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RESUMEN EJECUTIVO

El sector agricola en el Ecuador constituye una de las actividades mas importantes por
tener una excelente ubicacion, con variedad de climas para que se puedan cosechar varios
productos. Se ha considerado un factor determinante en la economia Ecuatoriana ya que es
uno de los aportes mas grandes al PIB Total, de igual manera tenemos productos de

exportacion que son enviados a diferentes partes del mundo como por ejemplo el Banano.

El consumo diario de frutas y verduras aportan de un gran valor nutricional, asi
mantenernos saludables y con un buen estilo de vida. En la actualidad muchos son los
factores por los cuales las personas no tienen tiempo de realizar sus compras en el mercado
osupermercado . En el sector Norte de la ciudad de Quito existen muy pocos
establecimientos que ofrezcan una amplia variedad de productos y sobretodo que realicen

distribuciones a domicilio con los productos que necesitamos.

En base a esta informacidon se ha determinado que los clientes necesitan nuevas maneras de
cumplir con sus necesidades. Con un adecuado estudio de mercado se ha logrado

determinar que se va a llegar a 2.640 familias en el periodo de Julio a Diciembre del 2015.

Market Garden empresa encargada de distribuir productos agricolas a domicilio, ha
determinado estrategias de tal manera llegue a sus clientes con un servicio especializado y
productos de buena calidad, con un amplio portafolio de productos, dentro de los cuales

conforman Dos canastas basicas de frutas y verduras a un precio de $25,00 adicionalmente



X

el costo por el envio de $2,80. O si el cliente prefiere puede realizar pedidos a su gusto de
acuerdo a las necesidades que tenga. El servicio de distribucion se realiza en turnos en la
mafiana y tarde, ofreciendo asi una amplia cobertura dentro del sector Centro-Norte de la

ciudad.

Un adecuado analisis financiero ha demostrado la viabilidad del proyecto con una pronta
recuperacion de la inversion inicial de $23.742,00 y un incremento en las ventas en los
préximos Tres afios que se ha considerado de vida util de la empresa. Con un TIR de

28,36% por que el proyecto resulta rentable.



INTRODUCCION

En la ciudad de Quito, uno de los principales problemas de las personas que tienen un tipo
de vida muy ajetreada, debido a que dejan a sus hijos en las Instituciones de Educacion, se
dirigen al trabajo y les falta tiempo para poder realizar sus actividades; no debemos olvidar
del trafico, que es causante de pasar un largo tiempo en el carro, llenos de estrés y el Gnico

objetivo que tienen es llegar pronto a sus lugares de trabajo o a sus hogares.

Muchas personas después de la jornada laboral, se dedican otras actividades, algunas van
al cine, a disfrutar un café con sus amigos, a realizar un poco de ejercicio para mantener
una buena salud, o simplemente van a realizar compras al supermercado donde a veces

tienen que esperar y hacer largas filas para ser atendidas.

Esto permite tener nuevas oportunidades de negocio, como implementar una empresa
distribuidora de frutas y verduras a domicilio en el Centro-Norte de Quito. Estos
productos son importantes fuentes de vitaminas y nutrientes los cuales son necesarios en el

consumo diario de la familia.



1.  ANALISIS DEL ENTORNO

1.1 ANALISIS DEL MACRO AMBIENTE

1.1.1 Factores Socio Econdmicos

El Ecuador en los altimos afios ha presentado un sélido crecimiento, donde ha
experimentado un fuerte progreso en los indicadores claves econdémicos,
sociales y de salud desde el 2007, donde cabe recordar que la crisis financiera
mundial y la recesiéon del afio 2009 que se vivid en el pais fue duramente
golpeado por dicha crisis, donde particularmente fueron afectados: el petroleo
principal producto de exportacién y fuente de ingresos, de igual manera las
remesas de los ecuatorianos que viven y trabajan en el extranjero, siendo esta

una enorme fuente de ingresos en la cuenta corriente. (Weisbrot, 2013, p. 23)

Segun el informe del Centro de Investigacion en Economia y Politica (CEPR)
“Podemos evidenciar que al ser un pais que no posee moneda propia, tuvo un

logro de recuperacion de la recesion global del 2009

A partir del 2007 con el gobierno del Presidente Rafael Correa se reestructurd
el pago del total de la deuda al Fondo Monetario Internacional (FMI) y es asi

como se alejaba de imposiciones los cuales limitaban el gasto pablico del pais.
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La principal fuente de riqueza del Ecuador son las exportaciones de materias

primas y el petroleo.

Tabla N° 1
Productos de Exportacion del Ecuador

Petroleo Crudo

Platanos 3.7% Flora 24% Primas y granos de
frescos o secos Café 0.89% Automoviles 0.67% Extractos de café,
y platanos esencias o concentrados

0.74% Camiones y furgonetas
0.62% Minerales

0.61% Domésticos, no eletonicos,
estufas

0.50% Tejidos, acabados
s

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: César Hidalgo

La tabla muestra los diferentes productos de exportacion del pais codificadas
por colores, cada recuadro representa un producto y su tamafio es proporcional

a la participacion que tiene ese producto dentro del total de las exportaciones.

Las exportaciones de crudo son realizadas por Empresas Publicas y Compafiias
Privadas, esta es la fuente mas importante de la economia nacional, en los
ultimos 10 afios ha oscilado entre un 43% y 66% del total de las exportaciones
que realiza el Ecuador, siendo el 2013 en que el petroleo fue el protagonista

principal al representar el 54% de las exportaciones principales. De igual
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manera tenemos las exportaciones no petroleras, estas son muy diversas,
destacandose productos como el banano y platano, camarén, cacao y

elaborados, enlatados de pescado, flores naturales.

Figura N° 1
Exportaciones de Petrdleo de las Empresas Publicas y Privadas

(Millones de barriles)
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Elaborado por: Paulina Burbano

En la figura se puede observar que las exportaciones de crudo de las Empresas
Publicas a Noviembre del 2013 fueron de 11.5 millones de barriles, equivalente
a un 23.8% con relacion al afio anterior, de igual manera la Secretaria de
Hidrocarburos exporta el equivalente a la tarifa pagada en especies a las
Compafiias Privadas por la prestacion del servicio de explotacion petrolera a
Noviembre del 2013 fue el valor de 1.2 millones de barriles. (BCE, 2014, p.

