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RESUMEN

El presente proyecto esta dirigido a hacia la mejora e incremento de ventas de la
linea de productos lacticos de la empresa Dulac’s en el canton Naranjal. Debido a los
notables aumentos de venta cuando se realiza estrategias de activacion en los puntos
comerciales més importantes del sector se reconoce la necesidad de incrementar las
activaciones de marca en los principales comercios del sector. Dando a conocer
descuentos especiales para la activacion de marca y se fomentara por medio de
actividades la compra de los puntos principales especificos del Canton. En base al
conocimiento del mercado y a la notable experiencia que dispone la autora de la presente
tesina, se reconocer principalmente varias necesidades que serdn abordadas a su debido
tiempo. Los procesos investigativos enriquecen principalmente el conocimiento, ya que

por medio de la ciencia se encuentra la verdad.

Palabras claves: Activacion de marca.
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INTRODUCCION

En un mundo actual tan competitivo, las empresas estan cada dia aperturando mas
su mercado a diversos productos que lamentablemente no son del gusto de los
consumidores. Lamentablemente existe tanta cantidad de productos y las regulaciones de
los gobiernos no estan 100% enfocados a las personas y se aumenta el uso de colorantes,

endulzantes entre otros quimicos que resultan perjudicial para el cuerpo humano.

Otro de los factores de las personas principales es que las personas no saben
guardar una buena alimentacién, debido a que la vida y los productos se han encarecido
y que los productos naturales cada vez son mas caros prefieren consumir productos cada
vez mas baratos, pero estos productos no son saludables para las personas. Es aqui donde
las empresas comprometidas con el medio ambiente y con las personas deben girar sus
esfuerzos principalmente a elaborar productos saludables libres de sustancias que puedan
hacer dafio a las personas. Es por estos factores que principalmente para reducir el riesgo
de enfermedades por ejemplo de tipo coronarios, la diabetes o algunas otras inclusive
mortales se recomienda que todos deben seguir una dieta saludable libre de riesgos para

la salud.

Pero no solamente la alimentacion sera un factor importante para mejorar el estilo
de vida de las personas, la actividad fisica o el ejercicio también sera otro de los puntos
principales para combatir con el sobrepeso, ya que favorecera al desarrollo psicomotriz

de las personas, pelea contra el sobrepeso y prolonga y mejora el estilo de vida.

La salud no solamente seré un factor de riesgo para las personas de edad adulta,
sino también para los nifios, inclusive los expertos recomie3ndan la lactancia materna,
hay que estudios que dicen que las personas que consumieron leche materna resultan ser
mas brillantes que los que no consumieron, pero esto es solo en los primeros afios de vida.
La vida de un nifio continua y mientras va creciendo se recomienda el consumo de frutas,
verduras, ademas de la reduccion de la alimentacion a base de azUcar, sal en exceso y

grasas.



Es importante destacar que la leche y sus derivados segun la revista la vanguardia
ha disminuido su consumo en la ultima década en un veinte por ciento. La leche y sus
derivados vienen en muchas presentaciones ya que el mercado ha ido evolucionando en
todas sus formas, en algunos casos las personas no pueden consumirla ya que por diversas
situaciones de salud fisica no la toleran. Pero el mercado evolucioné y los productos van
evolucionando constantemente para llegar a los consumidores mas dificiles. Para The
American Academy Pediatrics los menores de un afio no pueden consumir leche de vaca
directa peor su exceso por su corta edad, pero hay muchas discrepancias al respecto por

lo que cada edad tiene una dieta especial.

Para muchos especialistas consumir lacteos es parte de una dieta completa por su
gran cantidad de nutrientes, ademas son alimentos que deben estar siempre o también
Ilamados basicos en la canasta de la familia, también existe la opinion de los vegetarianos
de los cuales no justifican que el consumo de estos alimentos pueda ser de ayuda, pero
también es cierto que hay investigaciones que arrojan los problemas de salud para las
personas vegetarianas ya que no complementan su alimentacion de una manera adecuada
ya gue contiene vitaminas esenciales como el calcio que ayuda al fortalecimiento de los
huesos, ademas de vitaminas como b2 y b12, estas vitaminas fortalecen el corazon y

disminuyen riesgos de infartos.

El yogurt es considerado una bebida complementaria, La OMS la recomienda en
nifios mayores a 6 y 8 meses. Segun (Moreno & Moreno, 2013)

“Los productos lacteos son la principal fuente de calcio en la dieta y contienen
una amplia variedad de micro y macronutrientes como vitamina A, &cido félico,
magnesio y zinc, para los cuales puede existir un alto porcentaje de la poblacién
que no llega a cubrir las ingestas recomendadas. Ademas, son una fuente
importante de proteinas y contienen una amplia variedad de acidos grasos, por lo
que su consumo podria tener un efecto beneficioso sobre el riesgo de padecer
ciertas enfermedades cronicas®?. De acuerdo con esto, en el presente capitulo se
hace una revision en cuanto a la evidencia cientifica existente en relacion con el
consumo de lacteos y el padecimiento de algunas enfermedades cronicas

seleccionadas por su alta prevalencia y/o elevada morbi-mortalidad.”



El grupo Improlac comprometido con la dieta balanceada de los nifios y adultos,
desarrollé una férmula equilibrada y rica en vitaminas para sus productos y a un precio
muy competitivo. Como principales estrategias de marketing principalmente se utiliza
marketing digital, y medios ATL, sin embargo, ninguna de estas estrategias resulta mas
rentables para la empresa que cuando realiza activaciones de marca ya que sus costos son
menores en comparacion con las otras estrategias y principalmente tienen un alcance

inmediato ya que ayudan a fomentar los puntos de ventas y al conocimiento de marca.

Debido a que el Canton Naranjal queda ubicado en la provincia del Guayas y esta
en crecimiento es muy atractivo como marca llegar a los diversos puntos con crecimiento
de poblacion. Naranjal s vuelve un cruce de rutas ya que esta cerca de Duran y el Triunfo,
ademas de la provincia de Azuay. Segun el censo del 2010 menciona que existe 70000
habitantes aproximadamente. La fuente principal de la economia del Cantén Naranjal
derivaen laagricultura, ya que tiene grandes extensiones de plantacion, tiene plantaciones
de arroz, café, banano ademas de ser muy variado en frutas, crias vacas y mantiene
caballos, la gente humilde se mantiene con la crianza de cerdos entre otros animales. Este
pueblo que cada dia se industrializa mas mantiene un pedido constante elevado de
productos lacteos, ya que son indispensables en su dieta diaria, es por esto por lo que

muchas empresas han ingresado muy ferozmente en el Cantdn y en sus alrededores.

La muy ilustre municipalidad de Naranjal estd preparando proyectos de
regeneracion en el sector centro, El desarrollo urbano continua por ejemplo los proyectos
de readecuacion de la linea de agua, la mejora de veredas y bordillos ademas desarrolla 'y
potencializa las zonas turisticas, fomenta el deporte para sus habitantes, trabaja
activamente en los problemas sociales y culturales, estd muy presente al didlogo. Fomenta
el desarrollo comercial con ordenanzas municipales que destacan por su orden y progreso.
Es por esto por lo que el centro de la ciudad creci6 en sobremanera y cada vez mas se
desarrolla con nuevos comercial en el sector sin embargo destacan mas algunos por su

tamano y por su orden de pedido.



Existen tiendas pequefias en el sector que por su pedido e infraestructura o zona
no dan el espacio o cumplen con el requisito de pedido para que puedan ser consideradas
en un plan de activacion sin embargo, en el sector destacan 5 comerciales que realizan
pedidos constantes y rinden un buen margen de ganancia constante, las cinco tiendas son
las mas grandes del sector como el Comisariato que es conocido nacionalmente y destaca
por ser el comercial de bastos més grande del sector, realiza pedidos constantes y altos,
adicional el comercial Pafiora que junto al comercial Olimpo, al comercial Adrianita, y
al comercial Don Angel ubicados en el centro en la calle Eugenio Espejo han crecido
bastamente en los ultimos 20 afios. Estos comercios crecen junto a la empresa y conforme
ellos ganan la empresa gana, es por esto que la empresa se centrard en estrategias
particularmente aplicadas al punto de venta.

La autora de la presente tesina trabaja constantemente en el sector y conoce por
experiencia la realidad del sector, y mediante las estrategias propuestas se pretende
principalmente fomentar las ventas en los puntos de ventas, ya que existe el comprador
compulsivo, el comprador visual y quinestésico. Mediante las presentes estrategias se
propone practicamente mejorar a cada uno de esto tipo de clientes. A los clientes auditivos
que son lo que escuchan mediante la promocion de la impulsion, creando cronogramas y
presupuestos acordes, para poder mejorar la calidad de venta en los puntos. Al desarrollar
estrategias BTL. La activacion de marca forma parte de BTL, y tiene como principal
objetivo inmediato fomentar la compra en los puntos de venta disefiados especialmente

para que el consumidor llegue al punto de una manera divertida.

Principalmente no se quiere llegar a un mercado masivo, principalmente es para
segmentos de mercado que ya se sabe y se conoce, siempre se potencializa mediante la
creatividad de las personas, se busca mejorar ademas de persuadir a las personas en el
punto, ya gque se pretende deslumbrarlos con la creatividad de las estrategias. Se pretende
aprovechar los espacios en los puntos de ventas de los comercios, ser innovadores,
manejar un especio y fuerza en las estrategias. Es un conjunto de una organizacion, se
necesita de stands, se usa grafismo, gamas de colores, adicional la empresa brindara un

25% de descuento a los comercios es decir les favorecera ya que veran un mayor indice



de ganancia para que sus comercios puedan tener una mayor venta. La empresa cree en

el principio de ganar y ganar ya
Problema

¢Como por medio de estrategias de activacion incrementar las ventas y el

reconocimiento de marca?
Objetivo

Proponer activaciones de marca de la linea de lacteos de la empresa Dulac s en el

Canton Naranjal

El tipo de objetivo es integrador ya que propone la solucion a una problematica antes

mencionada.
Capitulo 1.

El capitulo uno principalmente revisa los marcos principales de la investigacion.
Por ejemplo, se empieza con un marco histérico, se analiza los principales hechos
historicos que son conocidos para todos, se elabora un marco tedrico para conocer que
son las activaciones de marca, adicionalmente se evallUa en la parte legales, si es valido

el proyecto de investigacion.
Capitulo 2.

El capitulo dos estd compuestas por la metodologia de la investigacion, como por
ejemplo los tipos de estudio que se manejaron, ademas la fuente de informacion las
observaciones, encuestas, y entrevistas de los profesionales en el sector que hicieron

recomendaciones para el desarrollo de las estrategias propuestas.
Capitulo 3.

En el capitulo tres basicamente se trata de la propuesta en general, el cronograma
de aplicacion, de trabajo, el presupuesto, un diagnostico del producto en el sector, y las

estrategias de todo lo que se va a realizar en la empresa.



Capitulo 1. Fundamentacion
1.1. Marco Historico

1.1.1. Historia de las estrategias de activacion de marca

La activacién de marca de marca es vital en el crecimiento de la empresa. La
historia comenta muchas de las empresas que han practica e inclusive han sido pionero
en la activacion de marca. La empresa Chupa-chups realizé un convenio con Salvador
Dali para el redisefio de su logotipo. Ya que se pudo percatar que al momento de envolver
el chupete se perdia el logo se lo disefio encima del mismo para que las personas puedan

divisarlo con facilidad.

La empresa Chupa-chups diviso que las personas no iban a un centro de abastos a
comprar un chupete, por lo que crearon sus propios estantes y los ubicaron cerca de los
puntos de cobro para que el nifio lo pueda divisar, y obtuvo inmediatamente un éxito
considerable. Es entonces que las marcas comenzaron a realizar diferentes puntos en la

activacion de marca.

