proporciond la pauta para desarrollar un comparativo con la situacion real de las empresas y de

esta manera actuar directamente en las debilidades en temas de produccion y comercializacion.

¢ Como las estrategias de marketing ayudaran a optimar el volumen de comercializacion
y produccién de pollo en las empresas del canton La Mana dedicadas a esta actividad

econdmica?
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Para ello se elabor6 una propuesta cuya finalidad es brindar a los propietarios un “Plan de
estrategias de marketing digital para optimizar la comercializacién y de esta manera
incrementar la produccion en el sector productor de pollos en el Canton La Mana”, para

optimizar las actividades econdmicas y mejorar los ingresos de las empresas avicolas.

10 METODOLOGIAS

10.1 Metodologia empleada

Para aumentar la satisfaccion con la recopilacion de datos, se utilizaron los siguientes métodos

de investigacion.

10.1.1 Método tedrico

A través de este método, se manifestaron propiedades o relaciones con los objetos que no se
pueden avistar claramente e interpreta los eventos conceptualmente en datos empiricos sobre

estrategias de marketing recopiladas por empresas avicolas estatales.

10.1.2 Método deductivo

Los métodos de razonamiento basado en resultados fueron una parte fundamental de la presente
investigacion y de esta manera se lograron extraer conclusiones generales del proyecto en base
a los efectos logrados a través del andlisis de los fendmenos existentes. EI método deductivo
permitié al investigador guiarse de informacion comprobada, teniendo una idea mas clara de la
problematica en la investigacion, por medio de libros y tesis ayudando establecer el marco
tedrico acorde a las variables en estudio y la realizacion de los objetivos, basadas en la
informacion obtenida de encuestas, cuya informacién sustenta la propuesta de implementacion

de una estrategia de marketing efectivo.
10.1.3 Método sintético

Los métodos sintéticos analiticos identificaron de cerca las causas y los impactos de la
disminucion de los problemas del mercado avicola y su impacto en el desarrollo del comercio
y la competencia en los mercados estatales. Una posible forma de ejecutar una estrategia de

marketing utilizando La Mand y la solucién propuesta.
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10.1.4 Método analitico.

Mediante el método analitico se pudo conocer la problematica descomponiéndola por partes,
para que su estudio se eficaz y poder tomar dediciones enfocadas a solucionar toda y cada una
de las oportunidades que se presentaron durante el desarrollo de la investigacion y de esta
manera alcanzar los objetivos planteados, mejorando de esta manera la comercializacion de los

productores avicolas del cantén la Mana.

10.2 Tipo de Investigacion

10.2.1 Investigacion Bibliogréafica

La investigacion bibliografica fue una de las principales alternativas de este proyecto y, para
los propdsitos de este caso, la exploracion bibliografica estuvo destinada a ser una fuente
primaria de informacion para garantizar o respaldar la investigacion en la extensa gama de
estudios a nivel mundial en los que se sustenta la presente investigaciones. Cuando la literatura
cientifica es abundante y su crecimiento es exponencial. EI manejo de mdltiples indagaciones
de manera eficiente garantiza un panorama mas amplio de posibilidades al momento de tomas
decisiones para solucionar la probleméatica. La biblioteca virtual oficial de la UTC
(UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI), es una fuente valiosa de libros, revistas

cientificas y revistas académicas

10.2.2 Investigacion de Campo

Se utilizo este tipo de investigacion denominada de campo para obtener informacion relevante
a partir de versiones de los involucrados. Esto se debe a que es la Gnica forma de visitar el sitio
del evento o lugar de los hechos y contactar directamente a las personas involucradas en el
proyecto de investigacion. Se establecio recopilar informacion detalles de los propietarios de
los distribuidores de pollo con base en la evidencia encontrada en el presente caso investigativo,

para efecto de tomar decisiones correctas.

Contextualizando este concepto, el estudio reveld que se cont6 con la colaboracion continua de
los avicultores del canton La Mana quienes participaron del cuestionario a través de la
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investigacion de campo. Este tipo de investigacion proporciona los datos necesarios para sugerir

un campo de accién mas amplio relacionado con la tematica de estudio

10.2.3 Investigacién descriptiva

Podemos utilizar este estudio para prestar atencion a los detalles y determinar las caracteristicas
del tema de investigacion, ademas ayudara a desplegar un estudio general de la indagacion de
campo obtenida mediante la formulacidén de preguntas precisas y detalladas e informacion
adicional. La estrategia de marketing utilizada por estos comerciantes de pollo se basa en los
resultados de los propietarios que aplicaron la encuesta a través de una investigacion descriptiva

detallada, y una vez adquirida, la estrategia se explica y mejora con sugerencias alternativas.

Investigacion correlacional

Las investigaciones de correlacion se utilizaron necesariamente para conocer y explicar la
relacion entre una variable y otra. De hecho, se cree que este estudio sea confiable y creible es
obligatorio fundar unas relaciones estadisticas entre cada variable. Las mediciones se realizan
a través de una herramienta llamada SPSS Statistics, que recopila datos y los analizara para
determinar la fiabilidad del cuestionario y de la misma manera lo expondra a modo de resultado

para su interpretacion.

10.3 Técnica de investigacion

10.3.1 Encuesta

La encuesta tubo a 40 propietarios de empresas de comercializacion de pollo en el cantdn La
Mana, numero proporcionado por el catastro oficial de SRI, identificadas de entre todo el
universo de empresas de la localidad, para determinar a partir de los datos obtenidos el tipo de
estrategia de marketing que se empleard y las condiciones especificas de la empresa para lograr

los efectos requeridos.

Este nos permitio formular preguntas acordes al problema de la investigacién de las empresas
de produccién y comercializacion de pollos con la finalidad de proporcionar una estrategia de

marketing.
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10.3.2 Instrumento de investigacion

10.3.2.1 Cuestionario

Para la aplicacion de la encuesta se determing la utilizacién como instrumento de recoleccion
de datos un cuestionario de preguntas en escala de Likert, estructurado de acuerdo a la tematica,
para recopilar las impresiones de los propietarios de las empresas en relacion a la
comercializacion de pollos en el mercado interno del canton y de esta manera conocer que tipos
de estrategias de marketing se podran utilizar, el cuestionario esta definido por 18 preguntas,
véase en el (Anexo # 4).

10.3.2.2 Poblacion y Muestra

La poblacion de estudio estuvo definida por la totalidad de propietarios de las empresas
dedicadas a la comercializacion de pollo del canton La Mand, cuyo nimero asciende a 40
personas, por tal motivo no es necesario la aplicacion de una formula estadistica para la
obtencion de una muestra de trabajo, debido a que la cantidad es de caracter finito y
perfectamente manejable en términos numéricos para la aplicacion del estudio que se pretende

aplicar a dicho grupo para recopilar las impresiones de los encuestados.
10.4 Validacion del instrumento

Para el desarrollo de la presente investigacion se establecio la aplicacion de un instrumento de
recoleccion de datos, mismo que serd corregido y validado por los docentes facultados
proporcionados por la unidad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de
Cotopaxi Extension La Man4, solucionando las observaciones y cambios propuestos por los
mismos. Se llevé a cabo un plan estratégico de aplicacion para efectos de validacion sobre el
100% de la muestra total adquirida, con el fin de determinar las relaciones entre los elementos

gue componen el cuestionario.