19)
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Figura N° 2
Exportaciones No Petroleras
ENERO - JUNIO 2013
NO PETROLERAS TRADICIONALES | VOLUMEN(TM) | VALOR FOB (DOLARES) = n"n‘m“' s
[ BANANO YPLATANO 2 898000 1.233.490.000 426 22.8%
CAMARON 111.000 781.140.000 7.026 14.4%
CACAO YELABORADOS 91,000 219.750.000 2427 4,1%
ATUN YPESCADO 35000 146.300.000 3806 2.7%
CAFE YELABORADOS i9.000 110280000 5.880 2.0%
TOTAL 3.157.000 2.490.960.000 89 16,0%
ENERO - JUNIO 2013
NOPETROLERAS NO ¢ . 2 VALOR UNIT. PART. EN TALOR
TRADICIONALES VOLUMEN (TM,) | VALOR FOB (DOLARES) (USDTAL) %)
L ENLATADOS DE PESCADO 138,000 714490000 5192 13,2%
FLORES NATURALES 77.000 447.390.000 5821 §,3%
[EXTR. YACEITES VEGET. 172.000 172.780.000 1.002 3.2%
M ADERA 144.000 83.840.000 581 1,5%
I HARINA DE PESCADO 46.000 73470000 1.608 1,4%
ELABORADOS DE BANANO 60.000 45590000 756 0,8%
JTUGOS Y CONSERVAS DE FRUTAS 24.000 49.330.000 2058 0.9%
FRUTA 30.000 18.060.000 467 0,3%
TABACOENRAMA 2.000 23.720.000 10618 0,3%
OTROS ELAB. DEL MAR 14.000 26940000 1942 0.5%
ABACA 5.000 7.270.000 1513 0,1%
OTROS 565.000 1255.730.000 2.223 23.5%
1 TOTAL 1.286.000 2.918.610.000 2.270 54,0%
EXPORTACIONES NO PETROLERAS
Exportaciones No Petroleras 2013 vs 2014
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

jun jul ago

E===3 Export No Petrolerss Mensuales 2014 (Der.)

-+ - Export No Petroleras Acumuladas 2014{1zq.}

Las exportaciones no petroleras son los productos principales que exporta el

pais durante el afio 2013 tal como lo muestra la figura N° 2, donde se obtuvo
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un valor de $5.490 millones dividido en productos tradicionales que equivale al
46% Y el 54% de productos no tradicionales, esto constituye un gran aporte a la
economia, siendo el platano y banano los productos que mas sobresalen en la
exportacion. En el afio 2014 se estima que se cierren las exportaciones de estos

productos con un valor de 10 millones ya que el crecimiento de ese sector es

muy notable.
: o
Figura N° 3
Exportaciones Petroleras y No Petroleras
I Petroleras USD FOB I No Petroleras USD FOB
—— Total Exportaciones USD FOB - Petroleras en Barriles (eje der. ) I petroleras USD FOB SN No Petroleras USD FOB
A NoPetroleras en TM (eje der.) #-— Total Exportaciones USD FOB ~ —&— Petroleras en Barriles (eje der. )
A— No Petroleras en TM (gje der.)
25,000 160,000
S 25,000 160,000
B 27641
& 9 - 140,000 217136 .
2 2 @ > 140,000
i 20,000 = o—1
s 120,000 : 3 - —8— L oxo -
5 & 3 5
100,000 p
§ 15,000 > ; § 1555 ¥ L 100,000 f
[ 80,000 g 2
5 £ ¥ 80,000
3 10000 -
60,000 10,000 doni
40,000 40,000
5,000 5,000
20,000 20,000
o o o L L Lo
2009 2010 2011 2012 § a =} o 2
2 g 2 2 2
3 3 3 8 3
- z z z z
¢ - 2 3 ¢
& & & & &
Fuente: BCE

Elaborado por: Paulina Burbano

En la figura durante el periodo enero-noviembre del 2013, las exportaciones
totales alcanzaron $22,764.1 millones, con un incremento del 4.8% en
comparacion con el afio 2012, las exportaciones no petroleras crecieron en

3.2% equivalente de $949 a $979. (BCE, 2014, p. 65)

En el Ecuador se ha manejado de buena manera la politica econémica por
medio de créditos concesionarios, regulacion bancaria para mantener los

ddlares en el pais, incremento al gasto publico, fortalecer la matriz productiva,
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mejorar el acceso a la educacion para nifios que no poseen los recursos
necesarios, como también para mejorar la capacidad de planificacion del

Gobierno.

El gasto y la inversion del sector pablico se han incrementado, y gran parte de
estos recursos se han destinado a programas y proyectos de inversion en
infraestructura. De igual manera debemos mencionar que el crecimiento del
pais se ha dado directamente por la reduccion de los niveles de pobreza y

desigualdad, de esta manera ha surgido un crecimiento de la clase media.

Figura N° 4
Poblacién Urbana en Condiciones de Pobreza (Jun2008-Jun2014)

jun. 2008 — jun.2014
(en porcentajes)
28

26
24

=

22
20
18
16
14 14.9
1172
10

Fuente: ENMDU
Elaborado por: Paulina Burbano

En el mes de Diciembre del 2013 segun el Banco Central del Ecuador, la tasa
de incidencia de pobreza de la poblacion urbana del pais se situd en 17.6%

comparada con afios anteriores.
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A pesar de estos notables resultados, todavia existen desafios para la
sostenibilidad de estos logros para reducir la pobreza y desigualdad. La
fluctuacion que ha mantenido la tasa de pobreza a nivel urbano ha sido
tendencialmente decreciente desde Diciembre del 2009, es por eso que en Junio
del presente afio 2014 se ubico en el 16,3% donde aproximadamente 16 de

cada 100 ecuatorianos disponian ingresos menores a $79,7 al mes.

Analizando a profundidad otros de los principales indicadores econémicos del
Ecuador, como el Producto Interno Bruto (PIB) que es el valor monetario total
de la produccion de bienes y servicios de uso final para los consumidores, en el
afio 2012 este indicador tuvo un buen desempefio con un crecimiento del 5.1%
y se ubico en el grupo de paises de mayor crecimiento de América del Sur;
para el afio 2013 este indicador tuvo un crecimiento anual de 4.5% siendo este
una de las mejores economias en la region, la razén del crecimiento de este
porcentaje se debe al desempefio del sector no petrolero y petrolero donde las
actividades econdmicas que contribuyeron a este incremento fueron la
construccién, petréleo y minas, actividades profesionales, agricultura y
manufactura, para el afio 2014 se calcula un Producto Interno Bruto (PIB) del

5.1%.

Continuando con el analisis se detallara la Inflacion del Ecuador, se entiende
por este indicador que es el aumento sustancial y sostenido en nivel general de
los precios al consumo final de bienes o servicios que se ofertan en el mercado
a los hogares con un ingreso: alto, medio o bajo, esto quiere decir un indicador

nacional de indice de Precios al Consumidor.
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Donde en el 2013 nuestro pais registr6 una inflacién del 2.7% que en
comparacion con afios anteriores, los precios del mercado no han variado
significativamente, por lo que existe mayor posibilidad de adquirir bienes y
servicios, con solucion a lo mas necesario, es decir comprar lo que se va a
utilizar y no excederse en gastos. Para el presente afio 2014 se calcula que la

inflacién sera del 3.2%.