Las estrategias Btl aparecen con fuerza para segmentar el mercado y aprovechar
los recursos de estos, en el Ecuador las grandes marcas como Pilsener, Inacake, Unilever
Andina y todas sus marcas utilizan las mismas. No es dificil ver en los peajes en los
feriados ver muchas marcas exponiendo la suya para intentar sobresalir realizando
camparias de activacion de marca. Una de las campafias mas recordadas fue la de Nescafé
en los puntos de la ciudad de Guayaquil. Ademas de la marca Axe que realizaba grandes

activaciones que terminaban en fiestas exclusivas

1.1.2. Breve Historia de la empresa Dulacs

La empresa Inprolac-Ecuador nace en 1990 del Sr. Eduardo Cadena Fuertes en
Cayambe. Fue una compafiia artesanal ya que no el tubo facil, pero desde sus inicios, pero
siempre estuvo luchando, en el 2014 ya fue catalogada como una gran empresa en el
mercado. ¢Qué le ayudd a lograr el éxito? El trabajo fue arduo y a diario se trabajaba con

procesos administrativos y de mejora continua.



La empresa se dedica principalmente a la elaboracion y comercializacion de productos
derivados de la leche como la elaboracion de quesos, postres de leche, ademas de que
debido a la alta demanda a incursionado en otros productos como la gelatina. La cobertura
alcanza un nivel nacional ademas de llegar a todas las panificadoras de Quito, cubren
canales institucionales y periferia a nivel nacional. Tiene sus oficinas en Cayambe, en

Quito y en la Ciudad de Guayaquil desde donde alcanzan un alto nimero de cobertura

Los procesos son complejos desde la recoleccidn de pedidos, gestion de inventarios,
ventas, financieros, exportables y administrativas la empresa esta en constante mejora ya

que su gestion es fomentada por un equipo humano altamente calificado.

Uno de los cambios de la compafiia por lo cual mejoré mucho es la disponibilidad de
la informacién a nivel de las oficinas y planta, en otras palabras la informacion es
otorgada a los colaboradores; cada ejecutivo y funcionario esta informado ya que existe
un equipo involucrado, por que es informacion depurada y confiable, pero tener la
informacidn no garantiza el éxito, pero si que la compafiia en tiempo real tome decisiones
importantes de negocios, como la gestion de inventarios y hacer buenos negocios con
cadenas y otras entidades. El tiempo es muy importante ya que el tiempo es siempre corto.
Uno de los factores diferenciados que hacen a la empresa es la venta utiliza sistemas como

EXXIS que ayud6 mucho a sus procesos.

Sin embargo, en el Cantdn Naranjal se necesita de apoyo en ventas, por ejemplo, BTL
que siempre va muy bien ya que la competencia siempre se encuentra presente en el

sector.



1.2.Marco Tebrico
1.2.1. Estrategias BTL

El marketing es la ciencia general que estudia el comportamiento del consumidor
con el fin de sintetizar y crear productos y servicios, y dentro de las estrategias
principalmente que se van a realizar esté las que sectorizan las personas. A lo largo del
tiempo el concepto ha ido creciendo en cuanto a fundamentacion tedrico y se ha ido

moldeando.
Segun (Pereira, 2007)describe que:

BTL (Below The Line) es reconocida como la promocion que utiliza medios o
canales diferentes a los medios masivos. Es una fina linea divisoria la que divide
los medios masivos, de los medios directos. Tan fina es esa linea que ha dado
lugar a muchas y variadas interpretaciones. “Lo que persigue el BTL” es llegar
con mensajes personalizados al receptor de los mismos. El objetivo es crear una
relacion personalizada y directa en el receptor del mensaje, que no pueden darlo
los frios medios tradicionales.

De acuerdo con el autor antes mencionado las estrategias BTL son importantes para
ingresar a los medios directos y asi poder enviar un mensaje claro a los consumidores y

clientes.

Para (BONELLO, 2009) que formula nuevos conceptos de estrategia y precursos

en Latinoamérica de menciona que:

A partir de esto, los niveles de confianza de los individuos ante un mensaje son
cada vez menor y en respuesta, los anunciantes deben buscar la forma mas
adecuada de llamar la atencion y asi generar un vinculo de lealtad y fidelidad hacia

una marca especifica.

Dentro de estos nuevos criterios de estrategia aparece el BTL, como algo

innovador dentro del fortalecimiento de los puntos de ventas.
(RAMIREZ, 2009) Sefiala que:

Below The Line, significa “bajo la linea”; y se le porque era la forma de hacer
publicidad superando las restricciones de ley en categorias como cigarrillos y

licores, las cuales comenzaron hace mas de 40 afios en Europa, y en Inglaterra

8



especialmente que pusieron barreras para pautar en el horario diurno, en medios

como la television.

De acuerdo con el autor es una estrategia, llena de tacticas y técnicas no masivas,
es decir no pretenden alcanzar a toda una ciudad, pero si a diversas zonas mas pequefias.
Se centra en zonas especificas, mediante su proposito cumple objetivos bien trazados, y

logra mediante bajos presupuestos captar un mercado especifico.

Es trabajo de los profesionales lograr un ambiente lleno de estrategias que vayan
de acorde con las nuevas necesidades de los mercados cambiantes. Las estrategias estan

ahi sin embargo son aquellos profesionales los que tienen que hacer crecer la empresa.

Para (ESPEJO, 2011) “Los profesionales dentro de la industria de la
comunicacion, llamense mercadologias, comunicadores corporativos, publicistas,
redactores, centran su carrera en el desarrollo de procesos y actividades que sumadas es

igual a lo que se conoce como marca. La marca es un signo de pro piedad personal.

Sin embargo, (Gutiérrez, 2014) manifiesta que:

ElI BTL son las nuevas técnicas de comunicacion de un producto mediante medios
no tradicionales, se utilizan para promocionar un producto servicio, de manera
sorpresiva, impactando a un publico determinado en diferentes espacios publicos.
Su efectividad y viralizacidn es inmediata siempre y cuando esté llevado a cabo
dentro de una estrategia. Es por eso el BTL esta generando tanto 0 mas negocios

que la publicidad tradicional.

Conforme a lo dicho por Gutiérrez, las estrategias BTL impresionan a las personas
generando una efectividad en las empresas. Se puede decir que la publicidad BTL esta
dando una eficacia en las empresas que quieren reactivar su marca para captar mas
clientes y lograr fidelizar al pablico, creando estrategias publicitarias de una manera

extraordinaria en diferentes lugares o puntos de ventas potenciales.

Para (Malacara, 2015), las activaciones de marca son una disciplina Below The Line
que se caracterizan por lograr una interaccion con el consumidor, de tal forma que éste

viva una experiencia Unica que lo haga recordar la marca.



Las estrategias BTL son medios por el cual se cumplen los objetivos trazados por las
organizaciones para el desarrollo de bienes y servicios, que estan en responsabilidad de
los profesionales del marketing, es decir una estrategia BTL no va a funcionar por si sola
sin la guia de un estratega que sepa como actuar, ademas bajo la consideracion de la
autora de la tesina se entiende que el mercado cambia, es por esto que el BTL debe ser

innovador y creativo, debe ser alcanzable, debe de ser bien formulado.

1.2.2. Activacion de marca

Las activaciones de marca son estrategias que forman parte del BTL, es decir para
conocer las activaciones de marca primero como en el inciso anterior se estudio el BTL
que deriva a la activacion. En la actualidad en el Ecuador se desarrolla mucho este tipo

de estrategias ya que maximizan el impacto generado al producto.

“Las activaciones de marca son muy conocidas como estrategias de Marketing no
masivas que se sitlan en lugares inesperados usualmente como puntos de venta o en
eventos de lanzamiento, dirigidas a segmentos especificos que se combinan con otras
acciones BTL, a fin de potenciar la sensacion, emocion y sorpresa de quien las vive.”
(FERRELL, 2009)

Definitivamente la activacion de marca no llega a grandes masas, pero si dirige los
esfuerzos a los puntos de venta, es en los mismo donde el consumidor conoce realmente
la realidad y donde en cuestiones de segundos se puede cambiar, el consumidor cambiar

y €n €s0s momentos se puede alterar su compra.

La manera de comprar de los consumidores cambia constantemente. Para una
empresa, es realmente dificil hacer que la gente recuerde su marca, considerando la
inmensa cantidad de marcas que existen y los miles de impactos publicitarios que los
potenciales consumidores reciben en un dia. Por ello, resulta imprescindible la
actividad promocional por medios que lleven al cliente a tener una conexién directa
con el producto y con la marca como parte de su cotidianidad (Ledn & Hernandez,
2017, pag. 117).

Es por estos motivos que los consumidores se han vuelto mucho menos
manipulables, el consumidor promedio averigua antes de realizar una compra, la

dindmica cambia, la vida cotidiana se vuelve mucho maés.
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La dindmica comercial se enfrenta a grandes cambios en el comportamiento de
compra del consumidor, que dia a dia debe tomar decisiones ante una gama de
posibilidades de productos que satisfagan sus deseos y necesidades, ya no hay
productos Unicos, la variedad en mezclas y lineas de productos que ofrecen las
empresas para un target es abrumadora, aunado a una saturacion de publicidad en los
medios, tanto tradicionales como digitales, por lo que la actividad promocional para
comunicar los beneficios especificos de un producto se vuelva compleja (Leon &
Hernandez, 2017, pag. 118).

Hoy en dia ya no se habla inclusive de competencias, se habla de hipercompetencias,
es decir que lejos estd la competencia de dos miembros del sector, las multinacionales
cambian y se encojen a tal punto de cubrir los pequefios espacios que antes no llegaban,

esto quiere decir que la empresa quiere evolucionar, quiere crecer a un rumbo vertiginoso.

En las activaciones de marca el factor fundamental a tener en cuenta es la
interaccion con el consumidor. Las activaciones de marca pueden ser vistas como
una disciplina que se caracteriza por lograr una interaccion con el consumidor, de
tal forma que éste viva una experiencia unica que lo haga recordar la marca (Rojas
& Morales, 2018).

Las estrategias de activacion de marca forman parte de las estrategias BTL que son
muy importantes, La activacion de marca para la autora de la presente tesina son
fundamentales ya que se elimina los altos presupuestos, pero se sectoriza los productos.
Entre los grandes ejemplos que se pueden mencionar estan las grandes corporaciones que
fomentan los puntos de venta, ya que estas permiten que el consumidor tenga una
experiencia diferente y mediante la creatividad realizar una mayor interaccion con el
producto o el servicio, en los supermercados son muy conocidas principalmente en
Estados Unidos. La creatividad sera el factor fundamental que dirija en buen rumbo las
estrategias BTL, es decir bajo la linea, la misma que seria un presupuesto elevado, pero

un mayor alcance a la zonificacion del sector.
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1.3. Marco conceptual

Arte Digital

Las artes digitales son aquellas creadas mediante el uso de herramientas
tecnoldgicas en torno a la aplicacion de programas vectoriales y gratificadores, que
comprende obras en las que se utilizan elementos digitales que son imprescindibles en el
proceso de produccion de un producto o servicio manifestando estas obras mediante

soportes digitales. (tiposdearte.com)
Camparia Publicitaria

Una campafia publicitaria es un amplio conjunto de estrategias comerciales que
tienen como objetivo dar a conocer el producto o servicio que buscas ofrecer.