Por lo tanto, se decidio utilizar el software estadistico SPSS Statistics, para determinar (el indice
alfa de Kronbach) cuyo resultado al indice fue 0.816. De la encuesta piloto aplicada a los
propietarios para determinar la factibilidad de las medidas de recopilacion de informacion.
Considerando que la calificacion o porcentaje permitido superior a 0.7 hasta 1, un valor por
debajo de este estdndar provocaria un indice bajo de confiabilidad del Alfa de Cronbach.
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11 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

11.1 Resultado de Encuestas dirigidas a los propietarios de las empresas productoras y

comercializadoras de pollo del cantén La Mana.

1. ¢Con qué frecuencia usted realiza promocion de ventas?

Tabla 4 ;Con qué frecuencia usted realiza promocion de ventas?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Nunca 2 22,5% 22.5% 22.5%
Raras Veces 23 $7.5% 57,5% 80,0%
A veces 6 15,0% 15,0% 95.0%
Frecuentemente 1 2.5% 2.5% 97.5%
Siempre 1 2,5% 2,5% 100,0%
Total 40 100,0% 100.0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 4 ;Con qué frecuencia usted realiza promocion de ventas?
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y analisis

Realizando una correcta interpretacion y analisis de la pregunta con relacién a la frecuencia que
los propietarios de realizan promocién de ventas, se logré determinar que los mismos no
realizan esta actividad de mucha importancia para la comercializacion dado que el 57% de ellos

manifestaron que raras veces realizan alguna promocion de ventas.
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2. ¢Ha utilizado publicidad en medios de comunicacion para promocionar su

producto?

Tabla 5 ¢Ha utilizado publicidad en medios de comunicacion para promocionar su producto?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 28 70.0% 70.0% 70.0%
Raras Veces 7 17.5% 17.5% 87.5%
Frecuentemente 3 7.5% 7.5% 95.0%
Sietupre 2 5.0% 5.0% 100.0%
Total 40 100.0%% 100,07

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 5 ¢Ha utilizado publicidad en medios de comunicacion para promocionar su producto?
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y analisis

Luego de tabular los datos de la pregunta planteada con relacion a que si los propietarios han

utilizado los medios de comunicacion para sus publicidades, se constato que el 70% de ellos

nunca has utilizado este tipo de publicidad para impulsar sus productos y tan solo el 2% utilizan

esa alternativa, connotandose una falencia en sus procesos de comerciales por parte de la gran

mayoria de los empresarios que se dedicas a la produccion y comercializacion de pollos dentro

del canton La Mana.
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3. ¢Considera usted que las empresas avicolas deben implementar ventas por redes

sociales?

Tabla 6 ¢Considera usted que las empresas avicolas deben implementar ventas por redes sociales?

Rango Frecuencia Parcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Nunca 3 7.5% 7.5% T 788
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 10.0%
A veces 4 10.0%, 10.0%, 20 0%,
Frecuentemente 17 42.5% 42 5% 62 5%
Siempre 15 37.5% 37 5% 100.0%
Total a0 100.0%, 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 6 ;Considera usted que las empresas avicolas deben implementar ventas por redes sociales?
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Fuente: Propietarios de las empresas
Interpretacion y analisis

Considerando las respuestas de los propietarios en cuanto a si consideran implementar sus
ventas a través de redes sociales como estrategia de comercializacion, de los cual el 37.5%
manifestaron que siempre estan de acuerdo con la iniciativa, ademas de ello el 42.5% también
acotaron que frecuentemente estarian dispuesto a vender por redes sociales, en resumen las
respuestas son favorables, y tan solo el 7% esta en contra de la alternativa, de esta manera se

fundamenta la importancia de las redes sociales al momento de comercializar un producto.



30

4. ¢Considera usted que al aplica estrategias de marketing mejorara su negocio?

Tabla 7 ;Considera usted que al aplica estrategias de marketing mejorara su negocio?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Nunca 8 20,0% 20,0% 20,0%
Raras Veces 2 5,0% 5,0% 25,0%
A veces 1 2,5% 2,5% 27,5%
Frecuentemente 7 17,5% 17,5% 45,0%
Siempre 22 55,0% 55,0% 100,0%
Total 40 100,0% 100,0%

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 7 ;Considera usted que al aplica estrategias de marketing mejoraré su negocio?
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Interpretacion y analisis

Segun la pregunta planteada correspondiente a si consideran aplicar estrategias de marketing
para mejorar sus negocios se obtuvieron en gran mayoria respuestas afirmativas el 55% de ellos
respondieron que siempre estarian dispuestos a aplicar las estrategias, el 17.5% manifestaron
que frecuentemente tomarian en cuanta es alternativa para mejorar, sin embargo hubieron
quienes estan en contra de dicha alternativa, el 20% de los propietarios manifestaron que nunca

utilizarian estrategias de marketing para mejorar su negocio o los productos que comercializan.
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5. ¢Estaria de acuerdo en realizar ventas directas con servicio a domicilio?

Tabla 8 ;Estaria de acuerdo en realizar ventas directas con servicio a domicilio?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulade
Nunca 5 12,5% 12.5% 12,5%
Raras Veces 3 7.5% 7.3% 20,0%
A veces 9 22.5% 22.5% 42.3%
Frecuentemente 1 2.5% 2.5% 45.0%
Siempre 22 35.0% 35.0% 100.0%
Total 40 100.0% 100.0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Graéfico 8 (Estaria de acuerdo en realizar ventas directas con servicio a domicilio?
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Interpretacion y analisis

Luego de la recoleccion de los datos de la encuesta de la pregunta aplicada relacionada a que la
disposicion de los propietarios para realizar ventas directas con entrega a domicilio, apreciando
una aceptacion considerable a la misma dado que el 55% de los participantes manifestaron que
siempre estarias de acuerdo con la alternativa, el 2.5% que frecuentemente, pero el 12.5% de
ellos que nunca realizarian ventas con entregas a domicilio, dado que las entregas a domicilio
se convirtié que una fuente de trabajo y comercializacion importante durante el estado de

emergencia por la pandemia del coronavirus.
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6. ¢Existe amabilidad y respeto al momento de dirigirse a sus empleados y clientela?

Tabla 9 ¢Existe amabilidad y respeto al momento de dirigirse a sus empleados y clientela?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
S . S _vilido acumulado
Nunca ! 17.5% 17,5% 17.5%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 20.0%
A veces a 10,0% 10,0% 30,0%
Frecuentemente 7 17,5% 17,5% 47,5%
Siempre 21 52,5% 52,5% 100,0%0
Total 40 100,0 100%_

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 9 (Existe amabilidad y respeto al momento de dirigirse a sus empleados y clientela?

LExivte smabilidad y rexpeto al momento de dirigicre & sus eemploados ¥ cliontela?
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y andlisis

Concluida la encuesta y procesado los datos de misma se logré evidencias que los propietario
en su gran mayoria procuran tratar con amabilidad y respeto a sus empleados y clientela, de los
cuales el 52.5% manifestaron que siempre estan de acuerdo con las cualidades expuestas, el
17.5% que frecuentemente mantienen ese tipo de relacién con empleados y clientes, el 10% que
a veces tienen ese comportamiento, también el 2.5% que raras veces toman esas actitudes, ya
para finalizar esta el 17.5% manifestaron que nunca se dirigen de esa manera con sus empleados
y clientela, contrastando ya que deberia ser fundamental el buen trato y amabilidad el trato con

sus semejantes en cualquier situacion de la vida diaria.
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7. ¢Las quejas de sus consumidores son atendidas y solucionadas oportunamente?