Figura N° 5

Inflacion Anual y por Divisiones de Consumo

< BCE
H

| St

INFLACION ANUAL DEL IPC Y POR DIVISIONES DE CONSUMO
(Porcentajes, 2013-2014)

45 410 4,19
4,0 -
3,5
3,0 1 2,70
2,5 A
2,0
1,5
1,0 A
0,5
0,0

1,71

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Anual 2013 @ Anual 2014

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS
EDUCACION
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS
RESTAURANTES Y HOTELES
ALOJAMIENTO,AGUA, ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB
GENERAL
SALUD
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION
RECREACION Y CULTURA
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO
TRANSPORTE

COMUNICACIONES [

-1.0 0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 50 6.0 7.0 8.0

Fuente: INEC, 2014
Elaborado por: Paulina Burbano

En la figura se puede observar la inflacion del afio 2013 comparada con afios

anteriores y notablemente se obtuvo reduccién del indicador, se presenta por



10
divisiones de consumo detalladas en seis agrupaciones ubicandose sobre el
promedio general, donde los alimentos, bebidas alcoholicas-no alcohodlicas y
tabacos son las que mas contribuyeron a la variacion del indice de Precios al
Consumidor (IPC), y la ultima actualizacion para septiembre del 2014 la
inflacion anual se ubico en 4,19% comparado con el mismo mes del afio

anterior.

Finalmente se presentan datos relacionados a la actividad agricola que
constituye uno de los sectores mas importantes en el pais por tres razones que
son el objetivo de la investigacion: Aporta significativamente al Producto
Interno Bruto (PIB), siendo este el segundo sector mas importante después del
petréleo y minas. La segunda razén es que genera una fuente de divisas a
través de la exportacion de productos tradicionales como: banano, café, cacao,
flores y nuevos productos como el mango, esparragos, naranjillas. Y la tercera,

por constituir la base de la politica de soberania alimentaria constante:

Segun la Constitucion Art. 281 “La Soberania Alimentaria constituye un objeto
estratégico y una obligacion del Estado para garantizar a las personas,
comunidades, pueblos y nacionalidades alcancen la autosuficiencia de

alimentos sanos y culturalmente apropiados de forma permanente”.

El Ecuador tiene una situacion geografica privilegiada para la actividad
agricola, un gran porcentaje de produccion se encuentra en la Region Costa ya
que son productos de exportacion equivalente al 70,04% del territorio nacional,

seguida por la Regidn Sierra donde utiliza 20,94% para producir ciertas frutas
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y verduras comunes en la alimentacion diaria de las personas; y, finalmente la

Region Oriental o Amazdnica ocupa el 9,02% para fines agricolas.

Figura N° 6

Superficie de Labor Agricola

Superficie de uso de labor agropecuario

Evoluciénde la superficie de labor agricola
(millones de ha)

Cultivos
Permanentes
18,74%

Cultivos
Transitorios
Barbecho

13,83%

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Espac, 2012 - INEC
Elaborado por: Paulina Burbano

La superficie agricola actualizada hasta el afio 2012 muestra 7,3 millones de
hectéreas que se han ocupado en producir productos agricolas, donde la Region
Costa tiene la mayor produccion y superficie de labor agricola. Los cultivos
permanentes representan 18,74% que son aquellos que tienen un periodo de
produccion que permite cosechas durante varios afios, como por ejemplo;
banano y platano, café, cacao, palma africana, cafia de azlcar, entre otros.
Mientras que los transitorios tales como; arroz, maiz, soya representan 13,83%;
estos cultivos después de cumplir su ciclo de crecimiento, una vez cosechados
la planta se destruye y es necesario volverlos a sembrar para obtener una nueva

produccion.
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Figura N° 7
Actividad Econdmica de la Agricultura

Economic Activity

AGRICULTURE
[;-_' Bananas and cocoa
B Coitoe
Bl R
[ sugarcane

Bl Cereals, corn, potatoes,
and livestock

INDUSTRY
B Food processing
é Beverages
i Testilos
& Potroloum refining
@ Fish processing
& Coment
B Pharmaceuticals
n Powaerplant

MINING

l Petroleum Pipeline
Aulg Gold and silver

FISHING
4 Sheimp @< Tuna

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

En la presente figura se puede detallar las zonas donde se realiza la Actividad
Econdmica del Ecuador y los productos que se producen dentro de esa area.
En la Regién Sierra tenemos provincias que se dedican a la produccion de
cereales, pastizales para el ganado, vegetales y frutas, siendo estos dos ultimos
productos los méas importantes. Varios sectores de la Region Costa se dedican
a la produccion de café, cacao, banano, cafia de azlcar; siendo estos productos
los principales generadores de ingresos al pais por sus exportaciones;

igualmente, se dedican a la produccion de algodon, arroz.
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1.1.2 Factores Politicos

El Estado Ecuatoriano se ha convertido en un regulador de politicas que ha
pasado varios cambios en su historia, que han enriquecido la situacion politica
de hoy en dia. A inicios del siglo XX se adoptd al délar estadounidense como
moneda nacional, lleg6 a tener hasta ocho jefes de Estado en menos de diez
afios (1997-2006), la economia fue mal manejada, existia despilfarro de los
recursos publicos ya que se utilizaban en proyectos que no beneficiaban a la

poblacién y existian altos indices de pobreza.

Todos estos puntos establecidos anteriormente indican un inicio del siglo XXI
donde sus primeros afios se mostraba una inestabilidad politica, presidentes
destituidos, donde el pais tuvo que superar estos casos con el transcurso de los
afios; y se ha ido estabilizando paulatinamente, hoy en dia se mantiene una
economia politica estable que garantiza un mejor desarrollo a nivel econémico,
politico, social y cultural. En la actualidad al pais se lo considera segun la

Constitucidn Politica de la Republica del Ecuador;

Art. 1.- “El Ecuador es un Estado social de derecho, soberano, unitario,
independiente, democratico, pluricultural y multiétnico. Su gobierno es
republicano,  presidencial, electivo representativo, responsable,
alternativo, participativo y de administracion descentralizada. La
soberania radica en el pueblo, cuya voluntad es la base de la autoridad,
que ejerce a través de los dérganos del poder publico y de los medios

democraticos previstos en la Constitucion,
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El Estado representa y estimula el desarrollo de todas las lenguas de los
ecuatorianos. El castellano es el idioma oficial. EI quichua, el shuar y
los demas idiomas ancestrales son de uso oficial para los pueblos
indigenas, en los términos que fija la ley. La bandera, el escudo y el

himno establecidos por la ley, son simbolos de la Patria”.

Desde el afio 2006 el Economista Rafael Correa asumid el cargo de presidente
de la Republica, siendo reelegido para el cargo en el afio 2009 y la mas reciente
el afio 2013, desde inicios de su gobierno mantiene relaciones con gobiernos de
Ameérica Latina, ha realizado varios cambios entre uno de ellos propuso
estrategias para reducir la deuda externa a través de una restructuracion y su

prioridad por invertir en programas sociales en beneficio de la nacion.