(entrepeneur.com)
Concepto de Comunicacion

El concepto de comunicacidn creativo-publicitaria se basa en el “qué”. Qué vamos

a decir y como vamos a hacerlo. (socialetic.com)
Marca

La marca es una representacion simbdlica de una empresa, de la cual los
consumidores tienen cierta percepcién y valoran la misma en un determinado nivel, por
lo tanto los directivos de las empresas brindan productos y servicios a fin de aumentar su

valor (Cepeda-Palacio, 2014, pag. 137).
Engagement

Engagement es una palabra del inglés que se puede traducir como ‘compromiso’
o ‘“fidelidad’. Es usada en el mundo organizacional para hacer referencia al nivel de
compromiso e implicacibn que tiene un trabajador con su empresa.

(Significados.com)
Logotipo

La American Marketing Association (en una de sus dos definiciones) sefiala que
el logo (abreviatura de logotipo) es "un disefio grafico que es utilizado como una

continuacion del simbolo por una compafiia, organizacién o marca, y es a menudo, la
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forma de una adaptacion del nombre de la compaiiia o de la marca, o es utilizado

conjuntamente con el nombre".

El Diccionario de Marketing de Cultural S.A., define al logotipo como el
"simbolo que utiliza normalmente una empresa o marca para que la identifiquen con mas
facilidad".

Marca

Es un nombre, simbolo o disefio, 0 una combinacion de ellos, cuyo proposito es
designar los bienes o servicios de un fabricante o grupo de fabricantes, y diferenciarlos

del resto de los productos y servicios de otros competidores. (Kotler, 2001)
Marketing

El marketing es una actividad fundamental en las empresas. Su estudio se centra
en el intercambio, por lo que su éarea de interés engloba el analisis de las relaciones de
una empresa con los diferentes agentes del entorno que interactian con ella. Especial
atencion merece el mercado, constituido por los consumidores, los intermediarios y los

competidores. (Tirado, 2013)
Mercado

Es el lugar donde se realizan diferentes operaciones comerciales de intercambio
de bienes o servicios. Es donde interviene la oferta y la demanda de un determinado bien.
En un sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales

y potenciales de un producto (Meneses, 2015)
Propuesta

Una propuesta es una oferta o invitacion que alguien dirige a otro o a otros,
persiguiendo algun fin; que puede ser concretar un negocio, una idea, una relacion
personal, un proyecto laboral o educacional, una actividad lidica, etcétera.

(deconceptos.com)
Planificacion:

Es la preparacion de un plan que se lo realiza para analizar todas las situaciones y
el ambiente que tiene la empresa, en el cual se fija objetivos esenciales y estrategias que

son mas adecuadas para lograr los propdsitos ya planteado.
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ROI

El ROI o retorno a la inversion, se refiere al resultado de una inversion de tiempo,
energia o dinero. Financieramente se calcula restando el costo de una inversion de los
ingresos recibidos de la inversion, dividido por el mismo costo de inversion. (Sanchez,
2018)

Alimentacion

Se puede decir que este es un proceso mediante el cual los seres vivos consumen
diferentes tipos de alimentos con el objetivo de recibir los nutrientes necesarios para
sobrevivir, estos nutrientes son los que luego se transforman en energia y proveen al

organismo Vvivo que sea aquellos elementos que se requiere para vivir (Cortéz, 2016).
Publicidad

Philip Kotler define publicidad “como una comunicacion no personal y onerosa de
promocion de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocinador
identificado”. Los principales objetivos esenciales de la publicidad son: informar,

persuadir y recordar.
Leche

f. Liquido blanco que segregan las mamas de las hembras de los mamiferos para alime

nto de suscrias.
Yogurt

Variedad de leche fermentada, que se prepara reduciéndola porevaporacién a la mitad d

e su volumen y sometiéndola después a la accion de un fermento.
Gelatina

Sustancia sélida, incolora y transparente cuando esta pura, e inodora, insipida y notable
por su mucha coherencia. Procede de la transformacién delcolageno del tejido conjunti

vo y de los huesos y cartilagos por efecto de lacoccion.

14



1.4.Marco legal
1.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

Art. 13.- Las personas Yy colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a
alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en
correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones culturales. El Estado

ecuatoriano promovera la soberania alimentaria.
Seccion 111 Comunicacion e Informacion
Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacién libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en todos
los &mbitos de la interaccion social, por cualquier medio y en forma, en su propia

lengua y con sus propios simbolos.
2. El acceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.

3. La creacion de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioelectronico para la gestion de
estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias, y a bandas libres
para la explotacion de redes inaldmbricas.

4. El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial y a
otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad.

5. Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucion en el campo de

la comunicacion.

Art. 32.- La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion se vincula al
gjercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacidn, la educacion,
la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que sustentan
el buen vivir. El Estado garantizara este derecho mediante politicas econdmicas, sociales,
culturales, educativas y ambientales; y el acceso permanente, oportuno y sin exclusion a
programas, acciones y servicios de promocion y atencion integral de salud, salud sexual
y salud reproductiva. La prestacion de los servicios de salud se regira por los principios
de equidad, universalidad, solidaridad, interculturalidad, calidad, eficiencia, eficacia,

precaucion y bioética, con enfoque de género y generacional.
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1.4.2. Plan de desarrollo nacional toda una vida

Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida

Este eje posiciona al ser humano como sujeto de derechos a lo largo de todo el ciclo de
vida, y promueve la implementacion del Régimen del Buen Vivir, establecido en la
Constitucion de Montecristi (2008). Esto conlleva el reconocimiento de la condicion
inalterable de cada persona como titular de derechos, sin discriminacion alguna. Ademas,
las personas son valoradas en sus condiciones propias, celebrando la diversidad. Asi, nos
guiamos por el imperativo de eliminar el machismo, el racismo, la xenofobia y toda forma
de discriminacién y violencia, para lo cual se necesita de politicas publicas y servicios
que aseguren disponibilidad, accesibilidad, calidad y adaptabilidad. Los problemas de
desarrollo son vistos como derechos insatisfechos y el Estado debe estar en condiciones
de asumir las tres obligaciones basicas que tiene: respetar, proteger y realizar. Respetar
implica que el mismo Estado no vulnere los derechos. Proteger significa que el Estado
debe velar para que no se vulneren los derechos y, en caso de ocurrir, obligar el
cumplimiento de las reparaciones correspondientes. Realizar conlleva que el Estado debe
actuar proactivamente para garantizar plenamente los derechos, especialmente en los

grupos de atencion prioritaria.

1.4.3. Ley De Defensa Al Consumidor

Capitulo |
Principios Generales
Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente Ley, se entendera por:

Publicidad. - La comunicacién comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir o
contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los valores de

identidad nacional y los principios fundamentales sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Abusiva. - Toda modalidad de informacion o comunicacion comercial, capaz
de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta de madurez de los nifios y
adolescentes, alterar la paz y el orden publico o inducir al consumidor a comportarse en

forma perjudicial o peligrosa para la salud y la seguridad personal y colectiva. Se
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considerara también publicidad abusiva toda modalidad de informacion o comunicacion

comercial que incluya mensajes subliminales.

Capitulo 11

Derechos Y Obligaciones De Los Consumidores

Art.4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del consumidor, a mas

de los establecidos en la Constituciéon Politica de la Republica, tratados o convenios

internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre

mercantil, los siguientes:

1.

Derecho a la proteccién de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y ser

vicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los
servicios bésicos.

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad.

Derecho a recibir servicios basicos de optima calidad.

Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacién y demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren prestar.

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte
de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido en las
condiciones éptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Derecho a la proteccion contra publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales.

Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusion adecuada de sus derechos.

Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias y
mala calidad de bienes y servicios.

Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor.
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10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial de
sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion, sancion
y oportuna reparacion de los mismos.

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan, y

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de reclamos
que estara a disposicion del consumidor, en el que se podré anotar el reclamo

correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Capitulo 111
La Publicidad Y Su Contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o0 abusiva, que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan

afectar los intereses y derechos del consumidor.

1.4.4. Ley Orgénica De Comunicacion

Titulo |
Disposiciones preliminares y definiciones

Art. 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entenderd por
contenido todo tipo de informacion u opinion que se produzca, reciba, difunda e

intercambie a través de los medios de comunicacion social.
Titulo 1

Principios y derechos

Capitulo I Principios

Art. 10.- Normas deontoldgicas. - Todas las personas naturales o juridicas que participen
en el proceso comunicacional deberan considerar las siguientes normas minimas, de
acuerdo a las caracteristicas propias de los medios que utilizan para difundir informacién

y opiniones:
1. Referidos a la dignidad humana:

a. Respetar la honra y la reputacion de las personas.
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b. Abstenerse de realizar y difundir contenidos y comentarios discriminatorios, y
c. Respetar la intimidad personal y familiar.

Seccion V

Publicidad

Art. 94.- Proteccion de derechos en publicidad y propaganda. - La publicidad y
propaganda respetaran los derechos garantizados por la Constitucion y los tratados

internacionales.

1.45. REGLAMENTO DE CONTROL Y REGULACION DE CADENA DE
PRODUCCION DE LECHE

Art. 38.- Se prohibe la comercializacion directa de leche cruda o leche cruda enfriada,
quesos frescos, yogurt y otros elaborados para consumo humano, excepto en aquellos
productos que por requerimiento implicito en su elaboracién lo requieren, para lo cual se

debera tomar las medidas necesarias que garanticen la inocuidad del producto final.

Art. 39.- Se prohibe la adicion de conservantes quimicos o neutralizadores de la acidez

a la leche cruda, asi como la re-higienizacion de la leche para el consumo directo.

Art. 40.- Se prohibe la comercializacion de productos con la denominacion de "leche",
cuando presenten modificaciones en su composicion natural, tales como: ingredientes,

aditivos, suero de leche o cualquier otra sustancia no autorizada por la normativa vigente.

Art. 41.- Se prohibe la comercializacion de leche y sus derivados en establecimientos
que no cuenten con las condiciones minimas de almacenamiento, que requiere cada tipo
de producto segln este instrumento y las normas vigentes. REGLAMENTO DE
CONTROL Y REGULACION DE CADENA DE PRODUCCION DE LECHE

Art. 42.- Se prohibe el uso de suero de leche en todas las etapas de la cadena de
produccién de leche, desde el ordefio hasta la comercializacién en leche pasteurizada,
ultra-pasterizada y en todos aquellos productos en los cuales las normas técnicas vigentes
consideren al suero de leche como adulterante. Se prohibe la comercializacion del suero
de leche sin desnaturalizar con la adicion de colorantes de calidad alimentaria a

excepcion de aquellas plantas que han registrado bebidas a base de suero y para lo cual
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cuentan con los Registros Sanitarios correspondientes y cuya etiqueta identifique a los

productos como bebida a base de suero.

Art. 43.- Se prohibe la distribucion y comercializacion de la leche procesada y sus

derivados que no cuenten con el registro sanitario correspondiente.

Art. 45.- Se prohibe el almacenamiento de leche y sus derivados, en locales en los que

se encuentren sustancias nocivas o peligrosas.

1.4.6. Ordenanzas municipales del Canton Naranjal

Art. 2 Se entenderd como espacio publico todo el entorno necesario para que el
desplazamiento de las personas por la via publica no sea afectado, en forma directa o
indirecta, por olores, ruidos, insalubridad u otras situaciones similares que afecten a la

salud y seguridad de los habitantes, o que atenten al decoro y a las buenas costumbres.

Art. 9 Los grandes anuncios como Vvallas publicitarias, letreros luminosos y otros cuya
dimensidn sobrepase los dos metros cuadrados, ademas de cumplir con lo establecido en

el articulo anterior., deberan solicitar el respectivo permiso previo a su colocacion
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2. CAPITULO Il.- METODOLOGIA EMPLEADA
En el presente capitulo se procederd a interactuar y a mostrar todas las herramientas

que con el fin de mantener la investigacion como un proceso de conocimiento de la
solucion a la presente problematica antes mencionada. Cada uno de los enfoques de la
investigacion seran explicados a continuacion, desglosando principalmente en detalle

para descubrir y las principales herramientas que se utilizan.