Tabla 10 ¢Las quejas de sus consumidores son atendidas y solucionadas oportunamente?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Nunca 9 22,5% 22,5% 22,5%
Raras Veces 8 20,0% 20,0% 42 5%
A veces 18 45,0% 45,0% 87,5%
Frecuentemente 2 5,0% 5,0% 92,5%
Siempre 3 7,5% 7,5% 100,0%
Total 40 100% 100,0%

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 10 ¢Las quejas de sus consumidores son atendidas y solucionadas oportunamente?

iLas quejas de sus conswmidores son atendidas y selucisnadas oportunamente?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas
Interpretacion y analisis

Se logré constatar que los propietarios de las empresas productoras y comercializadoras de
pollo del cantdn La Man4, al cuestionar con relacion a que si las quejas de sus consumidores
son solucionadas o atendidas oportunamente, cuyas respuestas son muy satisfactorias por que
tan solo el 7.5% dijeron que siempre lo hacen, el 5% que frecuentemente, no obstante el 45%
manifestaron que a veces, el 20% que raras veces y el 22.5% que nunca, denotando de esta
manera una gran falencia en cuanto a la aptitud y la manera de como tratan a sus clientes,

considerando que son el activo mas importante de cada una, sin demanda no hay oferta.
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8. ¢Sus vendedores dan a conocer las caracteristicas de los productos a la hora de la
venta?

Tabla 11 ;Sus vendedores dan a conocer las caracteristicas de los productos a la hora de la venta?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 20 50% 50% 50%
Raras Veces 1 3% 3% 53%
A veces 14 33% 35% 88%
Frecuentemente 10% 10% 98%
Siempre 1 3% 3% 100%
Total 40 100% 100%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 11 ¢Sus vendedores dan a conocer las caracteristicas de los productos a la hora de la venta?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas
Interpretacion y andlisis

Analizando la informacion recopilada de la pregunta en relacion si los vendedores o personal
encargada de las ventas dan a conocer de forma adecuada las caracteristicas de los productos
que posee la empresa a la hora de venderlos, obteniendo que el 50% de ellos manifestaron que
nunca lo hacen, el 3% que raras veces proporcionan dicha informacion, también el 35% de ellos
que a veces lo hacen al momento de vender, y tan solo el 10% y 3% que frecuentemente y
siempre respectivamente proporcionan las caracteristicas.
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9. ¢Le gustaria contar con estrategias de marketing que le permita promocionar sus

productos fuera de la ciudad?

Tabla 12 ;Le gustaria contar con estrategias de marketing que le permita promocionar sus productos fuera de la

ciudad?
Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 6 15,0% 15,0% 15,0%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 17.5%
A veces 1 2.5% 2.5% 20,0%
Frecuentemente 8 20.0% 20.0% 40.0%
Siempre 24 60,0% 60,0% 100.0%
Total 40 100,0% 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 12 ;Le gustaria contar con estrategias de marketing que le permita promocionar sus productos fuera de la

ciudad?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y analisis

De acuerdo a la informacidn obtenida de la pregunta planteada con relacion a si lo propietarios

les gustaria contar con estrategias de marketing que le permita promocionar sus productos fuera

de la ciudad, el 60% de los mismo acotaron que siempre estan de acuerdo en aplicar dichas

estrategias de marketing, seguido del 20% que frecuentemente aceptan tales estrategias, el 2.5%

que a veces, el 2.5% raras veces y finalmente un 15% manifestaron que nunca aplicarian esas

estrategias para promocionar sus productos fuera de la ciudad de La Mana



36

10. ¢Considera usted que la publicidad por medio de redes sociales ayudaria al

incremento de sus ventas?

Tabla 13 ;Considera usted que la publicidad por medio de redes sociales ayudaria al incremento de sus ventas?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 3 7.5% 7.5% 7.5%
Raras Veces 3 7.5% 7.5% 15.0%
A veces 4 10.0% 10.0% 25,0%
Frecuentemente 18 45,0% 45,0% 70.0%
Siempre 12 30.0% 30.0% 100,0%
Total 40 100.0% 100.0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 13 (Considera usted que la publicidad por medio de redes sociales ayudaria al incremento de sus
ventas?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas
Interpretacion y analisis

Los resultados de la pregunta en relacion a si los propietarios de la empresas productoras y
comercializadoras de pollo consideran que la publicidad por medio de redes sociales ayudaria
al incremento de sus ventas, ellos en un 30% consideran que siempre es buena la publicidad en
redes sociales, el 45% que frecuentemente es buena, demostrando de esta manera que los
propietarios de las empresas entienden el valor que representa el utilizar publicidad por medio
de redes sociales para incrementar sus ventas.
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11. ¢ Las avicolas ha promocionado sus productos en ferias que se han realizado dentro
del cant6n?

Tabla 14 ¢Las avicolas ha promocionado sus productos en ferias que se han realizado dentro del cantén?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 19 47,5% 47.,5% 47.5%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 50.0%
A veces 13 32.5% 32.5% 82.5%
Frecuentemente 1 2.5% 2.5% 85.0%
Siempre 6 15,0% 15,0% 100,0%
Total 40 100,0% 100.0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 14 ;Las avicolas ha promocionado sus productos en ferias que se han realizado dentro del cantén?

cLas avicelas ha promecienado sus productos en ferias que se han realizado dentro del canton?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas
Interpretacion y analisis

Luego de tabular la informacion obtenida de la aplicacion de la encuesta relacionada a la
pregunta a si los empresarios han promocionado sus productos en ferias que se han realizado
dentro del canton, en un 47.5% manifestaron que nunca han promocionado sus productos en
ferias dentro de la localidad, otro grupo con el 32.5% que a veces realizan sus ofertas en ferias
de la ciudad, de esta manera se puede establecer que existen falencias en cuanto a temas de

promocion estratégica, punto fundamental para el incremento constante de las ventas.
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12. ¢ Cuando realiza ventas a gran escala, cree usted que deben considerar mejorar

sus precios, con la finalidad de afianzar su clientela?

Tabla 15 ;Cuéndo realiza ventas a gran escala, cree usted que deben considerar mejorar sus precios, con la

finalidad de afianzar su clientela?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 5 12.5% 12.5% 12.5%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 15.0%
A veces 1 2.5% 2.5% 17.5%
Frecuentemente 8 20,0% 20,0% 37.5%
Siempre 25 62.5% 62 5% 100,0%
Total 40 100,0% 100.0%

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 15 ;Cuéando realiza ventas a gran escala, cree usted que deben considerar mejorar sus precios, con la

finalidad de afianzar su clientela?
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y analisis

Los datos arrojaron gque los propietarios de las empresas al realizar ventas a gran escala deben
considerar mejorara sus precios con la finalidad de afianzar a sus clientes, consideraron en un
62.5% que siempre estarian de acuerdo con la iniciativa de mejorar sus precios, el 20%
manifestaron que frecuentemente consideran la idea, el 2.5% que a veces, también el 2.5% raras
veces y por ultimo el 12.5% que nunca cambiarian sus precios con la finalidad de fidelizar a

sus clientes.
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13. ¢Piensa usted que su producto es de buena calidad para la comercializacién?

Tabla 16 ;Piensa usted que su producto es de buena calidad para la comercializacion?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Nunca 2 5,0% 5,0% 5,0%
Raras Veces 1 2,5% 2,5% 7,5%
Frecuentemente 10 25,0% 25,0% 32,5%
Siempre 27 67,5% 67,5% 100,0%
Total 40 100,0% 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 16 ;Piensa usted que su producto es de buena calidad para la comercializacion?