Otro factor de este sistema politico es que, no se continud con la negociacion
de un Tratado de Libre Comercio (TLC) con el pais Estadounidense ni con la
Union Europea, por la razén de que miles de puestos de trabajos relacionados
en la agricultura sufririan una notable destruccion, se logré extender las
preferencias arancelarias ATPDEA hasta el afio 2013 como un paso para

alcanzar la integracion entre paises de la Region.
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Tabla N° 2
Principales Préstamos del Ecuador

Resumen de los préstamos chinos a Ecuado

Prestatario | Prestamista Monto Propésito “ *:
‘ (USD millones) G-

§ Petroecuador | Petrochina 1,000.00 Anticipo para el petrdleo
~ de Petroecuador
=3 Gobierno BancoEx Im | 1,682.70 Represa Hidroeléctrica
= Coca Codo Sinclair
i=al Petroecuador | BDC 1,000.00 809 discrecional, 20%
= relacionado con petréleo
.=l Gobierno Banco Ex Im 571,00 Represa hidroeléctrica
< Sopladora
=4 Petroecuador | Petrochina 1,000.00 Anticipo para el petréleo
~ de Petroecuador
=3| Gobierno BDC 2,000.00 70% discrecional, 30%
o~

relacionado con petréleo

Elaboracion: LA HORA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Es importante mencionar que para los afios 2010-2011 el Ecuador recibio
créditos del pais China para gestionar proyectos emblematicos como es la
hidroeléctrica Coca Codo Sinclair, y el pago se lo realiza a través del canje de
petréleo a este pais equivalente a un 52% de petr6leo, otras opciones que
maneja finanzas, para los pagos, es hacer créditos directos con el pais y aplicar
operaciones como los proyectos concesionales. El pais se ha beneficiado de
extraordinarios avances tecnologicos donde la television, telefonia celular,

conexiones a internet se han convertido en una necesidad para las personas.

Es importante mencionar que el Presupuesto General del Estado que se maneja
se lo hace realizando una estimacion de los recursos financieros para realizar
mejoras en los sectores; en el &rea de la educacion mejorando sus instalaciones

haciendo que todos los nifios tengan derecho a este servicio, en la salud
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implementando equipos que ayuden a tratar enfermedades de las personas,
hacer viviendas para personas de bajos recursos, aportar al sector agricola con
préstamos para sus tierras, electricidad y a la planificacion de programas de

desarrollo.

En la actualidad existe un gobierno que se lo ha denominado como la
“Revolucion Ciudadana” liderada por el presidente Rafael Correa donde se
prioriza al ser humano por encima del capital, y se quiere mostrar una sociedad
incluyente, solidaria y justa, orientadas al bien comdn. Existen todavia Al ser
un pais con una republica democratica recientemente en Febrero del 2014 se
vivio la ultima ejercion del derecho al voto, donde toda la ciudadania elegia sus

representantes seccionales para alcaldes, prefectos, concejales.

1.1.3 Factor Demografico

El Ecuador se encuentra ubicada plena linea equinoccial en el noreste de
América del Sur, limitado por los siguientes paises; al norte con Colombia, sur
- este con Peru y oeste con el Océano Pacifico, su extension es de 283.560 km?
incluyendo Galapagos. (INEC, 2010, pp. 5-9) Posee un clima privilegiado por
la presencia de la cordillera de los Andes con una diversidad de flora y fauna,
los dos ultimos factores detallados anteriormente es lo que tiene una gran
importancia en la orientacion agricola por las buenas caracteristicas de la tierra
y el suelo para producir productos con buenos aspectos ambientales que

favorecen a ello.
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Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) del altimo
censo realizado en afio 2010 en el Ecuador se registro 14°483.499 habitantes,
50.44% de la poblacion son mujeres y el 49.56% son hombres. Para el afio
2013 la poblacion crecié un 10% llegando a finales de afio con 15.9 millones
de habitantes donde el 40% de la poblacion habitan en el area rural, el 62% son
hogares productores agricolas y estan dentro de las Unidades de Produccion
Agropecuaria (UPA), la densidad demogréafica es de 55.6 habitantes por

kilometro cuadrado. (INEC, 2010, p. 5)

El crecimiento de la poblacion es muy notable comparando afios anteriores, y
se estima que para el 2020 seremos alrededor de 17 millones de ecuatorianos y
la cuidad de Quito serd la mas poblada del pais con 2.7 millones superando en

poblacién a la ciudad de Guayaquil. (INEC, 2010, p. 1)

Tabla N° 3

Principales Etnias del Ecuador

GRUPOS INDIGENAS Y CULTURALES ECUATORIANOS

Sierra Costa Amazonia

Kichwa Kara Awa (Coaiquer) Al cofan

Kichwa kitucara Chaclu (Cayapas) Kichwa amazonico

Kichwa Puruha Epem Sionas-secoyas

Kichwa Kanari Tsa' chilas (Colorados) |Huaorans

Kichwa Palra Montubio del Norte  [Shrwiar

Pupo Montubios Zapara

Chagra Cholo Achuar
Afroecuatorianos del

Chagra del Sur Shuar
Esmeraldas

Chazo Campesmo (Manaba)

Afroecuatorianos del

Chota

Fuente: Ministerio de Cultura del Ecuador
Elaborado por: PROECUADOR
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La edad media de poblacional es de 28 afios, el analfabetismo de personas

mayores o iguales de 15 afios es que 6.8%, existen varios grupos étnicos como

montubio, afro-ecuatoriano, indigena, blanco, mestizo siento este ultimo con el

gue mas se auto-identifican las personas con un 71.9%.

Tabla N° 4
Poblacion Ecuatoriana por edad y sexo
PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR SEXO Y EDAD
ANO 2013
Edades Masculino Femenino Total Partcipacion

0-4 726,335 695,652 1,422,017 9.61%

5-9 728366 699,475 1,427 841 9.65%
10-14 732,876 705,158 1,438,034 0.72%
15-19 716 452 691,651 1,408,103 9.51%
20-24 673.650 656,304 1,329 954 8.99%
25-29 627.398 618,740 1,246,137 8.42%
30-34 564 446 563,717 1,128,163 7.62%
35-30 501.236 505,307 1,006,543 6.807%
40-44 445,088 453,133 899,121 6.07%
45-49 301,137 400,254 791,391 5.35%
50-54 333436 343,536 677,022 457%
55-50 282276 293,850 576,156 3.89%
60-64 223154 235,783 458,937 3.10%
65-69 160,951 173,851 334,832 226%
70-74 123 436 138,227 261,663 1.77%
75-79 90,600 105,718 196,318 1.33%
80y + 87415 111,905 199,320 1.35%
Total 7,409,201 7,392,353 14,801,554 100.00%

Participacion 50.06% 49.94% 100.00%
Fuente: INEC

Elaborado por: PROECUADOR

Segun la tabla dentro de los grupos poblacionales el que mas crece son los

comprendidos entre 10-14 afios con un 9.72% y se estima una que crezca la

poblacién entre las edades de 0-4 afios lo cual incrementara los habitantes en el

pais, mientras que la tasa de mortalidad puede estar determinada con personas

entre 80 afios y mas, ya que existe apenas un 1.35% al finalizar el afio 2013.
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Es importante conocer a que actividad se dedican las personas, para eso se
puede detallar con la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), esta abarca a
la poblacién ocupada y desocupada, a finales del afio 2012 represent6 un 44%
de la poblacién del pais, mientras que el afio anterior cerr6 en 41.2%
reduciéndose notablemente este indicador, por lo que se determina que muchas
personas salieron de este porcentaje y se encuentre realizando alguna actividad
laboral, a continuacién se presenta una tabla mas detallado por rama de

actividad a las que se dedican las personas.