2.1.Enfoque de la Investigacion

El enfoque de la investigacion de la presente tesina es mixto ya que marca y analiza datos
de la recoleccion empleados cuantitativos y cuantitativos.

Cualitativo

El enfoque cualitativo es subjetivo, para el mismo se realiz6 una observacion y se
realizaron visitas a los puntos de venta, es decir a los 5 comerciales principales en el cual
se quiere emprender la activacion de marca, ya que principalmente se va a verificar las
principales cualidades que tienen los puntos de venta en los que se desea motivar la
compra. Es exploratoria ya que se busca una verdad en concreto de la realidad de los
principales locales, se realiz6 una guia de observacion con los principales atributos a
verificar, por ejemplo, como se encuentra los comercios, ademas del percheo de los

productos, si se encuentra abastecido los mismo es decir la situacion.

Cuantitativo

En el enfoque cuantitativo que es objetivo se realizaron encuestas en las cuales se
abarco el 100% de la muestra ya que es una poblacion finita, es decir de los cinco
comercios, en base a su relacion con la empresa, se queria verificar la percepcion de la
marca en cuanto a los comerciales se refiere, ya que ellos como mayoristas son los
encargados de vender el producto al consumidor final y receptan todas los comentarios y
sugerencias del producto. Es importante mencionar que la investigacion cuantitativa es
fiable, es generalizable, y mantiene una realidad estable. Se trabaja con cantidades fijas

lo cual hace que las fuentes sean considerablemente certeras.
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2.2.Tipo de Investigacion
2.2.1. Descriptivo

Dentro de los tipos de la investigacion se analizo el tipo descriptivo ya que recoge
interrogantes como ¢qué? ;,como? ¢cuando? ;donde? Dentro del proceso de investigacion
en primer lugar se eligié el tema es decir que se va a hacer, debido a que en los puntos de
venta del sector Naranjal principalmente, se lo va a realizar mediante estrategias de
activacion de marca que forma parte de Below the line o BTL, ademas se prepar0 un
cronograma de aplicacién para cada actividad en los cinco comercios mas grandes del
sector y conforme al pedido que hacen resulta rentable. Las cinco tiendas son las mas
grandes del sector entre ellas destaca el Comisariato ubicado en la avenida principal del
Canton, EI comercial Pafiora, EI comercial Olimpo, ElI comercial Adrianita, Comercial

Don Angel, los cuatro Gltimos ubicados en el centro en la calle Eugenio Espejo.
2.2.2. Explicativo

El tipo de investigacion explicativo como su nombre lo indica responde preguntas
como ¢Por qué? Y ¢Para qué? Principalmente el presente proyecto se lleva a cabo por que
le ha visto disminuido las ventas en los puntos de ventas principales del Cantén, y se
desea dar a conocer el porcentaje de descuento que tienen por promocion estos principales
comerciales. Se desea el aumento de conocimiento de la marca y el aumento de ventas en
los puntos, ya que no se tiene presupuestos altos se trabaja con lo asignado para de una
manera eficaz cumplir con los objetivos trazados por la empresa. Principalmente se cree
en la solucién ganar-ganar, ya que al momento de darle un descuento y mover el punto
de venta de los comercios venderan mas productos ya que se les pide un minimo de

productos para hacer las activaciones de marca.
2.3.Métodos de Investigacion
2.3.1. Método teorico

Analisis y sintesis

El Método analitico y sintéticos fue muy importante al momento de la
construccion del marco tedrico ya que por el cual se reviso bibliografia de 13 libros del
2008 al 2018 aproximadamente, en el que destaco el autor Ferrell, M.W. con su libro

Marketing conceptos basicos ya que fue enriquecedor al momento de la elaboracion de
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propuesta, define el autor claramente estrategias y pasos a seguir. En base a todos los
autores antes mencionados se puedo llegar a la conclusion que las estrategias de punto s
entra como una estrategia BTL y mediante presupuestos bajos se puede abarcar un

segmento de mercado.
Histdrico logico

Dentro del método de la investigacion historico 16gico, se evalud principalmente
momentos histdricos que sean de principal relevancia a para la formulacién del presente
proyecto de tesina. Se conocio6 cuéles fueron los inicios de la empresa Dulac’s que es la
marca comercial de Improlac S.A. Se not6 cuales fueron aquellas estrategias que la
ayudaron a crecer como marca principalmente, ademas se conoce una breve historia del
marketing hasta llegar a las estrategias BTL, que han tenido un gran auge principalmente

en las empresas que estan floreciendo en el Ecuador y en el mundo.

Inductivo y deductivo

En el método de investigacion inductivo y deductiva también fue usado en el
proceso de creacion del presente proyecto ya que va de lo general a lo particular y de lo
particular a lo general. Antes de conocer el mercado primero se empezé por saber quiénes
son, es decir sus gustos y preferencias, se entiende al mismo dentro de un nivel macro
para llegar al mercado meta de la empresa Dulac’s. Es decir, se estudia las motivaciones,
en primer lugar, conocer la personalidad de la empresa y el producto para en base a esto

realizar las estrategias que le permitiran llegar al mercado.

Por medio del mismo se conocié cual es la motivacién de los consumidores para
comprar productos que tengan contenidos vitaminicos y que sean a base de leche, como
la gama de productos que la empresa Dulac’s provee. La linea Dulac’s de productos a
base de leche principalmente llega a mercados sin importar si son nifios o adultos, ya que
no tienen ninguna prescripcion que evite el consumo, son altos en contenidos favorables
para el ser humano. Una vez que se entiende lo antes explicados se potenciara en los
puntos de venta con estrategias fundamentales y dirigidas al punto de venta, para fomentar
la compra, adicional se le otorga un descuento a los comercios para que sea atractivo la

venta a los mismos.
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2.3.2. Método empirico

Entrevista

Se realizd entrevistas en fases a tres perfiles de la carrera de marketing. Se realizé
las presentes preguntas a los entrevistados para conocer que su opinion en base a su
experiencia profesional en estrategias BTL para la activacion de la marca Dulac’s. Es una
entrevista de tipo estructurada conformada por un cuestionario de 5 preguntas abiertas
que se las realizaron a varios expertos en la carrera de Marketing. Los entrevistados
fueron la Ing. Irina Intriago, Ing. Selena Lozano Olivo, Ing. Dayanna Sanchez Holguin,

Fases de la entrevista

La entrevista que se realizo esta constituida de la siguiente manera:

e Preparacion
e Inicio o apertura
e Central

e Final

Preparacion

Las preguntas se realizaron en fases con diversos candidatos y profesionales en
marketing en la ciudad de Guayaquil que tienen experiencia en el ambito profesional Se
realizaron una serie de preguntas las mismas que fueron extraidas del presente trabajo de
investigacion y necesidad de la empresa; por ende, las preguntas son sobre clima
organizacional. La entrevista esta constituida por cinco preguntas para poder obtener mas
informacidn del entrevistado y de la empresa, por otra parte, la entrevista se llevara a cabo

en el centro de la ciudad de Guayaquil.
Inicio o apertura

La entrevista se la realiz6 a tres profesionales en marketing que dieron detalles en cuanto

a su experiencia y conocimiento del mercado en general.
¢ Conoce Ud. la marca Dulac’s?
Central

¢Considera importante el desarrollo de estrategias de marketing en los productos

actuales?
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¢ Considera importante el desarrollo de estrategias de marketing en los productos actuales
¢Considera que las activaciones de marca en la actualidad son dtiles?
Final

Al final los entrevistados dieron detalles de las estrategias que recomiendan para

poder realizar las estrategias de activacion de marca.
¢ Qué estrategias de activaciones de marca recomienda para la empresa?

2.3.3. Encuesta

La encuesta fue dirigida a con 2 preguntas politomicas y 4 preguntas
dicotdmicas, la técnica a utilizar fue la encuesta con preguntas cerradas, es decir que se
har& personalmente, ademas se lograra obtener la informacidn necesaria para conocer
los detalles necesarios para el desarrollo del proyecto. Estas encuestas van dirigidas
hacia los 5 comercios principales, a sus administradores a las personas que conocen los
puntos de venta. Se puede recalcar el uso de las preguntas de escala de Likert, escala

nominal. La encuesta se la realizé en el Canton Naranjal. Ver Anexo.

2.3.4. Observacion

Se empled una observacion directa no participativa en los principales cinco comercios
del Cantdn Naranjal; se utilizé una ficha de observacién en donde se describieron varios
pardmetros los cuales analizaban el comportamiento de los clientes/consumidores y los
aspectos que influyen en la toma de decision a la hora de la compra de las otras marcas

de yogurt. Ver Anexos
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2.4.Método Estadistico

Estadisticas descriptivas

Es necesario para descifrar y realizar un andlisis a los datos y resultados obtenidos
en las encuestas y entrevistas, que se les realizard tanto a los colaboradores como al
presidente, las mismas que pasaran por un proceso de tabulacion. Este método
proporcionara el resultado de las encuestas en graficos con el fin de dar a conocer los
resultados de la investigacion cualitativa y cuantitativa que lanzo el sistema. Se utilizo
este método, aplicando la estadistica descriptiva, porque se tabula, gréafica y analiza los
resultados que se obtuvieron en las encuestas realizadas en los puntos de ventas de la

marca

2.4.1. Tipos de muestreos
Muestreo probabilistico

El muestreo probabilistico, ya que estan incluidos, se cuenta con el 100% de la

poblacidn, ya que se brinda a los participantes la misma oportunidad.

2.4.2. Universo y muestra

Puesto que la poblacion es minima no fue imperioso calcular la muestra, razén
por la que solo se utilizé el 100% de la poblacién ya que era necesario conocer los
criterios de cada uno de los colaboradores en cuanto al ambiente organizacional de la

empresa.

26



2.4.3. Analisis de los resultados

ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Tabla 1 Personas

CANTIDAD DE PORCENTAJES
PERSONAS
MASCULINO 4 5%
FEMENINO 1 20%
TOTAL 5 100%

Elaborado por. Haydee Bajafia

Gréafico 1 Personas

MASCULINO

Analisis.

=1 =2

Elaborado por. Haydee Bajafia

En este grafico se muestra que del 100% de los encuestados el 80% es masculino y

el 20% femenino.

27



Pregunta 1 ;Queé tan frecuente es la venta de lacteos en su comercial?

Tabla 2 Frecuencia de compra

NUNCA 0
CASI NUNCA 0
OCASIONALMENTE 0
CASI TODOS LOS
DIAS 0
TODOS LOS DIAS 5

Elaborado por. Haydee Bajafia

Graéfico 2 Frecuencia de compra

= NUNCA CASI NUNCA OCASIONALMENTE
CASI TODOS LOS DIAS = TODOS LOS DIAS

Elaborado por. Haydee Bajafia

Anadlisis

En este grafico se muestra que del 100% de los encuestados mencionaron que todos

los dias se venden los productos lacteos en sus comercios.
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Pregunta 2 ¢Conoce Ud. ;La marca DULAC’S?

Tabla 3 Conocimiento de marca

S 5

NO 0

Elaborado por. Haydee Bajafia

Grafico 3 Conocimiento de marca

u S| = NO

Elaborado por. Haydee Bajafia

Analisis: EI 100% de los encuestados conoces la empresa Dulac’s.
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Pregunta 3. ;Qué opinidn tiene sobre la calidad de los productos de Dulac’s?