(Piensa usted que su producto es de buena calidad para Ia comerciabizacion?
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y andlisis

En relacion a la pregunta # 13, acerca de que si los propietarios piensan que sus productos son
de buena calidad los mismo manifestaron que en un 67.5% que siempre son de buena calidad,
25% dieron a conocer que frecuentemente sus productos son de buena calidad para ser
comercializados, considerando que la mercaderia o productos son la parte fundamental para
una empresa, por esta razdn deben ofrecer productos de satisfagan las necesidades de sus
clientes, alcanzando de esta manera competitividad en relacion a otras empresas dedicadas a la

misma actividad comercial.
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¢Los productos que ofrece la empresa satisfacen las necesidades de sus clientes?

Tabla 17 ;Los productos que ofrece la empresa satisfacen las necesidades de sus clientes?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 19 47.5% 47.5% 47.5%
Raras Veces 2 5,0% 3,0% 52.5%
A veces 9 22.5% 22.5% 73,00
Frecuentemente 1 2.3% 2.3% 77.53%
Stempre 9 22.5% 22.5% 100,0%
Total 40 100,0% 100,0%

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 17 ¢Los productos que ofrece la empresa satisfacen las necesidades de sus clientes?

iLos productos que ofrece la emprosa satisfacen las necesidades de sus clientes”
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Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y andlisis

Segun los datos obtenidos de la encuesta aplicada en relacién a que si los productos que
comercializa la empresa satisfacen las necesidades de todas las personas que los consumen, se
evidencio que existen criterios divididos y un poco desfavorables, ya que el 22.5% opinaron
que siempre quedan satisfechos los clientes, 2.5% que frecuentemente, el 22.5% que solo a
veces se sienten satisfechos los clientes, ademas el 5% manifestaron que raras veces y
finalmente de forma desfavorable el 47.5% concordaron que sus clientes nunca se sienten
complacidos con los productos que comercializan, o en otras palabras los pollo que

comercializan.
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14. ¢El precio de los productos que ofrece su empresa esta siempre de acuerdo al

mercado?

Tabla 18 ¢El precio de los productos que ofrece su empresa esta siempre de acuerdo al mercado?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 9 22.3% 22.3% 22.5%
Raras Veces 12 30,0% 30,0% 32,5%
A veces 10 25,0% 23,0% 77.5%
Frecuentemente 6 15,0% 15.0% 92,5%
Stempre 3 7.5% 7.5% 100.0%
Total 40 100,0% 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Gréfico 18 (El precio de los productos que ofrece su empresa esta siempre de acuerdo al mercado?
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Interpretacion y analisis

Luego de una correcta recopilacion y tabulacién de los datos obtenidos, se realizé un analisis

minucioso de la informacion se determind que los empresarios no manejan un tabla concreta de

precios en relacion al mercado en el cual se desempefian, considerando que el 22.5% de ellos

comunicaron gque nunca sus precios estan de acuerdo al mercado local, ademas el 30% acotaron

que raras veces sus productos mantienen un estandar de precios, ademas el 25% coincidieron

que a veces los hacen y tan solo el 7.5# que siempre mantienen los precios.
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15. ¢ Cuenta su empresa con las condiciones sanitarias minimas para la produccion de
pollos?

Tabla 19 ;Cuenta su empresa con las condiciones sanitarias minimas para la produccién de pollos?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado

Nunca 1 2.5% 2.5% 2.5%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 5.0%
A veces 12 30,0% 30.0% 35.0%
Frecuentemente 22 535,0% 35,0% 90,0%
Siempre 4 10.0% 10,0% 100.0%
Total 40 100.0% 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 19 ;Cuenta su empresa con las condiciones sanitarias minimas para la produccion de pollos?
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Realizado por: Autores

Interpretacion y analisis

Cuando se cuestioné a los propietarios acerca que si su empresa cumple con las condiciones
sanitarias minimas exigidas por la ley para la produccion de pollos dentro de la localidad, los
datos analizados dieron que el 10% siempre cumplen con las medidas sanitarias, seguidos el
55% acotaron que frecuentemente cumplen con las exigencias sanitarias de ley, el 30% de los
mismo a veces, de esta manera se puede evidenciar los esfuerzos de los propietarios de las

empresas para que las mismas con las condiciones minimas para operar sus funciones.
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16. ¢ Considera usted que mejorando los procesos de produccion podra alcanzar un

incremento en la comercializacion en el canton La Mana?

Tabla 20 ¢Considera usted que mejorando los procesos de produccion podra alcanzar un incremento en la
comercializacion en el cantén La Mana?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado
Nunca 3 7.5% T7.3% T7.5%
Raras Veces 1 2.5% 2.5% 10,0%
A veces 1 2.5% 2.5% 12,5%
Frecuentemente 1 2.5% 2.5% 15,0%
Siempre 34 85.0% 83.0% 100.0%
Total 40 100.0% 100.0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de

las empresas

Gréfico 20 ¢;Considera usted que mejorando los procesos de produccién podréa alcanzar un incremento en la
comercializacion en el canton La Mana?
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Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y andlisis

La encuesta arrojé datos importantes en cuanto a que si los propietarios de las empresas mejoran

sus procesos de produccion de pollos experimentarias un incremento en la comercializacion

dentro de la localidad, de forma casi unanime con el 85% de aceptacion manifestaron que

siempre considerarian mejorar sus procesos para experimentar incrementos en sus ventas de
pollos dentro del cantén La Mana.
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17. Para la produccion de pollo a mediana y gran escala ¢ Cuenta usted con el personal

adecuado para todo el proceso de produccién?

Tabla 21 Para la produccion de pollo a mediana y gran escala ¢Cuenta usted con el personal adecuado para todo
el proceso de produccién?

Rango Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
viilido acumulado
MNunca 9 22.5% 22.5% 22 5%
Raras Veces 3 7.5% 1.5% 30,0%%
A veces 14 35,0% 35,0% 65,0%
Frecuentemernte 7 17 5% 17 5% 82 504
Siempre 7 17,5% 17,5% 100,0%
Tatal 40 100 0% 100,0%

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

Grafico 21 Para la produccion de pollo a mediana y gran escala ¢Cuenta usted con el personal adecuado para todo
el proceso de produccion?

Para la produccion de pollo a mediana y gran escala jeuents usted con of personal adecuado para todo ol process de
produccian?
|
40|

Porcentaje

Hutica Paent Vecer A veces Frecuentementes Saetmpee

Realizado por: Autores
Fuente: Propietarios de las empresas

Interpretacion y andlisis

Al preguntar a los propietarios si contaban con el personal adecuado para produccion y
comercializacion de pollo a pequefia, mediana y gran escala hubo casi igualdad de criterios
dado que el 17.5% manifestaron que siempre cuentan con el personal adecuado, de la misma
manera el 17.5% manifestaron que frecuentemente, seguido el 35% que a veces cuentan con el
recurso humano adecuado para la produccion, el 7.5% coincidieron que raras veces y finalmente

el 22.5% que nunca cuentas con las personas necesarios para la produccion.
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1. Propuesta

Tema del proyecto: “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LAS EMPRESAS
DEDICADAS A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE POLLOS DEL
CANTON LA MANA, ANO 2020~

1.1. Titulo de la Propuesta

Plan de estrategias de marketing digital para optimizar la comercializacion y de esta manera

incrementar la produccion en el sector productor de pollos en el Canton La Mana.