Tabla N° 5
Estructura de la Ocupacién Poblacion Econémicamente Activa PEA

RAMA DE ACTIVIDAD

Porcentajes
sep. 2013 sep. 2014

RAMAS DE ACTIVIDAD Area urbana
Pn.dmll.'ustr.acmP publica, defensa y 48 5o
seguridad social
Transporte y almacenamiento 7.1 b.7
Construccion 7.4 7.7
Ensefianza 6.8 6.3
Actividades de alojamiento y

i ) 6.2 7.5
servicios de comida
ﬁ:grllcultura, ganaderia caza y 70 78
silvicultura y pesca
Industrias manufactureras 12.2 12.4
Comercio, reparacion vehiculos 255 243
Explotacion de minas y canteras 0.6 0.6
Sf.lmlnlstro.s :::Ie electricidad, gas, 0.4 05
aire acondicionado
Actividades financieras y de 15 13
Seguros
Actividades en hogares privados

. s 3.2 31

con servicio doméstico
Otros servicios 17.3 16.7
Total Ocupados 100.0 100.0

Fuente: ENEMDU
Elaborado por: Paulina Burbano
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En la tabla se observa todas las actividades a las que se dedican la poblacion,
donde se muestra que una de las mas importantes es la agricultura, ganaderia,
caza y silvicultura, al 2014 representando un 7,8% del total de todas las demas

ramas de actividad.



Tabla N° 6

Resumen Nacional Urbano Indicadores del Mercado Laboral

RESUMEN NACIONAL URBANO
DE LOS INDICADORES DE M ERCADO LABORAL

i i 2010 | 2010 | 2019 | 2011 | 2041 | 2011 | 2042 | 2042 | 2012 | 2042 | 2013 | 2013 | 2013 | 2013 | 2014 | 2014 | 2014
CLASIFICACION DE LA POBLACION Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep.

Poblacion en Edad de Trabajar (PET) 83.5%] B4.0%| 245%| B4.6%) 835%| E3.7%| E3.9%| B83.9%| 84.3%| B84.9%| B4.T| B4T%| 83.2%| 814%| 822% 813%| 8Le%

Poblacion Economicamente Activa (PEA) s7.2%| sasw| sosw| sasw| ss.o%| ssam| sz.ow| sesw| ssaw] same] seom| ssew] ss.os] saswu] saom] sasw] saow

Ocupados g26%| 939m| o3om| oaewm| ousw| owom| osam| owsw| osan| osom| osam| osav] osam] osas] onan] oasw] esaw

Ocupados No clasificados|  10%]  12%] 1s| 13%] oo osw| 13%] 2ow] 2ow] 3] tew| rew] 2w o3| oed] o3| 0w

Ocupados Plenos a19%| ases| 412w asew| aron| ao0om| aoom| asow| siiw| spiw| ssaw| seme] soaw| sisw| serw] sam| saew

Subocupados 49.6%| 47.1%| S00%| 46.7%| 45.7%| 44.2%| 43.9%| 43.0%| 423%| 39.8%| 45.0%| d6.4%] 42.9%| 43.3%| 44.4%) 4L3%] 4L1%

Visibles 102%| o95%| 105%| 85| sew| 7ew| sew| 73] sow| el s3] s ] s ssu] s ssw

Ofras formas 30.4%) 37.7%| 395%| 383%| 37.1%| 36.7%| 35.1%| 35.7%| 34.3%| 33.8%| 37| 37.0%] 35.8%| 35.3%| 35.9%] 33.1%] 32.8%

DesocupadosDesempleados 74%] 61%] 70w eam| ssu| saw] aow] sow] asw] sow] aew] e e aou] sex] s am

Cesantes son| 42%| som| aam| am| 33%] aow| 3mw] 3sw| 3] 3sw| e 3w o] ars] 3] 3ew

Trabajadores Nuevos 17| 1ow] 1sw] 1ow] osw] 1ew] oos] vasw] vwe] vow] 1] 1sw] os] 1se] 1se] 2o 1w

Desempleo Abierto 6% asw] sw| saw] asw] 3ow] an] asw] awe] aow] ax] awd] aod] 3w amd] am] 3w

Desempleo Qculto 13%]  1e%) L3%| 12%| O07%| L2%| 0.6%) 0.8% 5% L0%| 05%| 08% 06% L12%] 09% L0% O™

Poblacién Economicamente Inactiva (PEI) 28| asas] aasw] asan] s aven| avew| asan] svow| ssawn] ssaw| san] sen] sesu] sson] ssaw] sa%

Fuente: ENEMDU
Elaborado por: Paulina Burbano

T¢
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Al analizar la tabla se muestra las diferentes clasificaciones de la poblacion
donde se detalla como han ido evolucionando con los afios, un ejemplo de esto
es la estructura de la Poblacion Econdmicamente Activa urbana se puede
observar que en Junio 2013, la tasa de desocupacion plena represento el 51.5%,
la tasa de subocupacion el 43.3% y finalmente en menor porcentaje los
ocupados no clasificados equivalente al 0.3%. La tasa de incidencia de
pobreza de la poblacion nacional urbana en el 2013 se ubicd en 17.6% este es

el porcentaje de personas que vive debajo de la linea de pobreza nacional.

1.2 ANALISIS MICROENTORNO

1.2.1 Analisis de la Competencia Potencial

Una vez analizado tanto indicadores econdémicos, politicos y demogréaficos del
pais vamos a empezar con el analisis relacionado al tema de investigacion, al
estudiar al micro-entorno ayudara a conocer como es el comportamiento del
mercado donde, el papel mas importante lo toman los posibles competidores.
Los competidores son aquellos quienes satisfacen el deseo del consumidor en
lugar de nuestra oferta, al momento de emprender un negocio se debe tomar en
cuenta que pueden existir varias empresas dedicadas al mismo giro del
negocio, para lo cual se debe trazar buenas estrategias para llegar al

consumidor.

Es importante definir el mercado objetivo donde se va a dirigir la empresa y

analizar a la competencia, esto incluye a todo el mercado detallando el tipo de
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actividad que realiza. La competencia son todas aquellas actividades que
realizan las empresas donde producen productos o servicios que son iguales o
semejantes para satisfacer las necesidades y deseos del consumidor, ademas la
competencia entre empresas hace que su producto luche por un solo objetivo
que es la preferencia del consumidor y que pueda adquirirlo generando que

pague por dicho bien para satisfacer las necesidades.