Tabla 4 Calidad

EXCELENTE 4
BUENO 1
REGULAR 0
BAJO 0
MUY BAJO 0

Elaborado por. Haydee Bajafia

Gréfico 4 Calidad

m EXCELENTE = BUENO = REGULAR BAJO = MUY BAJO

Elaborado por. Haydee Bajafia

Analisis: El 80% de los encuestados mencionaron que consideran que los productos son

de excelente calidad mientras el 20% dijo que consideraba que son buenos
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Pregunta 4. ;Su comercial esta surtido de productos Dulac’s?

Tabla 5 Surtido
Sl 4
NO 0

A VECES 1

Elaborado por. Haydee Bajafa

Gréfico 5 Surtido

=S| = NO = AVECES

Elaborado por. Haydee Bajafia

Anélisis: El 80% de los encuestados mencionaron que consideran que sus comerciales

estan surtidos mientras el 20% dijo que a veces.
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Pregunta 5. ¢ Cuales de los siguientes productos de Dulac’s tiene mas acogida por el
publico?

Tabla 6 Productos

YOGURT 4
QUESO 0
GELATINA 0
LECHES 1

Elaborado por. Haydee Bajafia

Grafico 6 Productos

= YOGURT = QUESO = GELATINA LECHES

Elaborado por. Haydee Bajafia

Analisis: EI 80% de los encuestados mencionan que tiene mas acogida el yogurt, mientras

que el 20% menciona la leche de la marca.
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Pregunta No. 6 Le gustaria a Ud. {Que la empresa Dulac’s realice programas de

activacion de marca en su comercial para fomentar la compra?

Tabla 7 Programas de activacion

S 5
NO 0

Elaborado por. Haydee Bajafia

Gréfico 7 Programas de activacion

ES| mNO

Elaborado por. Haydee Bajafia

Anélisis: EI 100% de los encuestados desean que la empresa Dulac realice activaciones

de marca dentro de sus comercios para fomentar la compra de los consumidores.
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ANALISIS DE LAS 5 OBSERVACIONES

Observador: Deficiente

Fecha: Entre Enero y febrero del

Observado: Pafiora— Don Angel — Olimpo — Adrianita — Comisariato.

En general en los establecimientos se pudo observar que la entrada al comercio es
satisfactoria, los casilleros deficientes porque la mayor parte de ellos es muy pequefio y
un poco oxidados, las perchas medio ya que los productos no estan ordenados
correctamente y todo estd mezclado, la caja también seria medio ya que hay pocas y no
abastecen a la mayoria de consumidores, por lo general hay que esperar 10 minutos para
ser atendidos, no hay bafios en este establecimiento. En las Perchas se observé que surtido
de productos es medio ya que la mayoria de veces estan escasos, producto visible seria
medio ya que los productos casi nunca estan ordenados y al consumidor se le dificulta un
poco , por lo general siempre mandan el producto al fondo, el precio visible seria
deficiente porque la mayoria de veces los propios consumidores se dedican a desordenar
los productos perchados y el precio se vuelve confuso, las promociones serian
satisfactorio ya que siempre hay grandes carteles diciendo cuanto descuento tiene el
producto, la fecha de caducidad seria satisfactorio porque en el momento que tienes el
producto en las manos puedes darte cuenta de todo eso, no estd en grande pero sin
embargo es visible al consumidor. El personal no siempre atiende con una sonrisa y por
lo general casi siempre estan distraidos asi que seria deficiente, el uniforme siempre lo
Ilevan correctamente a si que eso es satisfactorio, personal disponible seria medio ya que
la mayoria de veces todos estan en bodegas y no hay mucha cantidad de personal en

percha.

En otros establecimientos se pudo observar que la entrada del comercio es muy
buena, los casilleros satisfactorios ya que se mantienen pulcros para los consumidores,
las perchas serias satisfactorio ya que todo esta ordenado y limpio, la caja también seria
satisfactorio ya que hay un namero considerado de cajeras que tratan de ser siempre

eficientes y hacerlo lo més rapido posible, no hay bafios en este establecimiento.

Hay una gran variedad de productos seria muy bueno, el producto siempre esta
visible al comprador seria excelente , el precio también seria excelente, las promociones

también excelentes ya que el consumidor siempre puede verlas no estan escondidas ni
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todas rotas, la fecha de caducidad seria satisfactorio ya que al momento de tener |
producto den las manos podemos visualizar todo esto, el personal siempre te atiende con
una sonrisa asi que seria muy satisfactorio siempre llevan el uniforme limpio, y hay

suficiente personal dispuestos a ayudar a los consumidores.

ANALISIS DE LA ENTREVISTA A LOS 3PROFESIONALES EN MARKETING
ENTREVISTA

Entrevistado: Irina Intriago

Titulo: Ingeniera en Marketing y Negociacién Comercial

¢ Conoce usted la marca Dulacs?

En si los productos con marca Dulac s he podido verlos en el local Santa Maria en pocas

proporciones a diferencia de sus competencias que tienen el porcentaje en perchas.

¢ Considera importante el desarrollo de estrategias de marketing en los productos

actuales?

Considero que es muy importante e indispensable realizar estrategias de marketing ya que
no conozco los beneficios del mismo, si tienen diferencias con otros productos, si son

bajos en azucares etc. No conozco de la marca y no sé si es Nacional.
¢ Se puede utilizar estrategias BTL para fomentar la compra?

En mi recomendacién realizar estrategias BTL para un producto que puede ser para un
mercado joven o para personas que trabajamos no es muy recomendable ya que por lo
menos Yo no le pesto atencion a estos medios, donde pueden captar mi atencidn es por

medio de redes sociales, como Facebook, Instagram o propagandas de YouTube.
¢ Considera que las activaciones de marca en la actualidad son Utiles?

No he registrado mayores activaciones de marca, mas que el dia que fui a hacer una
compra en el local Santa Maria que queda en la Garzota en la cual daban a degustar un

poco del producto, pero no me llamo mucho la atencion.
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¢ Qué estrategias de activaciones de marca recomienda para la empresa Dulac’s?

Como lo dije utilizaria las redes sociales, como Facebook; Instagram, propagandas de
YouTube, estos dos medios son indispensables para esta generacion, asi visualizamos la

publicidad y se nos antojaria comprar ese producto.

Entrevistado: Selena Lozano Olivo

Titulo: Ingeniera en Marketing y Negociacion Comercial
¢ Conoce usted la marca Dulac’s?

En realidad, no conozco esta marca.

¢Considera importante el desarrollo de estrategias de marketing en los productos

actuales?

Por supuesto que considero que es importante, ya que hoy en dia estamos stper saturados
de productos similares que en realidad a veces no cumplen las necesidades del cliente,
por lo tanto, al momento querer nosotros introducir un producto este debe ser muy
atractivo, diferenciado, para que pueda captar la atencion del cliente y pueda ser adquirido

por el consumidor.
¢ Se puede utilizar estrategias BTL para fomentar la compra?

Por supuesto, es muy importante utilizar estrategias BTL porque hace que el cliente se
sienta atraido por el producto y quiera consumirlo, porque en este tipo de estrategias lo
que se puede aplicar son campafias publicitarias, promociones, relaciones publicas, redes

sociales, si esta estrategia cumple con sus expectativas podemos llegar a la compra.
¢ Considera que las activaciones de marca en la actualidad son utiles?

Si, porque de esa manera se puede conectar mucho mas con el cliente, debido a que
utilizamos centros comerciales, supermercados, etc., lugares donde el tipo de producto
qgue queremos lanzar tenga mas acogida, conectar a gente con el productor, también
utilizar muestras gratis, folletos que hablen sobre el producto, por eso pienso que es muy

importante y necesario utilizar estas activaciones de marca.
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¢ Qué estrategias de activaciones de marca recomienda para la empresa Dulac’s?

No sabia de qué se trataba la marca, pero busqué en internet y pude saber algo de esta
marca. Pienso que es bueno este tipo de activaciones es quiero acotar este ejemplo:
Utilizar activacion de marca en centros comerciales sobre todo los fines de semana, ya
que son los dias que las personas salen a disfrutar en familia entonces voy a poner de
ejemplo el yogurt, tener un aérea donde una impulsadora que permita degustar el yogurt
con sus diferentes sabores, y dar opiniones de las cosas que tu puedes preparar con yogurt,

repartir folletos también es necesario, entonces esa es mi recomendacion al respecto.

Entrevistado: Dayanna Sanchez Holguin
Titulo: Ingeniera en Marketing y Negociacién Comercial
¢ Conoce usted la marca Dulac’s?

Si conozco esta marca, es una empresa sino me equivoco de la Sierra, que vende
productos alimenticios para las familias ecuatorianas, tiene diferentes productos lacteos,
como yogurt, leche condensada, quesos etc. Es una microempresa que no tiene mucho
tiempo en el mercado, pero cabe recalcar que pese a eso se encuentra en grandes canales
de distribucidn tales como Mi Comisariato, Tia, y esto hace que tenga posicionamiento

en el mercado.

¢ Considera importante el desarrollo de estrategias de marketing en los productos

actuales?

Por supuesto, Para poder realizar estrategias de marketing se debe tener muy bien
identificado el pablico objetivo. Al ser esto una linea de productos lactosas, que pueden
ser considerados indispensables para la comida, como el queso, la mantequilla, hace que
el mercado meta sea amplio, por ende, no podiamos llegar a tanta poblacion sin tener
estrategias de marketing. Tenemos que conocer dentro de los costos que puede afectar y
que no, recordando que para hacer estrategias debe de llevarse de la mano con la

publicidad.
¢Se puede utilizar estrategias BTL para fomentar la compra?

La publicidad BTL permite llegar de manera directa al cliente, no son medios masivos,

pero se tiene comunicacion mas directa. Las estrategias BTL son muy importantes porque
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en una empresa es indispensable tener la opinion del cliente, por eso se utilizan la
publicidad por redes sociales, o con activaciones del punto de venta, de esta manera se
hace més conocida la marca y obtenemos mayor opinién de los clientes.

¢ Considera que las activaciones de marca en la actualidad son utiles?

Las activaciones de marca son muy importantes, suelen suscitarse en puntos ventas,
eventos de lanzamientos, al realizarse un Merchandising. Hay distintas maneras de hacer
activaciones de marca, por ejemplo, al momento de inaugurar una empresa o en el
momento de lanzar un nuevo producto, se pone una isla, se utilizan medios POP que
permiten tener mucha mas interaccion con los clientes, a través de degustaciones, atreves

de concursos, etc.
¢ Qué estrategias de activaciones de marca recomienda para la empresa Dulac’s?

Yo pienso que seria importante hacer estrategias sobre todo en su pagina oficial, tener
mas contenido darse a conocer mas esta marca ya que tal vez hay personas que han
consumido sus productos, pero no conocen la marca, Un ejemplo de activaciones de
marca puede ser hacer campafia donde den a notar su marca, pero a su vez que aporte algo
para la sociedad, Al suceder esto pienso yo que esto crearia mas atencion hacia los

clientes, y nos ayudaria a saber las experiencias de compra de las personas.
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3. Capitulo I11. Desarrollo de la propuesta

INPROLAC S.A., fabricante de la prestigiosa marca DULAC’S, especializada
en la elaboracion de productos lacteos y postres para reposteria.

INPROLAC S.A., es una compafiia orgullosamente ecuatoriana fundada hace
mas de 29 afios; cuenta con renombrada experiencia en la produccion y comercializacion
de productos alimenticios de la més alta calidad. Aplica tecnologia de punta, y disponen
de un sistema de gestion que garantiza la calidad e inocuidad de los alimentos que fabrica.
Todas las lineas se encuentran certificadas por BPM desde hace varios afios. Estan
convencidos que la fortaleza de la compafiia, se basa en contar con personal altamente
calificado en cada una de las areas, mantiene consistencia en la calidad de los productos
y servicios, la permanente innovacion, desarrollo de productos y procesos como respuesta
a los requerimientos del mercado. INPROLAC S.A., se esmera todos los dias, para
brindarles a sus clientes y sus familias alimentos inocuos, amparados en la normativa

vigente, que respondan y superen sus expectativas, en términos de calidad y precio.