1.2. Datos informativos

Tabla 22 Datos informativos

Beneficiarios Propietarios de las empresas avicolas del canton La Mana
Provincia Cotopaxi
Ciudad La Mana

Tiempo estimado 4 meses
Investigadores Chitalogro Diaz Carlos Esteban
Puente Gallo Roxanna Jacqueline

Realizado por: Autores

Fuente: Propietarios de las empresas

1.3. Objetivos
1.3.1. General

Impulsar la comercializacion y produccion a través de un plan de estrategias de marketing

digital aplicada al sector productor de pollos en el Canton La Mana
1.3.2. Especificos

» Mejorar la comercializacidn con sus clientes utilizando las estrategias de marketing

» Aplicar estratégicamente las redes sociales para mejorar las ventas directas de pollo
dentro de la ciudad.

» Estructurar publicidades de acuerdo a las necesidades prioritarias de las empresas

avicolas
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1.4. Andlisis de factibilidad

1.4.1. Factibilidad organizacional

Para ejecutar de forma correcta las estrategias de marketing en el area digital, los duefios y
empleados de las empresas avicolas deben de forma unanime aportar con sus habilidades y
destrezas como equipo para lograr los objetivos deseados, alcanzando asi ventas a una altura
competitiva dentro del mercado y lograr resultados reales en el corto plazo, ademas de
establecer una sostenibilidad estable y aumentar gradualmente sus capacidades para desarrollar

y ampliar las capacidades de la empresa.
1.4.2. Factibilidad economica

Para efectos de participar de la presente propuesta las empresas avicolas, cuyos propietarios
tienen la predisposicion de contar con los recursos y para disefiar y ejecutar estrategias de
marketing digital, entre dichos gastos cubrir costos administrativos, costos operativos, costos
de disefio y publicitarios, gestionado por los propietarios eficazmente para en la medida de lo
posible minimizar los gastos innecesarios, y de esta manera precautelar los recursos que cuentan

todos y cada uno de los empresarios que han colocado su atencion a la ejecucién de la propuesta.
1.4.3. Factibilidad sociocultural

Se priorizar eficazmente las necesidades de los clientes en funcion de la investigacion realizada
y establezca puntos de referencia para abordarlas con el fin de impactar positivamente a la
ciudadania y formar una imagen de satisfaccion del cliente. Ademas, dentro de este paquete de
servicios se fomentara la confianza, el respeto, la calidad y, sobre todo, la fidelidad de todos

aquellos que visitan una empresa de calidad.
1.5. Fundamentacion teorica

Se procederd a realizar una indagacion bibliografica que sustentara de forma eficaz la

estructuracion de la propuesta planteada.
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1.5.1. Plan de estrategias empresariales

El vocablo estrategia esta en boga. Durante los afios recientes, todas las operaciones de las
compafias y emprendedores se disfrazaron de estratégicas, incluyendo el posicionamiento
estratégico, la planificacion estratégica y las inversiones estratégicas. Las empresas mas pobres
tienen una gama completa de estrategias como innovacion, capital humano, marketing y
diversificacion (jestrategia!). Aparte del sobreuso de la palabra, ¢cuél es la particularidad del

concepto de estrategia? (Arce Burgoa, 2010).

“Alcanzar el punto decisivo gracias a la libertad de accion obtenida por una buena economia de

fuerzas. La lucha por la libertad de accion es la esencia de la estrategia” (Arce Burgoa, 2010).
1.5.2. Marketing

Una de las particularidades més ventajosas y significativas del marketing es como garantizar el
éxito y planificar el futuro de su negocio en funcion de su réplica a la demanda del mercado.
Nuestro éxito, se basa en un crecimiento y una evolucidn constantes, se basa principalmente en
nuestra capacidad para adaptarnos y anticiparnos a estos cambios. Necesitamos ser capaces de
entender como el mercado atravesara cambios y en el futuro y cobmo podemos establecer las

estrategias mas adecuadas para capitalizarlos. (Mufiiz Gonzalez, 2018)
1.5.3. Marketing digital

Hoy en dia, el marketing digital se ha convertido en un catalizador de procesos y un instrumento
poderoso para negocios nacionales e internacionales. Puede manejar una variedad de
tecnologias para crear tipos y tacticas comerciales para detectar oportunidades en el mercado
global. Para ello, las compafiias deben desarrollar canales informativos e integrar sus planes de
marketing. En este sentido, las empresas pueden fraccionar el mercado. Y, gente que domina
las redes sociales con mayor tendencia que se utilizan en cada pais.” (Bricio Samaniego, Calle

Mejia, & Zambrano Paladines, 2018).
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1.5.4. Importancia del marketing

El desafio mas significativo es dar uno la vuelta a la forma de pensar, de la misma manera es
de suma importancia mantener el tema del marketing en constante evolucién. De esta manera
se podra revise gque los objetivos y metas comerciales estén encaminados al éxito e identifique
areas u oportunidades dentro de los mercados internos. Si no se reforma de inmediato la manera
de observar el mercado y el mundo del comercio, las empresas estaran estancadas en un letargo

comercial y arriesgado su futuro empresarial (Valenzuela, 2018).

Hoy el panorama ha cambiado bastante y el mundo digital abre una gran oportunidad. Trae
consigo grandes beneficios, como las nuevas herramientas que ayudan en su crecimiento,
siendo estas los medios de comunicacion, el teléfono y la computadora, gracias a las paginas se
puede interactuar de forma facil y rapida, por ejemplo, el Facebook, Twitter o WhatsApp siendo
una gran oportunidad no solo para los empresarios sino para el cliente brindandole comodidad
de interaccién y comunicacion, (Pefialver, Herrera, LOpez, Duarte, & Rosado, 2018).

1.5.5. Redes sociales

Las RSD se han transformado en la tendencia mas prestigiosa en los medios de comunicacion
durante los ultimos afios. Permite y promueve el interactuar dentro de la colectividad, origina
creencias y emociones compartidas entre miembros, crea y mantiene redes sociales para las
personas, construye relaciones, comparte informacion, Brinda una nueva forma de crear, editar
y participar en contenidos, campos comerciales y movimiento social a través de Internet, (Uribe,
Rialp, & Llonch, 2013).

Las redes sociales en Internet se han convertido en una de las formas mas populares e
innovadoras de construir relaciones y colectividades virtuales. Su alcance y capacidad le
permitié al Marketing Digital ver el potencial para ingresar al mercado e implementar las

estrategias necesarias para encontrar oportunidades de negocios en este canal.

Nuevos negocios, asi mediante el uso de estas tecnologias de manera eficiente y responsable,
los usuarios de estas tecnologias pueden interactuar con la empresa responsable de crear una

serie de acciones para atraer propuestas de negocios. Y lo més importante comprar y vender de
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forma eficaz y directa revolucionando la manera de la comercializacion y negocios, (Miranda
Zavala & Cruz Estrada, 2016).

1.5.6. Paginas webs

A través de su sitio web, las empresas pueden llegar a su publico, un nimero indeterminado
personas, con el objetivo de educarlas, realizar promociones y vender sus productos o servicios
a través de tiendas virtuales, la facilitacion del pago de las compras, en definitiva, se ha tornado
en el nuevo orden de la comercializacion a nivel mundial, el desarrollo de todos los
intercambios de servicios que puedan tener lugar a través del internet. Para ellos, los
webmasters o los responsables de la creacidn, gestion y control de sitios web, deben desarrollar
las acciones necesarias para asegurar que la empresa tenga una fuerte presencia en Internet,
(Miguens, 2016).