VENTAJAS QUE SUPONE AL ANALIZAR A LA COMPETENCIA

La competencia juega un papel importante dentro del mercado dicho
anteriormente, se la debe estudiar cuidadosamente para obtener un mayor éxito,
con la finalidad de que la empresa determine; cuales son las fortalezas,
debilidades de la competencia y con esa informacion decidir como actuar
dentro del mercado, es decir, a qué competidor atacar, de cual se debe
defender, y de cuales seria aconsejable establecer alianzas, es indispensable
que la empresa determine los siguientes objetivos para llegar analizar a la

competencia:

e Planificar estrategias: ayuda a neutralizar puntos fuertes de la

competencia y con una adecuada planificacion ayudara a tener mejores

probabilidades de éexito.

e Avudar_a los clientes potenciales: a evaluar con mayor realismo los

bienes o servicios que ofrece la competencia.
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Examinar fuerzas competitivas del mercado: donde la naturaleza y la

intensidad de la competencia estan influenciadas por la fuerza del

mercado.

Consequir_mayor seqguridad en el mercado: tras conocer los puntos

fuertes y débiles de las empresas que actdan en el mercado.

(ILDEFONSO, 2012, p. 124)

Conocer la evolucion historica: de la competencia para determinar su

trayectoria en el mercado.

Conocer_la_estructura organizacional de la _competencia: ayuda a

definir el tipo de empresa, su direccionamiento y areas en las que apoyan

sus estrategias.

Identificar medios de informacion: que usa la competencia, con el fin

de establecer estrategias de promocién adecuadas y llegar al cliente.

Conocer ventajas y desventajas: de los productos o servicios que ofrece

la competencia y determinar cuéles son los productos lideres.

Determinar canales de distribucién: que usa la competencia.
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e ldentificar principales proveedores: que mantiene la competencia, esto

ayuda a calificar sus productos y hacer un acercamiento a sus costos.

e Determinar _razones decision de compra: del cliente de un producto o

servicio de la competencia.

IDENTIFICACION DE LOS COMPETIDORES

Para realizar una identificacion adecuada de la competencia se debe tener la
informacidn necesaria, las empresas deben evaluar y examinar aquellas que
pueden tener un impacto significativo sobre ellas, ya sean empresas que
ofrecen productos, o brinden un servicio similar con la misma eficiencia al
nuestro (Competidores Directos), empresas que se encuentren experimentando
un proceso de expansion dentro de una mercado nacional (Nuevos
Competidores), o que pueden entrar en el mercado, es decir, que pueden
ofrecer el mismo bien o servicio, mediante tres estrategias que pueden ser:
imitacién, ampliacion del sistema de distribucién o sirviéndose de una
tecnologia de bajo coste. La siguiente tabla servira para evaluar a los posibles
competidores de una manera general analizando su comportamiento dentro del

mercado.
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Tabla N° 7
Identificacidn sobre la competencia

CALIFICACION
COMPETENCIA FACTOR
Excelente Buena Regular Mala

Reputacion General

Calidad bien/servicio
(@] sLIENEERE Disponibilidad Producto
Calidad del Servicio
Utilizacion de estrategias
Reputacion General
Calidad bien/servicio
(o]0l WERAS Disponibilidad Producto

Calidad del Servicio

0000000000
0000000000
0000000000
0000000000

Utilizacion de estrategias

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Muchas empresas recolectan informacion de varias maneras, entre una de ella
se encuentra la técnica de la observacion que implica realizar varios procesos

como se detalla a continuacion:

e Conocer las instalaciones de la competencia, su area administrativa, de

servicios, su tecnologia.

e Comprar el producto del consumidor, esta es una buena manera de

conocer la calidad del producto y probar la calidad de su servicio.

e Establecer como se relacionan los empleados con los clientes.
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e Visitar su stand de ferias o conferencias si es necesario, en estos lugares
se puede conocer una amplia informacion y muchos aspectos del

negocio.

e EI conocer a los proveedores de la competencia se podria analizar los
métodos que usa la empresa en su comercializacion, almacenamiento,

entre otros.

e Determinar cuél o cuéles son sus productos mas solicitados.

En la actualidad gracias a la tecnologia también se puede analizar informacion
que se encuentra en portales de Internet, articulos didacticos, informacion
publicada en sus paginas web, revisando su participacion en redes sociales
entre las mas importantes estan Facebook, Twitter, Canal YouTube; de esta
manera las empresas utilizan estos medios de publicidad para darse a conocer y
ofrecer sus bienes o servicios, a continuacion se presenta ampliamente los

recursos que se puede analizar:

e EIl andlisis de Portales de Websites estos daran a conocer si los
competidores tienen una alta presencia en paginas de internet, con esto se
puede conocer cuanto invierte la empresa en marketing digital, y en
nuevos canales de distribucion.

e EIl contenido que presentan las empresas en sus portales o paginas web,
ayuda al cliente al conocer mas a profundidad y al mismo tiempo pueden

interactuar con la empresa, es por eso que se deber conocer que
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estrategias de contenidos utilizan para generar que las personas visiten
sus paginas.

e Las Redes Sociales en la actualidad han acaparado la atencion de
millones de personas y es por eso que las empresas realizan publicidades
para conseguir mas seguidores y obtener una fidelizacion del producto.

e Otra manera de encontrar informacion es vivirlo nosotros mismo como
usuarios e interactuar con la competencia, es decir, ver sus paginas,
analizar sus redes sociales como si fuéramos posibles clientes y sacar
nuestras propias conclusiones.

e En conclusion la tecnologia informatica permite desarrollar base de datos
que pueden recoger sistematicamente informacion relevante y actual
sobre los competidores reales o virtuales, asi se puede evaluar puntos
fuertes y débiles para desarrollar con éxito estrategias competitivas.

(lldefonso, 2012, p. 8)

Finalmente, el analisis de la competencia no solo implica realizar el proceso
previamente descrito, sino estar siempre atentos a nuevas estrategias que tomen
nuestros competidores, lanzamiento de nuevos productos, nuevas campafias
publicitarias, de esta manera se podra realizar mejoras en nuestros servicios y
en productos. Todos estos factores seran de gran ayuda principalmente para la
creacion de una nueva empresa que es el objetivo de este estudio, saber

analizar a la competencia puede convertirse en la clave de éxito.

1.2.2 Anadlisis de los Proveedores
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La participacion de los proveedores en el desarrollo de las actividades de la
empresa es de gran importancia, continuamente los negocios se ven obligados a
establecer relaciones a largo plazo con proveedores y adoptar un enfoque
flexible de la colaboracion cliente — proveedor. Los proveedores pueden ser
personas o0 empresas que abastecen con existencias (articulos), los cuales seran
utilizados directamente para venderlos posteriormente, estos productos
adquiridos estan dirigidos de acuerdo a la actividad o giro de negocio de la

empresa necesita el producto.

Es importante tomar en cuenta la cantidad de proveedores que existen en el
mercado, de los cuales se elegira a uno o varios siempre y cuando cumplan con
los requerimientos que necesita la empresa. Se dice que mientras mayor sea el
numero de proveedores se tenga le ird mejor; esto tiene sus ventajas, un gran
nimero de proveedores permite ejercer fuertes presiones durante la
negociacion de precios y asi analizar las diferentes ofertas para tomar la

decision correcta de elegir al mejor proveedor.