Estan seguros que en INPROLAC S.A., los clientes encontraran un socio
estratégico, para cubrir sus necesidades de materia prima, con calidad estandar para su
industria, o para satisfacer la demanda de producto, con el mejor equilibrio de calidad y
precio del mercado. Por ello, es importante y necesaria las activaciones de la marca, para
fidelizar a los consumidores actuales y futuros de una manera dinamica, que ayudara a

recordar con facilidad la marca Dulac’s.

Anélisis DAFO (FODA.).

Fortalezas

Dulac’s es una marca que ofrece la més alta calidad

Planta propia de produccion

Conocida en el medio
Norma INEM de calidad
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Oportunidad

Mercado empresarial consume materia prima

- Tendencia del mercado al consumo del producto
- Redes sociales

- Ciudades en crecimiento

- Tendencia del mercado en consumir productos buenos para la salud
Debilidad

- Lainteraccién en redes sociales es muy baja no se realizan estrategias
interactivas y novedosas, no son conocidos en el mercado.

- No tiene publicidad en punto de venta

- No hace publicidad en medios ATL

Amenazas

- La competencia es muy agresiva, con las actividades que posee.
- Desastres naturales

- Enfermedades

Modelo CAPA
Potencializar Fortalezas

Se debe de aprovechar las oportunidades de la marca mediante los planes que se
desarrollen en los diferentes puntos de apoyo y que principalmente por medio de las
mismas se pueda dar a conocer la empresa, las presentes estrategias responden como un
plan a desarrollar y potencializar todas aquellas fortalezas que tiene la empresa, debido a
la alta calidad las publicidades tienen que estar enfocadas a eso.

Corregir Debilidades

Se recomienda al departamento de marketing dar interaccion a las redes sociales,
mediante un correo se pedira cobertura de los eventos y de las activaciones de marca que
se vayan a realizar para que se posesione la marca en la mente del consumidor, desarrollar

la publicidad principalmente en los puntos de venta.
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Afrontar amenazas

La empresa tiene un plan de accién por los desastres naturales, ademas de uso
preventivo de las normas EPP en la fabrica, se deben de tomar las precauciones del caso
con el uso de los guantes en las distribuciones y todas las medidas de seguridad. El uso
de todos los planes de desarrollo y prevencion de riesgos. Se debe ser competitivo

generando camparias agresivas que fomenten el conocimiento de marca.
Aprovechar Oportunidades

Para aprovechar las oportunidades principalmente se maneja convenios
corporativos ya que en base al volumen se obtienen buenos descuentos, y se fomenta la
compra en puntos de venta ya que se aprovecha la tendencia trendie del mercado del
cuidado del cuerpo y la salud, de comer productos de calidad, teniendo con el
departamento de marketing relacion directa de la compariia para activar las redes sociales

en un préximo proyecto.

3.1. Titulo de la propuesta

Activacion de marca de la empresa Dulac’s de la linea de productos lacteos en el cantén

Naranjal.

3.2.0bjetivo de la propuesta

Desarrollar estrategias de activacién de marca de la linea de productos lacteos de la

marca comercial Dulac’s en los principales comercios del canton Naranjal.

3.3. Descripcion de la propuesta

A continuacidn, se detalla los cronogramas de aplicacion de la presente propuesta.
En los mismos se detalla en primer lugar las fechas de aplicacion de cada estrategia de
punto de venta y en segundo lugar la activacion de las degustaciones de las promotoras

que van a potencializar la compra en los puntos de venta.
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Tabla 8 Cronograma de activacion

Fecha maxima

] o Fecha CAMPANA
para enviar la Fecha inicio o
] finalizacion | PROMOCIONAL
plantilla
Domingo, 1
lunes, 13 de lunes, 3 de
de Marzo de FEBRERO
Enero de 2020 | Febrero de 2020
2020
lunes, 10 de Domingo, 29
lunes, 2 de marzo
Febrero de de marzo de MARZO
de 2020
2020 2020
lunes, 9 de Domingo, 26
lunes, 30 de i
Marzo de de Abril de ABRIL
Marzo de 2020
2020 2020
] Domingo, 31
lunes, 13 de | lunes, 27 de Abril
_ de mayo de MAYO
Abril de 2020 de 2020
2020
] Domingo, 28
lunes, 11 de lunes, 1 de Junio _
de Junio de JUNIO
mayo de 2020 de 2020
2020
] Domingo, 26
lunes, 8 de lunes, 29 de Junio )
) de Julio de JULIO
Junio de 2020 de 2020
2020
_ Domingo, 30
lunes, 13 de | lunes, 27 de Julio
) de Agosto de AGOSTO
Julio de 2020 de 2020
2020
lunes, 10 de Domingo, 27
lunes, 31 de )
Agosto de de septiembre | SEPTIEMBRE
Agosto de 2020
2020 de 2020
lunes, 7 de lunes, 28 de Domingo, 25
septiembre de septiembre de de octubre de OCTUBRE

2020

2020

2020




lunes, 12 de Domingo, 29
lunes, 26 de )
octubre de de noviembre NOVIEMBRE
octubre de 2020
2020 de 2020
lunes, 9 de lunes, 30 de Domingo, 27
noviembre de noviembre de de diciembre DICIEMBRE
2020 2020 de 2020
lunes, 7 de Domingo, 31
lunes, 28 de
diciembre de o de enero de ENERO
diciembre de 2020
2020 2021

Elaborado: Haydeé Bajafia.

El presente cronograma estd disefiado para que todos los cinco comercios

principales del Cantdn Naranjal sean cubiertos en su totalidad, empezando desde febrero

con la campafia de promociones, cubriendo mensualmente.

Tabla 9 Inversion de degustacion

Total inversidn en degustacion

$322,72

Elaborado: Haydeé Bajafia.

inversion degustacion
cod sap Descripcion CANTIDAD [ COSTO | SUBTOTAL
R000222 | YOGURT SEMIDESCREMADO MORA 3500 G 12 3,24 § 38,88
R000223 | YOGURT SEMIDESCREMADO FRESA 3500 G 12 3,24\ § 38,88
R000224 | YOGURT SEMIDESCREMADO DURAZNO 3500 G 12 3,24\ § 38,88
R000225 | YOGURT SEMIDESCREMADO GUANABANA 3500 G 12 3,24| $ 38,88
VALOR TOTAL $155.52
cod sap Descripcion CANTIDAD | COSTO | SUBTOTAL
$000103 | DULCE DE LECHE DULACS 500 G 16 1,00| $ 16,00
VALOR TOTAL $16
cod sap Descripcion CANTIDAD | COSTO| SUBTOTAL
R0O00521 | QUESO MOZZARELLA 500 G 48 3,15 $151,20
VALOR TOTAL $151

El porcentaje de descuento que se va a otorgar en la campafia aprobado por el

departamento de marketing de la empresa es el que se encuentra a continuacion:
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Tabla 10 Porcentajes de descuentos

10% GELATINAS

20% MANJAR
15% YOGURT
20% QUESO

25% | SABORIZADA
Elaborado: Haydeé Bajafia.

Con esto se busca que el comercial se motive en las fechas de la activacion de
marca se realicen pedidos superiores a lo natural para que sea un proyecto rentable en su
totalidad.

3.4. Factibilidad de la aplicacién

Factibilidad Financiera

El proyecto a continuacion tiene una factibilidad financiera no solo para la
empresa, también para los comerciales, ya que se pide principalmente que el comercio
aumente su pedido previamente ya que se aumenta el volumen de venta durando los
periodos de venta, y como esta previamente ejecutado se puede fortalecer las relaciones

con los comerciales y a su vez aumentar os volimenes de venta.
Factibilidad operativa

El presente proyecto es factible operativamente ya que todo el proceso es
autonomo quiere decir, la asesora comercial retail canal moderno y cuentas clave es
auténoma en cuanto a su zona, teniendo un presupuesto establecido por el departamento
del marketing. Se establece el presupuesto previamente para conocer los planes que se
vayan a realizar en cuanto a puntos de venta y asi dar a conocer la marca. De la misma

manera los descuentos por actividades son autorizados por el gerente de ventas nacional.
Factibilidad Legal

Dentro de la factibilidad legal de la empresa conforme al previo estudio y
realizacion de un marco legal el cual iza como principal bandera la constitucion de la
republica del Ecuador, plan nacional Toda una Vida, ademés de la ley de defensa al

consumidor e inclusive las ordenanzas municipales
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Factibilidad administrativa

Dentro de la factibilidad administrativa, todo lo que la presente investigacion y
los valores asi mismo como los niveles administrativos estan previamente pre-aprobados
por los departamentos respectivos, administrativos y de marketing, se realiza la presente
campafa conforme a lo que previamente se estipulé mediante orden directa del gerente
de ventas. Todos los procesos administrativos estan aprobados para empezar a

desarrollarlos conforme al cronograma de aplicacion.

3.5. Propuesta

A continuacion, se presentard la fecha de vigencia de las promociones desde sus

inicios a su final.

Tabla 11 Fecha de vigencia de promociones

Fecha de Vigencia Promo
Desde Hasta
03/01/2020 | 31/01/2020
03/02/2020 29/02/2020
02/03/2020 31/03/2020
03/04/2020 | 30/04/2020
01/05/2020 31/05/2020
01/06/2020 | 30/06/2020
01/07/2020 31/07/2020
03/08/2020 31/08/2020
01/09/2020 | 30/09/2020
01/10/2020 31/10/2020
02/11/2020 | 30/11/2020
03/12/2020 31/12/2020

Elaborado: Haydeé Bajafia.

Por medio de las presentes estrategias se pretende posicionar la marca en el sector
de alimentos del canton de Naranjal con Activaciones y procesos innovadores, que
garanticen la sostenibilidad de la empresa. Ofrecer al consumidor un incentivo para
generar la compra de los productos a corto plazo. Se pretende dar a conocer la marca y
comunicando el descuento en los productos mediante impulsacion durante el mes de
promocion. Con fechas limites de inicio y finalizacion. Se realizara los dias de mayor
afluencia de personas en los horarios correspondientes a cada punto de venta. Se realizara
mecanicas con punto de canjes. Por la compra de un producto Dulac’s gratis un manjar

de 125gr.
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Las impulsadoras estaran con productos a degustar para que los clientes puedan
saborear y verificar la calidad de los productos, exhibidos en el stand. Contar&n con buena

presencia de uniforme con la marca para identificarnos de la competencia.

Las impulsadoras estaran con productos a en el stand. Contaran con tres items a
degustar como 6 Queso mozzarella de 500gr, 6 yogurt semidescremado de 3500gr, 4
dulces de leche de 500gr los cuales seran para los dos dias de fin de semana (sabado y
domingo) que son los dias de mayor afluencia de personas en el punto de venta. Las
impulsadoras seran de categoria normal, las cuales contaran con el uniforme de la marca

para distinguirse de la competencia, promotoras de la agencia de mercadeo Go trade.
Uniforme de las impulsadoras.

La camiseta sera color azul eléctrico, con la marca comercial para que los clientes

puedan apreciar el nombre de nuestros productos:

- Pantalén gabardina stretch color negro, (dentro del punto de venta.)
- Vestido color azul con un pin de la marca con fondo blanco, para las areas

abiertas.