1.6. Desarrollo de la propuesta
1.6.1. Diagnostico

Por lo tanto, como resultado de la investigacion, sera posible determinar de manera integra y
precisa que estrategia de marketing digital se aplicard, teniendo en cuenta los beneficios de los
duefios de las avicolas. Para las empresas analizadas, ademas de aplicar el espacio
propagandistico de las plataformas digitales (redes sociales, sitios web) como instrumento
técnico, optaron por pasar de un extremo a otro en la apariencia dentro y fuera de la empresa
con rotulos y areas adecuadas. Clientes. Estas medidas estan respaldadas por datos de una
encuesta a clientes de un negocio de pollos en La Mana. Porcentaje de las ventas de la empresa
en los mercados altamente competitivos de la ciudad. Ademas, crea la estructura adecuada para
profundizar la investigacion sobre este tema, convirtiéndolo en una herramienta para otras

iniciativas con el mismo negocio o tematica comercial.



1.6.2. Desarrollo

Tabla 23 Etapas de Desarrollo

Objetivos Politicas Indicadores Base Metas Acciones
Lograr un promedio

inmejorable de ventas Certificar la

Establecer las condiciones  utilizacion

necesarias para lograr responsable de los  Nivel y proporcion de las ventas de las 30% 90% Proyecto de
alcanzar los niveles de recursos e empresas avicolas del Canton La Mana investigacion
ventas esperados y de esta  informacion de la

forma dar consecucion a empresa

los objetivos planteados

Aplicar las estrategias de

marketing digital para

alcanzar un alto nivel Implementar las

competitivo estrategias de

Determinar objetivamente  marketing con un Nivel y proporcion de las ventas de las 3504 8506 Proyecto de

la utilizacion de las
estrategias de marketing
digital buscando
proporcionar un verdadero
desarrollo sustentable

alto nivel de
eficacia a un bajo
costo

empresas avicolas del Cantén La Mana

investigacion

Elaborado por: Autores de la investigacién
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1.6.3.

Estandar operativo

Tabla 24 Matriz de Estandar operativo

o1

Ventaja . .
e Estrategias Acciones Recursos Responsables
competitiva
Herramientas Tecnoldgicas
1. Creacidén de paginas en las redes sociales
Identificar las redes (Facebook, Twitter, Instagram) .
sociales con mas 2. Agregar la cartera de clientes a las redes * Propietaria y
acogida en el medio 3. Establecer la pauta de utilizacién de las Computador colaboradores de las
para lanzar las paginas Registro de clientes avicolas _
publicidades de 4. Definir el tipo de publicidad que se compartira . Investigadores
marketing digital del proyecto
Definir los 1. Creacion de las publicidades de acuerdo a las L
. p - . Propietaria y
Alcanzar un  contenidos de las politicas de las redes sociales
canzar u - o . Encuestas colaboradores de las
ivel 6ptimo de  Publicidades 2. Definir los contenidos y ofertas que se . .
nivel optimo de X . . o aplicadas avicolas
ventas considerando las publicaran en los espacios publicitarios Combutador . Investicadores
necesidades 3. Analizar los datos de las encuestas para P del provecto g
prioritarias de la priorizar los campos de accion inmediata proy
empresa
Considerar las 1. Analizar la informacion recabada de las
preferencias de los encuestas para establecer patrones de consumo o Propietaria 'y
clientes para lograr de los clientes colaboradores de las
satisfacer sus 2. De acuerdo a los habitos de los clientes Encuestas avicolas
necesidades y de esta implementar exhibiciones atractivas con los aplicadas . Investigadores
manera fidelizarlos productos méas vendidos del proyecto
3. Priorizar la atencion al cliente procurando o Clientes

satisfacer sus necesidades en el menor tiempo
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Imagen de la Empresa

Aplicar las
estrategias de
marketing
digital para
alcanzar un
alto nivel
competitivo

Instituir los
presupuestos para las
educaciones de
imagen y
remodelaciones

Realizar protocolos
de trabajos y
capacitacion a
propietario y
trabajadores

Disponer de un stock
renovado de
mercaderia para
llamar la atencion de
los clientes que
visiten las avicolas

Realizar un balance de gastos, cotizaciones
acordes al presupuesto de la empresa
Gestionar un plan de ahorro de recursos y
eliminar los gastos innecesarios

Definir las areas de la empresa que se cambiar
y remodelara el aspecto

Establecer los horarios de trabajo de los
colaboradores con sus respectivos descansos
Definir mecanismo de capacitacion a la
propietaria y empleados en temas de marketing
digital

Realizar evaluaciones periodicas de buenas
planticas laborales a fin de identificar posibles
falencias de desempefio

Establecer un control y registro del stock con
que cuenta la empresa en materia prima,
productos elaborados y equipos.

Establecer una linea de proveedores que
suplan las necesidades de la empresa con
productos calidad y precios accesibles
Fomentar niveles de altos de atencidn al cliente
mediante capacitaciones y retroalimentacion a
los colaboradores y propietaria.

Estados financieros
Plan de accién
Presupuesto

Evaluaciones
técnicas
Estatutos laborales

Kardex

Factura (compras)
Catélogo de
productos

Cartera de
proveedores
Capacitacion
continua

o Propietaria de
las avicolas
o Investigadores

del proyecto

o Propietaria y
colaboradores de las
avicolas

. Investigadores
del proyecto

o Propietaria y
colaboradores de las
avicolas

o Investigadores
del proyecto

o Proveedores

o Clientes

Elaborado por: Autores de la investigacion
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11.1.1 Etapa de disefio

11.1.1.1 Apertura de la pagina de Facebook

Los emprendedores de hoy utilizan Facebook a modo de herramienta de marketing y publicidad.
Esta pagina esta disefiada para ayudar a los compradores a encontrar informacion sobre nuevos
productos o promociones. Los usuarios comparten estas paginas promocionales con otros
clientes y, por lo tanto, en poco tiempo las publicidades se vuelven virales llegando de forma
rapida y directa a mas usuarios de la red, por esto se considera las paginas de Facebook como

la herramienta por excelencia para publicitar.

Tabla 25 Apertura de la pagina de Facebook
Estrategia # 1 Facebook
El usuario de Facebook contendrd datos sobre estrategias de
marketing para la comercializacion y produccion de pollos en
ciudad de La Mana. Esto le permite dar a conocer las primicias de
Descripciones la empresa, promover productos tratando de llegar a nuevos
clientes y promociones. En el mercado, puede utilizar chat en vivo
y videoconferencia y enviar y recibir documentos y fotos en
tiempo real como estrategia para captar posibles clientes.
Aumentar la atraccion de interesados, proponiéndose como base
un 25% de captacion mensual promocionandoles los productos de
los clientes de las avicolas dentro del canton y lugares aledafios
o Conectarse en todo momento e interactuar con la web y
sus usuarios, cambiar la naturaleza temporal y espacial de los
clientes, promocionando Yy mostrando nuevos productos
utilizando todas las herramientas que ofrece la plataforma.
o Intercambio de informacion con clientes, proveedores, y
competencia, mejorando significativamente los canales de
informacion directa
o Captacion de usuarios nuevos con la publicidad lanzada en
la pagina.
o Cree potentes herramientas de marketing gratuitas
disponible.
Tiempo Duracion estimada de 4 meses
Responsables Propietarios de la avicolas

Objetivos

Actividades

Elaborado por: Autores de la investigacion

Para captar la atencion de los usuarios es de suma importancia el disefio de la pagina de
Facebook, en funcion que sea atractiva para los usuarios, a mas de contener la informacion

necesaria, clara y legible para proporcional al usuario una experiencia satisfactoria
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Figura 1 Pagina de Facebook
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Elaborado por: Autores de la investigacion

Modelos publicitarios enmarcados como estrategias de marketing digital que poseera las

paginas de Facebook.