Lleva tiempo encontrar proveedores dispuestos a negociar y ain mas cuando la
empresa tiene ciertas condiciones, no es facil adquirir credibilidad y lleva
tiempo elegir a quienes cumplan con las necesidades de la empresa. (Maqueda,
2010, p. 141). Se analiza muchos factores para asegurarse que el proveedor
seleccionado sea el mejor, el primer paso que se debe realizar es la evaluacion,

en donde se definen los criterios a tomarse en cuenta como por ejemplo:
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e Calidad de suministros: Con este criterio se mide el nivel de

cumplimiento del proveedor de acuerdo a los requerimientos que tiene la
empresa, es decir, como ha tomado en cuenta la empresa proveedora las
necesidades de su cliente y ha adaptado el requerimiento para
satisfacerlo, en esta parte se tiene muy en cuenta los controles en el
momento de la recepcion del suministro, de igual manera, si existe
alguna incidencia que tenga el producto, es decir alguna falla o dafio para

evitar que se repita.

Veracidad en el plazo de entrega del suministro: A la empresa le interesa
que el producto sea entregado por parte del proveedor en los plazos que
hayan acordado y fijado, de manera contraria si no se llegase a cumplir

con lo acordado puede ocasionar que algin proceso del cliente se retrase.

Flexibilidad del proveedor: Es importante que el proveedor se adapte a
las necesidades de su cliente, es decir de la empresa, como por ejemplo,

la capacidad de reaccidn ante un pedido urgente que no estaba previsto.

Fiabilidad de la informacion: Aqui se mide la relacion administrativa con
el proveedor, calidad de sus ofertas, cumplimiento en sus plazos de

facturacién, veracidad en toda la informacion.

Competitividad: Los proveedores deben tener una caracteristica especial
para que se pueda diferenciar de los demaés, es por eso que deben

esforzarse por tener ventajas competitivas sostenibles que marquen una
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pauta ante la competencia. En el caso de las empresas proveedoras el
nivel de precios es importante, debido a que el cliente tiene en cuenta la
relacion entre precios de los productos que se van a suministrar y su
calidad respectivamente, asi como la comparacion entre el precio del
proveedor con los demas, lo que busca el cliente no es el ofrezca el
precio mas bajo, sino el que tenga una mejor relacion calidad — precio

dentro del mercado.

En resumen si analizamos adecuadamente los puntos expuestos anteriormente
el proceso de seleccion de proveedores es una de las decisiones importantes
que debe tomar una compafiia, las relaciones con los proveedores deben ser
absolutamente eficaces y beneficiosas para ambas partes, de esa manera existe
un beneficio donde aumentara la capacidad de crear un valor agregado a sus
respectivas identidades empresariales. La capacidad de elegir al proveedor que
retribuya sus demandas no permitira limitaciones en los negocios y accedera a

competir de mejor manera para beneficio de los demas.

1.2.3 Andlisis de los Clientes

Los clientes son considerados como el corazon de las empresas ya que
mantienen las operaciones en marcha, dentro del marketing se trata de
descubrir las necesidades no satisfechas hacia los mismos, mediante la venta de
productos o servicios que logren cumplir con las expectativas y de cuya

aceptacion dependa la estabilidad de la empresa que los provee.



32
Es vital entender el comportamiento del cliente en todas las etapas del proceso
de planeacion estratégica, desde la implementacion de los objetivos hasta la
instrumentacion y el control. La clave para entender al cliente es comprender
las influencias intrapersonales e interpersonales que ejercen en el proceso de

decision de compra y la dindmica de este proceso. (Sandhusen, 2002, p. 259).

¢ Influencias Interpersonales: En este caso se incluyen grupos sociales y
culturales a los cuales pertenecen las personas o de los cuales les gustaria
formar parte, de esa manera se definiria las necesidades del mercado

aplicando estrategias las cuales permitan llegar a la mete del consumidor.

e Influencias Intrapersonales: Son todos los impulsos, actitudes,
percepciones que va creando en la mente del cliente y modifican el

comportamiento de compra ocrea nuevas necesidades.

Esto quiere decir que se va a determinar cual es el comportamiento del
consumidor para poder definir los mercados meta, los principales estimulos
antes de una compra, cual es el impacto que tienen los grupos de referencia, y
coémo llegan los consumidores a tomar decisiones al momento de comprar un

producto o adquirir un servicio.

El cliente dentro de la empresa se convierte en el protagonista de la accion
comercial, al momento en que se genera respuesta al cumplimiento de sus
necesidades y resolver cualquier tipo de sugerencia o inquietud garantizara la

fidelizacion con la marca y principalmente hacia la empresa. A lo largo del
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tiempo pueden existir diferentes tipos de clientes, quienes esperan que los
productos o servicios sean de la mejor calidad, tengan precios especiales, tratos
preferenciales, informacidn detallada, mantener cierta alianza estratégica para

atraerlos e incluso animandolos en el proceso.

Por estas razones es importante que la empresa conozca a profundidad cuéles
son los diferentes tipos de clientes que existen dentro del mercado, y como
clasificarlos de la forma méas adecuada, de tal manera se puedan determinar

estrategias oportunas para cada tipo de cliente.

CLASIFICACION GENERAL DE LOS TIPOS DE CLIENTES

CLIENTES ACTUALES: Son aquellos que realizan compras a la empresa de
manera periddica o que lo hicieron en una fecha reciente, siendo esta la fuente
de ingresos que percibe la empresa en la actualidad y le permite tener una

determinada participacién en el mercado.

CLIENTES POTENCIALES: Son aquellos que no realizan compras a la
empresa en la actualidad, pero son visualizados como posibles clientes en el
futuro porque tienen la disposicion necesaria, poseen un alto poder de compra
y la autoridad para tomar la decision y saber elegir. Este grupo de clientes en
un futuro determinarian un cierto volumen de ventas lo cual se consideraria

como una fuente de ingresos. (Thompson, 2006)
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Esta primera parte de la clasificacion de los clientes ayuda al area que maneja
el mercaddlogo sea de mucha informacion para que pueda planificar e
implementar nuevas actividades con la que la empresa lograra cumplir con los
objetivos de retener al cliente e identificar a los posibles clientes potenciales
para poder convertirlos en clientes actuales. A continuacion se dividira y

ordenara a estos dos tipos de clientes para una mejor comprension.