Se realizara descuentos en diferentes items, donde el asesor debera sugerir el monto de compra

que el cliente deberd comprar. el cual seria un incremento del 15% al monto de la compra habitual.
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Tabla 12 Actividades programadas por fechas

Comercial | ene- | feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- | ago- | sep- | oct- | nov- dic-20
Olimpo 20 |20 |20 20 |20 20 (20 (20 |20 20 |20
15% 20% 10%
5% 0% 0% 20%
Paiora | €N€” feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- [ago- | sep- |oct- | nov- | dic-
20 20 (20 20 20 20 |20 |20 20 20 |20 20
20% 10% 15% 20%
Comisariato | €N feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- | ago- | sep- | oct- | nov- | dic-
don Angel 20 |20 |20 20 |20 20 (20 |20 |20 |20 |20 |20
10% 25% 20% 15%
Comercial | ene- | feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- | ago- | sep- | oct- | nov- | dic-
Adrianita | 20 20 20 20 20 20 | 20 | 20 20 20 20| 20
20% 10% 15% 20%

Elaborado: Haydeé Bajafia.

Las presentes actividades seleccionadas por fecha son descuentos que van a tener los locales

comerciales, se hizo el ejemplo en 4 de los 5 comerciales, debido a que la cadena Comisariato es

macro. El cuadro indica que cada dos meses van a tener actividades de descuento, que es aparte de

la impulsacion, las cuales se van a realizar en diferentes porcentajes por mes, por ejemplo, el

Comercial Olimpo obtendra el descuento del 15% en el mes de febrero, debido a que en este

establecimiento hacen dulces de cocktelerian y utilizan los yogures de la empresa.
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Tipos de promocion

Tabla 13 Tipos de promocion

lunes, 3 de febrero de 2020

Todos

Por la PG-AB-
QUESO FRESCO 125 GR. DULAC 7861039932563

compra 1 018458

unidad de PG-AB-
) QUESO FRESCO 450 GR. DULAC 7861039932143

cualquiera 018459

de estos | QUESO MOZZARELLA 200 GR. PG-AB-
7861039931511

productos, | DULAC 018460

GRATIS

dulce de | QUESO MOZZARELLA 500 GR. PG-AB-
7861039910103

leche de | DULAC 018461

125¢g

YOGURT SEMIDESCREMADO PG-AB-
7861039931979

NATURAL 970 GR. DULAC 018451

YOGURT SEMIDESCREMADO PG-AB-
7861039931887

MORA 980 GR. DULAC 018452

YOGURT SEMIDESCREMADO PG-AB-
7861039931870

FRESA 980 GR. DULAC 018453

YOGURT SEMIDESCREMADO PG-AB-
7861039931863

DURAZNO 980 GR. DULAC 018454

BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932297

25% de | MORA 500 GR. DULAC 018456

Descuento | BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932310

FRESA 500 GR. DULAC 018457

BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932303

DURAZNO 500 GR. DULAC 018455

BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932389

MORA 980 GR. DULAC 018449

BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932372

FRESA 980 GR. DULAC 018450

BEBIDA DE YOGURT SABOR A | PG-AB-
7861039932365

DURAZNO 980 GR. DULAC 018448
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Por la LECHE SABORIZADA SIXPACK | PG-AB-
7861039932693
compra de | SURTIDA DE 200 ML. DULAC 018468
2 LECHE SABORIZADA SIXPACK | PG-AB-
) 7861039932617
unidades | CHOCOLATE 200 ML. DULAC 018471
de LECHE SABORIZADA SIXPACK | PG-AB-
) 7861039932624
cualquiera | FRESA 200 ML. DULAC 018469
de estos
productos,
GRATIS | LECHE SABORIZADA SIXPACK | PG-AB-
7861039932631
dulce de | VAINILLA 200 ML. DULAC 018470
leche de
125¢g
Porla | POSTRE GELIFICADO CEREZA | PG-AB-
7861039932167
compra de | 140 GR. DULAC 018464
3 POSTRE GELIFICADO FRESA PG-AB-
) 7861039932150
unidades | 140 GR. DULAC 018462
de POSTRE GELIFICADO PG-AB-
. 7861039932181
cualquiera | MANZANA 140 GR. DULAC 018465
de estos
productos,
GRATIS | POSTRE GELIFICADO UVA 140 | PG-AB-
7861039932174
dulce de | GR. DULAC 018463
leche de
125¢g
LECHE CONDENSADA
Por la ) PG-AB-
SEMIDESCREMADA DULAC’S 7861039931238
compra 1 018473
397 GR.
unidad de
) LECHE CONDENSADA
cualquiera PG-AB-
SEMIDESCREMADA DOYPACK 7861039931498
de estos 018474
DULAC’S 420 GR.
productos,
LECHE EVAPORADA
GRATIS PG-AB-
SEMIDESCREMADA DULAC’S 7861039931474
dulce de 018472

410 GR.
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leche de | DULCE DE LECHE DULAC'S 125 | PG-AB-
7861039920034

1259 | GR. 018466

DULCE DE LECHE DULAC’S 250 | PG-AB-
7861039910950

GR. 018467

Elaborado por. Haydee Bajafia

El presente cuadro hace mencion a las diferentes opciones de mecénicas para los puntos
de ventas, esto va enlazado con el stock de inventarios que existan en cada una de las
bodegas. Por ejemplo, si en el Local Pafiora se tiene un exceso de stock en el item “queso”
se puede realizar la mecénica por la compra de dos quesos gratis un manjar de 75 gramos.
A continuacion, se explica cada una de las mecanicas, esto se debe al stock de bodegas,

se puede hacer, por ejemplo, asi como con yogurts, con quesos.

Adicional el presente cuadro hace mencion al detalle de la inversion, es decir en
el incremento de un 15% a la compra habitual por el tipo de promociones que obtiene el
punto de venta en descuentos, Ademas detalla la inversion por degustacién de cada local,
es decir el mismo valor por el total. Ademas, indica que en tres items (yogurt, dulce de
leche y quesos) adicional al impulso de la sefiorita que trabajara dos fines de semana que
se generaron con estrategias de cada quince dias implicando quincena y fin de mes, ya

que son los dias de mayor afluencia de personas y de compras, por fin de mes.

Ya se cuenta con stands y exhibidores, conocidos como planetarios, por lo que

no entrara en presupuesto.
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Tabla 14 Detalle de inversion

PANORA
Monto de actividad/
Incremento A . o2 a4
MES compra degustacion inversion en degustacion valor total por local
. por descuento .
habitual bimestral
¢ dulce de leche
Enero 9 eyt 500gr sS4
21.000,00 15% $25 diario
Abril yogurt 3500 gr $38,88
2 FINES DE
Subtotal $24,15 SEMANA / gueso mozzarella 80,68 +400+23.04=503.72
Julio CADA 15 DIAS | 500gr $37,80
Octubre inversion 128 unds $23.04
regalia
Total $96.600,00

Elaborado por: Haydee Bajafia
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Tabla 15 Rentabilidad de la inversion

TOTAL IMPULSO Y DEGUSTACION $2.014,88

VENTAS $288.000,00 CRECIMIENTO $329.185,12 114%

PROYECCION $331.200,00

Elaborado por: Haydee Bajafia

A continuacion, se detalla, el cuadro de ventas es decir lo que la empresa obtiene
en esos meses estratégicos sin actividades, el cuadro de proyeccion indica la rentabilidad
y crecimiento que obtendriamos con las actividades propuestas, con un incremento de

crecimiento de un 114%, el detalle esta elaborado trimestralmente.

MATERIAL P.O.P.

Se utilizard materiales de visibilidad el cual indicara precio y promocion,
adicional a imagenes del material que se realizard en cada uno de puntos de ventas, el
material es reutilizable, porque son elaborados de PDF, los cuales estaran colocados en

lugares estratégicos.

El mini hablador (pequefio) se colocara en la pestafia de la percha con el precio

del producto, para que el cliente pueda comprar el precio de otras marcas.

El mini hablador (grande) se colocara en lugares estratégicos de complementos ya

que este contiene la imagen del producto y detalle de la promocién.

El vibrin es un elemento colgante que ayudara a llamar la atencion del cliente ya

que tendra la publicacion de la oferta del producto.

Este hablador seré colocado en un lugar estratégico (la parte principal del punto
de venta) el cual estar comunicando las promociones en general del producto

complementario a la promocion.
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3.6. Resultados esperados de la aplicacion de la propuesta

Se espera con el desarrollo de la presente propuesta los siguientes puntos:

- Crecer en ventas, es decir el crecimiento de cartera, el crecimiento interno de la
empresa y el de los clientes.

- Se espera que la empresa empiece aplicar estas estrategias en otros canales, por
ejemplo, ciudad de Quito, Guayaquil y Galépagos, es decir que sea un efecto
multiplicador.

- Se espera rentabilidad econdémica.

- Aumento de facturacion, ya que ayuda a llegar a la meta.

- Se espera que la marca sea posicionada, es decir que logre un reconcomiendo
obteniendo una buena aceptacion de los clientes ya que la empresa cuenta con
productos de calidad.

- Se espera que los canales institucionales vean la realidad que se obtienen con los
productos terminados, ya que actualmente solo compran materia prima, no se
arriesgan a comprar productos terminados que temen de su aceptacién en el
mercado.

- Crecer en canal de distribuidores ya que ellos abarcan todas las zonas es decir

cobertura.
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Conclusiones

Principalmente se concluye que el trabajo es rentable, se puede decir que esta
mecénica desde el mes de enero, y los resultados son excelentes, se aplicaron diferentes
mecénicas, ayudd a la rotacion del producto en los diversos puntos de venta que se aplicd.

En crecimiento en ventas en tan solo un mes durante las dos primeras semanas
crecio en un 78%, en lo que se pudo observar, los positivo de las actividades vs las ventas.
La demanda creci6 por lo tanto el conocimiento de la marca, se aumentd un 15% el pedido

en las érdenes de compra.

Principalmente este tipo de actividades en base a los resultados que se han dado
al inicio del mes, se ayuda a crecer, ademas a los vendedores junior les ayuda a

promocionar el producto y alcanzar sus metas en ventas.

La rentabilidad que obtendré la empresa con este tipo de actividades y descuentos
considerando la inversion es del 114%, meta que se veia concluida en un parcial anual,

se recomienda a los demas canales que sea aplicado en las diversas ciudades.
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Recomendaciones

Se recomienda que el tipo de promotoras sean naturales, no a, aa 0 aaa porque Si
bien es cierto, las que generan la compra son las amas de casa y en el momento
que van a comprar con su pareja por verlas muy voluptuosas no permite que la
ama de casa se acerque a realizar la compra, esto se aplica mediante la experiencia
de la autora de la presente tesina.

Se recomienda poner metas de venta a las promotoras del 50% vs el stock.

Se recomienda mantener aseado el stand.

Se necesita tener con anticipacion la aprobacion del punto de venta para el montaje
y desmontaje de los stands.

Se recomienda cuidar los stands ya que son reutilizables y son provistas por la
empresa.

Se recomienda validar la cantidad a degustar por la cantidad dependiendo la
afluencia del punto de venta.

Se recomienda que las sefioritas cumplan con los requerimientos de aseo
establecidos.

Se recomienda que se cumpla el horario de las promotoras media hora antes del
montaje y desmontaje del stand.

Se recomienda que esté la marca visible.

Se recomienda realizar inventario antes de la actividad en el local.

55



Bibliografia
BONELLO, L. M. (2009). EYE TO EYE. ARTICULO, 66.

Cepeda-Palacio, S. (2014). Alcances actuales del concepto de marca. Un estudio comparativo,
en la historia. Entramado, 10(2), 128-142.