Figura 2 Modelo publicitario

0 0989584793
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Propietario
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Elaborado por: Autores de la investigacion
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Figura 3 Modelo publicitario
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Elaborado por: Autores de la investigacion

Figura 4 Modelo publicitario
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Elaborado por: Autores de la investigacion

11.1.1.2 Desarrollo de una pagina web como estrategia de marketing

Las péaginas Webs ofrecen muchos beneficios a las empresas como canal de comunicacion y
administracion de los recursos. Por un lado, la informacidn es accesible tanto para el remitente
como para el destinatario del desde cualquier lugar del planeta (técnicamente lo mas lejos
posible) en cualquier momento. Por otro lado, puede ahorrar costos adicionales por editar y

actualizar documentos existentes. Ademas, la Web se ha convertido en la fuente de informacion
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principal y confiable para los clientes y otras personas, y muchos usuarios tienen la capacidad
de obtener informacion de la Web antes de realizar una compra. Acceso mas facil de forma mas

activa y rapida para actualizar, (Marin Duefias, 2015).

Figura 5 Modelo publicitario
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Elaborado por: Autores de la investigacion

Tabla 26 Disefio de la pagina web

Estrategia # 2 Pagina Web

Descripciones El sitio web de los productores y comercializadores avicolas del
canton La Mana es un instrumento de Internet que contiene texto,
informacion audiovisual y se puede acceder a él a través de un
buscador de canales de venta.

Objetivos Distribuya eficazmente informacion agregada a clientes y cree
conciencia sobre granjas avicolas en La Mana.

Actividades e Puede proporcionar la indagaciéon agregada de manera
efectiva a clientes y educar a los empresarios avicolas del
canton

e Cree nuevas vias de comunicacion con clientes nuevos
informacion de escucha actualizada y precisa.
e Brindar datos necesarios directamente al cliente.
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Tiempo

Responsables

e La certificacion avicola en La Mana, llega a millones de
personas en todo el mundo, las 24horas del dia, los 365

dias del afo.
Duracién estimada de un afo

Propietarios de la avicolas

Elaborado por: Autores de la investigacion

Tabla 27 Disefio de la pagina web

L Tiempo estimado Namero de
Actividades . Responsables
Desde Hasta dias
Herramientas Tecnolégicas
# Propietaria v
Aleanzar un colaboradores de
) o , . las avicolas
nivel optimo de 01/08/2021 01/10/2021 60 . .
# Investigadores
ventas del proyecto
Imagen de la Empresa
Aplicar las
estrategias  de . . .
= # Propietaria ¥
marketine colaboradores de
las avicolas
digital para 02/10/2021 02/0/2021 60
# Investigadores
alcanzar un alto del proyecto
nivel
competitivo

Elaborado por: Autores de la investigacion
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1.7. Conclusiones y recomendaciones de la propuesta

1.7.1. Conclusiones

Dependiendo de las particularidades de la empresa, la investigacion sobre estrategias de
marketing digital proporciona herramientas efectivas para las insuficiencias de cada empresa
desde el punto de vista de la produccidn y el marketing, ademas de una buena gestion eficaz de
la cartera de clientes. Para la vigilancia de precios, también ofrece basicamente politicas de
comercializacién y planes publicitarios bien definidos con productos que ofertan.

Actualmente, muchas empresas productoras y comercializadoras avicolas en La Mana no
utilizan estrategias de marketing digital, por lo que no pueden vender sus productos y mejorar
su negocio Yy cubrir la mayor parte del mercado, debido a que no saben cémo hacerlo. Al no
aplicar estrategias de marketing, empresas siguen estando poco organizadas y creciendo lento

econdmicamente.

Por medio de la investigacion realizada, hemos encontrado que es transcendental emplear
estrategias de marketing para incrementar las ventas, retener clientes y mejorar la posicion de
la empresa en el mercado. Sector avicola en La Mané En este sentido, proponemos estrategias

basadas en el marketing digital a través de planes de accion.

1.7.2. Recomendaciones

Es importante proveer una correcta sociabilizacion de la propuesta a los propietarios en cuanto
a la aplicacion de las estrategias de marketing digital direccionandolas a sus clientes actuales y
potenciales a comprar. Esto competira una alta competitividad en un mercado siempre

cambiante y dindmico y destacaré las caracteristicas atractivas para sus clientes.

Instituir los lineamientos necesarios a aplicarse de forma imprescindible en cada una de las
empresas del sector avicola del canton La Mang, implementando las estrategias propuestas y

adaptarlas a sus debilidades comerciales.

Evaluar de forma periddica los resultados de la aplicacion de la propuesta por parte de los
propietarios, para medir su eficacia a corto y mediano plazo y realizar los ajustes necesarios

para su permanencia a largo plazo.
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12. Impacto

En esta seccidn de la investigacion se expondra el impacto que generd la investigacion de las
“estrategias de marketing para las empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de

pollos del canton La Mana, afio 2020”
12.1. Social

El presente proyecto centrara su investigacion en mejorar la produccion y comercializacién de
pollo, por parte de las empresas avicolas que se dedican a esta actividad, dotandoles de las
estrategias de marketing necesarias para fomentar un verdadero desarrollo de cada uno de ellos
en areas como; ventas, comercializacion, distribucion, precios, calidad del producto y atencién
al cliente, factores fundamentales que debe cultivar todo empresario para alcanzar sus objetivos,

no solo beneficiandose ellos sino toda la poblacion Lamanense.
12.2. Econdémico

Como impacto econémico de la investigacion se buscd garantizar el fortalecimiento de los
recursos economicos, materiales y de talento humano que poseen las empresas para la
produccion y comercializacion de pollos en el canton la Mana, ademas establecer altos
estandares de competitividad dentro del mercado local, enfatizando los esfuerzos de la
investigacion en proporcionar las estrategias de marketing que cumplan con los objetivos que

se plantearon.
12.3. Técnico

Para un correcto desarrollo de la investigacion se tomaron en cuenta herramientas eficaces
como el Software IBM SPSS Statistics, para establecer de forma exacta la fiabilidad del
instrumento median te Alfa de Cronbach, cuyo resultado fue satisfactorio, estableciendo la
vialidad del mismo y confirmando las variables de estudio del presente proyecto, ademas se
utilizé apoyo tecnoldgico como computadores para la elaboracién del proyecto, tabulacién de

encuestas, demas recursos utilizados durante la investigacion.



60

12 13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1. Conclusiones

Se concluye en primera instancia que los propietarios de las empresas carecen de
estrategias de comercializacidn, es por ello que es imperiosa la necesidad de determinar
las estrategias de marketing idoneas que proporcionen los mecanismos adecuados para
una correcta produccion comercializacion, en base a los resultados de las encuestas
realizadas a los propietarios de las empresas que participan de la investigacion.

Se constaté que la mayoria de los empresarios avicolas no poseen la informacion
necesaria en cuanto a las distintas estrategias de comercializacion que abarca a la
publicidad que necesitan para proporcionar un realce en cuanto a la imagen de la
empresa Yy dar a conocer sus productos y ofertas dentro y fuera del cantén La Mana.
Adicional se concluye que una de las principales debilidades que poseen una parte de
las empresas comercializadoras de pollos en el canton La Mana, radica
fundamentalmente en la competitividad desigual, en temas de precios, ya que este factor
puede provocar que algunas empresas alcancen una mayor demanda de sus productos y
en otros casos los escases de ventas derivadas de la falta de estrategias de
comercializacion.

Existe descoordinacion y falencias en un tema de suma importancia para cualquier
empresa 0 negocio, el cual radica en la atencion y servicio al cliente, dado que son el
activo mas importante de las empresas, considerando que sin clientes no habria ventas,
desde este punto radica la importancia que presentar una buena atencion y servicio al

cliente y procurando satisfacer sus necesidades.
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13.2. Recomendaciones

e Se recomienda en base a los datos obtenidos de la encuesta aplicada, desarrollar las
estrategias de marketing adecuadas que impulsen un verdadero desarrollo en cuanto a
la produccion y comercializacion de pollos, por parte de los empresarios del cantén La
Mana, enfocados a beneficiar tanto a los propietarios como a los clientes.

e Determinar las estrategias de marketing idoneas basados en los resultados que ayuden
a mejorar los procesos de produccion debido a las oportunidades halladas en la encuesta
aplicada, proporcionar los mecanismos de comercializacion que ayuden a mejorar los
precios en base a los estudios del mercado local para situar a las empresas en un estatus
competitivo con relacién a las demas empresas dedicadas a la misma labor.

e Empezando por definir los datos obtenidos de la investigacion aplicable a los usuarios
de laempresay analizarla en detalle, el sistema de gestion, pagos para agilizar el proceso
de venta para un mejor servicio. Es recomendable implementar la tecnologia para
mejorar los procesos con los clientes, proveedores, empleados, propietarios.

e Serecomienda que la pagina ya que es imperativo crear un sitio web para establecer la
relevancia necesaria y darle a su empresa una alta posicion. Este sitio web le permite
programar un catalogo de productos con los precios correspondientes. Este es un
articulo sobre una estrategia para mejorar las casas deportivas y los hogares de los

clientes.
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2. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 28 Cronograma de actividades

TIEMPO 2021
MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
ACTIVIDADES DESARROLLADAS 1123|4123/ 4|1]2| 3411|2341 23412 3|4
Revision del Proyecto de Titulacion I.

Revision del Proyecto de Titulacién 1.

Sustentacion del proyecto de titulacion |.

Correcciones del marco te6rico.

Revision de la definicion del problema

Recepcion de correcciones de la definicion del problema.
Revision del Fundamento tedrico; metodologia.

Recepcion de correcciones del Fundamento tedrico;
metodologia.

Revision de la validacion del instrumento: encuesta. Prueba
piloto.

Recepcidn de correcciones de validacion de los instrumentos
correcciones: encuesta.

Ingresos de Datos al Software SPSS 26, analisis del Indice de
Alfa de Cronbach. Aplicacion definitiva de los instrumentos.
Revision y proceso para ingresos de Datos al Software SPSS
26

Recepcion del Analisis y discusion de resultados

Aplicacién del modelo estadistico en el Software SPSS 26.
Planteamiento de conclusiones y recomendaciones

Disefio de la propuesta

Revision del informe final

Descanso académico

Recepcion de correcciones del informe final
Envio del informe final
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8. ANEXO 4 ENCUESTA APLICADA A LOS PRIPIETARIOS DE LAS AVICOLAS

' UNIVERSIDAD
. TECNICA DE
COTOPAX|

e

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI-EXTENSION “LA MANA”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS-CARRERA DE LICENCIATURA EN COMERCIO
PERIODO ACADEMICO: MAYO - OCTUBRE

CUESTIONARIO PARA ENCUESTAS DIRIGIDA LOS PROPIETARIOS DE LAS EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS DE POLLOS DEL CANTON LA MANA

TEMA DE INVESTIGACION: “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LAS EMPRESAS
DEDICADAS A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE POLLOS DEL
CANTON LA MANA, ANO 2020”

OBJETIVO: Realizar una encuesta para los propietarios y de esta manera determinar la estrategia de

marketing mas relevante para el mejoramiento de comercializacién de pollos en el cantén La Mana

COMPROMISO: El responsable de la aplicacion de la entrevista se compromete a guardar absoluta
discrecion de la informacién obtenida, por tal motivo solicitamos de la manera més comedida su

cooperacién y responda las siguientes preguntas de la manera mas veridica posible

INDICACIONES: Seleccione con una X, segln como creyere conveniente y con la mayor sinceridad,
tomando en cuenta la siguiente escala.

CRITERIOS DE CALIFICACION: Para cada uno de los atributos de la encuesta indique su Nivel de
Satisfaccion marcando con una X el grado de Importancia del atributo colocando un valor entre 1y 5 segiin

las escalas siguientes:

1 2 3 4 5
Nunca Raras Veces A veces Frecuentemente Siempre
GRADO DE
o SATISFACCION
N Preguntas

1 2 3 4 5

Variable: Estrategias de Marketing

1 ¢Con qué frecuencia usted realiza promocion de ventas?




¢Ha utilizado publicidad en medios de comunicacion para

2 .
promocionar su producto?

3 ;Considera usted que las empresas avicolas deben implementar
ventas por redes sociales?

4 ¢Considera usted que al aplica estrategias de marketing mejorara su
negocio?

5 ¢Estaria de acuerdo en realizar ventas directas con servicio a
domicilio?

6 ¢Existe amabilidad y respeto al momento de dirigirse a sus
empleados y clientela?

7 ¢Las quejas de sus consumidores son atendidas y solucionadas
oportunamente?

8 ¢Sus vendedores dan a conocer las caracteristicas de los productos
a la hora de la venta?

9 ¢Le gustaria contar con estrategias de marketing que le permita
promocionar sus productos fuera de la ciudad?

10 ¢Considera usted que la publicidad por medio de redes sociales
ayudaria al incremento de sus ventas?

1 ¢Las avicolas ha promocionado sus productos en ferias que se han
realizado dentro del canton?

Variable: Comercializacion y Produccion

¢Cuédndo realiza ventas a gran escala, cree usted que deben

12 | considerar mejorar sus precios, con la finalidad de afianzar su
clientela?

13 ¢Piensa usted que su producto es de buena calidad para la
comercializacion?

14 ¢Los productos que ofrece la empresa satisfacen las necesidades de
sus clientes?

15 ¢El precio de los productos que ofrece su empresa esta siempre de
acuerdo al mercado?

16 ¢Cuenta su empresa con las condiciones sanitarias minimas para la
produccion de pollos?
¢Considera usted que mejorando los procesos de produccién podra

17 alcanzar un incremento en la comercializacion en el cantdn La
Mana?

18 Para la produccién de pollo a mediana y gran escala ¢cuenta usted

con el personal adecuado para todo el proceso de produccion?

Gracias por su colaboracion.
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La, Man4, 15 de Julio del 2021

Ing. Cabrera Toscano Eduardo Fabricio, Mg.

Docente
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Presente

De mi consideracion:

Yo, Puente Gallo Roxanna Jacqueline con Cl. 1250169925 y Chitalogro Diaz Carlos
Esteban con Cl. 1207537067 nos dirigimos a usted de la manera mas comedida a fin de
solicitarle, nos ayude con la validacion de la encuesta en el formato adjunto, la cual sera
aplicada para la realizacion del proyecto de investigacion con el tema: “ESTRATEGIAS DE
MARKETING PARA LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE POLLOS DEL CANTON LA MANA, ANO 2020, Previo a la

obtencion del Titulo de licenciatura en comercio.

Por la gentil atencion sirva a dar a la presente, anticipo mi agradecimiento
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Puente Gallo Roxanna Jacqueline Chitalogro Diaz Carlos Esteban

Autora del proyecto Autor del proyecto
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