Cortéz, D. (2016). Plan de Negocios para la creacion de un restaurante de comida tipica .
Ecuador : UTE.

ESPEJO, F. Y. (2011). LIBRO DE MERCADOTECNIA. En L. F. Espejo, LIBRO DE MERCADOTECNIA.
MEXICO.

FERRELL, M. W. (2009). MARKETING CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS.

Gutiérrez, F. (2014). Medios y estrategias de comunicacifon. Buenos Aires: Universidad de
Palermo.

Ledn, B., & Hernandez, X. (2017). Activacidon de marca y técnicas de venta. Estrategias
educativas en la prdctica comercial para un acercamiento al cliente. Revista Alter
Enfoques Criticos, VIII(15), 117-133.

Malacara, N. (2015). Activacion de marca. Jalisco: Informa BTL.

Meneses, E. (2015). Plan de negocios para la creacion de un restaurante de comida Gourmet
tipica ecuatoriana en el cantdn Cotacachi. Guayaquil: Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil.

Moreno, L. A., & Moreno, L. (2013). Evidencia cientifica sobre el papel del yogur y otras leches
fermentadas en la alimentacion saludable de la poblacidn espafiola.

Pereira. (2007). Publicidad BTL. Pereira: Agencia de activacion de marca.
RAMIREZ. (2009). BAJO LA LINEA. ARTICULO, 66.

Rojas, M., & Morales, F. (2018). Empresa Activa tu marca. Proyecto de grado, Fundacion
Universitaria del Area Andina, Valledupar.

Sanchez, M. (2018). MEDICION DEL RETORNO DE LA INVERSION. ESPACIOS, 1-3.

56



ANEXOS
Anexo 1 ENCUESTA

Objetivo: Conocer la disponibilidad de producto y su rotacion en los comerciales

principales de Naranjal.
1. ¢Qué tan frecuente es la venta de lacteos en su comercial?

Nunca|:| Casi Nunca|:| Ocasionalmente|:| Casi todos los dias |:|
Todos los dias |:|

2. (Conoce Ud. ;La marca Dulac’s?
s [ no ]
3. ¢Queé opinidn tiene sobre la calidad del producto?

Excelente[ | Bueno[ | Regular [ | Bajo [ | Muybajo [ ]

4. ¢Su comercial esta bien surtido de productos Dulac’s?

Sl |:| NO |:| A veces |:|

5. ¢Cudl de los siguientes productos de Dulac’s tienen mas acogida por el publico?

Yogurt |:| Queso |:| Gelatina |:| Leches|:|

6. (Le gustaria a Ud. ;Que la empresa Dulac’s realice programas de activacion de

marca en su comercial para fomentar la compra?

st [] No [ ]
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Anexo 2 Guia de observacion

GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL

NO.

ASPETOS A
EVALUAR

DEFICIENTE

MEDIO

SATISFACTORIO

MUY
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ENTRADA DEL
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PRECIO VISIBLE
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FECHA DE
CADUCIDAD

SERVICIO

AMABILIDAD

USO DEUNIFORME

DISPONIBILIDAD
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Anexo 3 Guia de observacion Don Angel

GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL
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Anexo 4 Guia de observacion Don Angel

GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL

NO.

ASPETOS A
EVALUAR

DEFICIENTE

MEDIO

SATISFACTORIO

MUY
SATISF.
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DISPONIBILIDAD
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GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL

MUY
.|ASPETOS A EVALUAR [DEFICIENTE [ MEDIO [SATISFACTORIO [ SATISF. |EXCELENTE

1/ASEO

ENTRADA DEL
COMERCIO

CASILLEROS
PERCHAS
CAIA
BANOS

2| PERCHAS

SURTIDO

VISIBILIDAD
ATENDIDO

PRECIO VISIBLE
PROMOCIONES
VISIBLES

FECHA DE CADUCIDAD

3|SERVICIO

AMABILIDAD
USO DEUNIFORME

DISPONIBILIDAD _
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GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL

NO.

ASPETOS A EVALUAR

DEFICIENTE

MEDIO

SATISFACTORIO

MUY
SATISF.

EXCELENTE

ASEO

ENTRADA DEL
COMERCIO

CASILLEROS

PERCHAS

CAJA

BANOS

PERCHAS

SURTIDO

VISIBILIDAD

ATENDIDO

PRECIO VISIBLE

PROMOCIONES
VISIBLES

FECHA DE
CADUCIDAD

SERVICIO

AMABILIDAD

USO DEUNIFORME

DISPONIBILIDAD
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GUIA DE OBSERVACION DON ANGEL

NO.

ASPETOS A EVALUAR

DEFICIENTE

MEDIO

SATISFACTORIO

MUY
SATISF.

EXCELENTE

ASEO

ENTRADA DEL
COMERCIO

CASILLEROS

PERCHAS

CAJA

BANOS

PERCHAS

SURTIDO

VISIBILIDAD

ATENDIDO

PRECIO VISIBLE

PROMOCIONES
VISIBLES

FECHA DE
CADUCIDAD

SERVICIO

AMABILIDAD

USO DEUNIFORME

DISPONIBILIDAD
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COMERCIAL PANORA
P i Margen Promedio Total
Codigo | Descripcion de ror:edl Cost Py E Desc | Preciocon Ventas con Inverison
SAP Producto Cantidad | ° P S | % Costo | Ventas Descuento descuento $

YOGURT

:00021 SEMIDESCREMAD 53 1,66 2’; 1’8 Zt? 88,15 146,30 15% 2,34 124,36 21,95
O MORA 1750 G 0
YOGURT

;00021 SEMIDESCREMAD 64 1,64 2’; 1’1 Zt? 104'? 175,37 15% 2,34 149,06 26,30
O FRESA 1750 G 0
YOGURT

R00022 SEMIDESCREMAD 2,7 1,0 40 o

0 0 DURAZNO 1750 57 1,66 5 9 9% 94,08 155,57 15% 2,34 132,24 23,34
G
YOGURT

R00022 SEMIDESCREMAD 2,7 1,0 39 o

1 O GUANABANA 35 1,68 5 7 % 58,91 96,25 15% 2,34 81,81 14,44
1750 G
YOGURT

200022 SEMIDESCREMAD 27 3,25 4'2 1’; 2; 87,64 122,58 15% 3,86 104,19 18,39
O MORA 3500 G ’
YOGURT

:00022 SEMIDESCREMAD 28 3,22 4'2 1’3 2; 88,70 125,02 15% 3,86 106,27 18,75
O FRESA 3500 G °
YOGURT

R00022 SEMIDESCREMAD 45 1,2 28 0

a 0 DURAZNO 3500 29 3,26 4 g 9% 93,00 129,60 15% 3,86 110,16 19,44
G
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R00022
5

R00022
6

R00022
7

R00022
8

R00035
1

RO0051
9

00010
1
$00010
2
S00010
3
S00011
5
00021
0

YOGURT
SEMIDESCREMAD
O GUANABANA
3500 G

YOGURT
SEMIDESCREMAD
O MORA 980G
YOGURT
SEMIDESCREMAD
O FRESA 980G
YOGURT
SEMIDESCREMAD
O DURAZNO
980G

YOGURT
SEMIDESCREMAD
O NATURAL 970G
QUESO DULACS
MOZARELLA 200
G

DULCE DE LECHE
DULACS 125G
DULCE DE LECHE
DULACS 250G
DULCE DE LECHE
DULACS 500 G
DULCE DE LECHE
DULACS 75G
POSTRE
GELIFICADO

17

74

79

80

21

17

120

112

54

64

114

3,30

1,09

1,08

1,09

1,06

1,18

0,26

0,56

1,00

0,18

0,22

1,6

0,5

0,8

1,5

0,3

0,3
0

0,4

0,2

0,2

0,5

0,1

0,0
8

27
%

30
%

30
%

29
%

40
%

27
%

49
%
30
%
34
%
51
%
25
%

56,78

80,42

85,94

87,36

22,58

19,57

30,63

62,72

53,53

11,71

25,43

78,19

114,46

123,11

123,88

37,89

26,87

59,83

89,60

80,84

23,68

34,06

15%

15%

15%

15%

15%

20%

20%

20%

20%

20%

10%

3,86

1,32

1,32

1,32

1,51

1,30

0,40

0,64

1,21

0,30

0,27

66,46

97,29

104,65

105,30

32,21

21,49

47,87

71,68

64,67

18,94

30,66

11,73

17,17

18,47

18,58

5,68

5,37

11,97

17,92

16,17

4,74

3,41
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$00021
1

$00021
2

$00021
3

S00060
0

S00060
1

S00060
3

S00060
4

DULACS FRESA
140G

POSTRE
GELIFICADO
DULACS CEREZA
140G

POSTRE
GELIFICADO
DULACS
MANZANA 140G
POSTRE
GELIFICADO
DULACS UVA
140G

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS
CHOCOLATE
200ML

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS FRESA
200ML

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS
SIXPACK SURTIDO
200ML

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS

100

89

109

24

24

12

29

0,23

0,23

0,23

0,35

0,33

2,27

2,33

25
%

25
%

25
%

25
%

28
%

11
%

9%

22,68

20,08

24,59

8,28

7,92

27,20

66,78

30,11

26,65

32,64

11,04

11,04

30,60

73,02

10%

10%

10%

25%

25%

25%

25%

0,27

0,27

0,27

0,35

0,35

1,91

1,91

27,10

23,99

29,38

8,28

8,28

22,95

54,77

3,01

2,67

3,26

2,76

2,76

7,65

18,26
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S00060
5

S00060
6

SIXPACK
CHOCOLATE
200ML

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS
SIXPACK FRESA
200ML

LECHE
SEMIDESCREMAD
A DULACS
SIXPACK
VAINILLA 200ML

25 2,24

4 2,23

2,5 03
5 1

2,5 03

%

56,66 64,45

8,91 10,20

25%

25%

1,91

1,91

48,33

7,65

16,11

2,55

2032,84

1.700,01

332,83
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YIB

RIN

2em. AN x 12emLAl

AREA PARA
PUBLICIDAD
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HABLADORES A3
2o Aoy [ TN 55%

AREA PARA

PUBLICIDAD

MINI HﬁBLADOR
PEQUENO
‘I‘\)’;:‘.r'!\r: ﬁ:"/:.‘JA.l 93om. Al

MINI HABLADOR GRANDE

18om. AN x 6cm. Al

TOTAL 18cm. AN x 9.3cm. Al

AREA PARA PUBLICIDAD
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INGRESO DE MARCA A PANORA

Enero 2020

QUIENES SOMOS

0 28 anos de experiencia en la industria
de productos alimenticios.

0 Innovacién y calidadressnuesiranaze .
5 Do ol 3}@3‘ 28 B
de ser. : ——

[ Mejor alternativa del mercado en
cuanto a la calidad, buen sa
. _precios. . P o e

> oM 2
S ’ ) ——_
D&““ = DM’ Yot PORVENIR
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Mecdnica

>>> Por LaCompra De Un Producto Dulac’s Gratis Dulce De Leche
De 75G. —

*En Gelotinas AplicaPorLaCompra De 3 UnidadesY LechesSonorizadas 2 Unidades

»

Productos A Degustar Yogurt.

Cayambe: Victor Cartagena N6-37 y 24 de mayo Telf: 593 (2) 236 0735 / 593 (2) 2364457
Quito: Ponce Carrasco E8-06 y Av. Diego de Almagro Edif. Almagro Plaza Of. 409 Telf: 593 (2) 3517 721
Guayaquil: Km 115 Via Daule por Inmaconsa Bodega CAES. Manzana D, Solar 10, Calle Ay B Telf: 0991 453 806

ﬁ‘-

m .

Email: info@inprolac.com.ec

www.inprolac.com.ec
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