Tabla N° 8

Tipos de clientes

CLASIFICACION ESPECIFICA

CLIENTES ACTUALES

CLIENTES POTENCIALES

1. Clientes Activos e Inactivos: Clientes activos son considerados que realizan compras en un periodo
corto de tiempo, mientras que los clientes inactivos apenas realizaron una compra hace tiempo atras por
lo que se puede deducir que se pasaron a la competencia lo que quiere decir que estan insatisfechos por
el producto

1. Clientes Potenciales segiin posible frecuencia de compra: Mediante una identificacion
adecuada del mercado se puede determinar con qué frecuencia un cliente actual puede
pasar a ser para la empresa un posible cliente potencial.

e Cliente Potencial de compra frecuente
o Cliente Potencial de compra habitual
e Cliente Potencial de compra ocasional

1. Frecuencia de compra: Las personas que realizan compras repetidas, cuyo intervalo entre una y otra
compra es corta se consideran clientes frecuentes. Cuando se realiza compras con cierta regularidad
quiere decir que el cliente esta satisfecho con el bien o servicio ofrecido se lo considera como cliente
habitual. Finalmente un cliente ocasional es aquel que realiza Unicamente una sola compra, aqui seria
aconsejable mantener cierto contacto con el cliente informandoles de nuevos productos o beneficios.

2. Clientes potenciales segiin su posible volumen de compras: Se identifica los posibles
volimenes de compras las cuales el cliente va a adquirir.
o Clientes Potenciales de alto volumen de Compras
e Clientes Potenciales de promedio volumen de compras
o Clientes Potenciales de bajo volumen de compras.

2. Clientes segin volumen de compras:

Los clientes con alto volumen de compras son los que poseen una alta participacion en las ventas, por
lo que la empresa trata de complacerlos para se sienta importante y valioso para la empresa.

Clientes con un volumen promedio de compras se sienten satisfechos con la empresa, el producto o
servicio, a este tipo de clientes es importante cautivarlos para que en un futuro se conviertan en
clientes con alto volumen de compras.

Clientes con bajo volumen de compras, son considerados clientes que realizan compras ocasionales y
su volumen de compras esta por debajo del promedio.

3. Clientes Potenciales segun su grado de Influencia: Se identifica a las personas que
ejercen influencia en el publico objetivo y a sus lideres de opinion.
o Clientes potenciales altamente Influyentes
o Clientes potenciales de Influencia Regular
o Clientes Potenciales de Influencia Familiar.

3. Clientes complacidos, satisfechos, insatisfechos.

Complacidos: Son aquellos que al momento de adquirir el producto o servicio este ha excedido las
expectativas y esto genera una afinidad emocional con la marca.

Clientes Satisfechos: El producto o servicio cumple con sus expectativas, se muestra poco dispuesto a
cambiar de marca, pero puede hacerlo si encuentra un proveedor que le ofrezca una oferta mejor.
Clientes Insatisfechos: EI producto o servicio ofrecido por a empresa quedo por debajo de sus
expectativas, y optan por buscar un nuevo proveedor.

4. Clientes Influyentes

Clientes Altamente Influyentes: Estos clientes brindan comentarios tanto positivos como negativos
dentro de un grupo de personas hacia un producto o servicio. Dentro de este grupo forman parte
personajes famosos, deportistas, empresarios que han logrado algin tipo de reconocimiento.

Clientes de Regular Influencia: Ejercen una cierta influencia dentro de grupos reducidos de personas,
aqui se encuentran médicos, ingenieros, entre otros que pueden llegar a influenciar de cierta manera
al momento de recomendar un producto.

Clientes influencia a nivel familiar: Tienen un grado de influencia dentro de su entorno familiar y
amigos.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Ge
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De esta manera los posibles clientes de las empresas toman decisiones segun lo
detallado anteriormente a cerca de las variables interpersonales e
intrapersonales y tipos de clientes se conjugan para influir en las decisiones del
comprador al adquirir o no determinado producto o servicio, de igual manera
siempre se debe analizar el factor econdmico que para el cliente es importante
ya que ellos buscan una excelente oferta que sea accesible., a continuacion de
muestra todos los pasos que evalta un comprador en su decisiéon. (Sandhusen,

2002, p. 272)

Figura N° 8
Modelo de cinco etapas proceso de decisién del comprador

Reconocimiento
de la Necesidad

Busqueda de la
informacion

Evaluacion de las
alternativas

Decision de
Compra

Comportamiento
Post-Compra

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

e Reconocimiento de la necesidad: El cliente reconoce la necesidad lo cual
genera un problema y su estado de insatisfaccion le produce la compra de

un bien o servicio que le ayude a cumplir sus necesidades.
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e Bulsqueda de informacion: Cuando la necesidad que motiva el
comportamiento de compra es capaz de satisfacer rapidamente dicha
necesidad del cliente, la informacion se la puede conseguir de las

siguientes maneras;

a) De forma pasiva cuando el cliente se encuentra perceptivo, es decir,
escucha u observa algun anuncio publicitario.
b) De forma activa cuando el cliente encuentra informacién

consultando a terceras personas (amigos, familiares).

e Evaluacién de alternativas: Aqui los clientes evalian la posibles
adquisiciones después de haber realizado una busqueda adecuada
de la informacién de los productos, en esta etapa los compradores
se van clasificar su decisién de compra en los siguientes factores

importantes:

a) Modelo del valor esperado: En esta fase los compradores adquieren
el producto que tenga la calificacién mas alta, es decir, asignan un
peso y un valor a cada atributo que posea el producto.

b) Modelo de conjuncion: las decisiones que toman lo compradores se
basan en criterios que satisfacen un conjunto con un minimo de
atributos.

c) Modelo de disyuncion: La decision que toma el cliente se basa en
tributos altos, como por ejemplo el costo y con ello determinar que

productos podria ser una alternativa.
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d) Modelo Lexicografico: Los clientes evalian al producto o servicio
basandose en atributos mas destacados, es decir, atributos que las

personas consideran con mayor frecuencia.

e Decision de compra: Después de que un cliente evalla todas las
alternativas dentro del mercado su siguiente paso es la intencion de

compra que se generan por ciertos factores:

a) Factor cultural: es un conjunto de conocimientos que se adquiere
por medio del proceso de socializacién a lo largo de la vida.

b) Factores Sociales: dentro de este grupo se encuentran la familia o
grupos a los cuales pertenece el consumidor asi como el rol y status
que tenga en esos grupos.

c) Factores Personales: Aqui se considera los factores como la
ocupacion, edad, estilo de vida, circunstancia econémica en la que

se encuentre el cliente.

e Comportamiento Post-Compra: dependera del impacto que produzca el
bien o servicio una vez comprado y usado, si el producto cumple
las expectativas el cliente volvera a comprarlo de lo contrario no lo

tomara en cuenta. (Graw, 2007, p. 15)



2. CUANTIFICACION E IDENTIFICACION DEL MERCADO META

2.1 ANALISIS EXTERNO

En este capitulo se definird el entorno externo e interno donde se identifican los
acontecimientos, cambios, tendencias que suceden dentro y fuera de la empresa, a
esto se lo determinard como un analisis FODA que es considerada una de las
herramientas mas firmes que provee informacidn necesaria para tener una adecuada
planificacion e implantacion de acciones y medidas correctivas dentro de una

organizacion.

ANALISIS EXTERNO

Existen varios factores que pueden afectar la operacion de una empresa los cuales
pueden tener un impacto positivo y otros pueden afectar negativamente a la misma,
los factores externos se encuentra mas alla del control, es decir permite determinar
amenazas y oportunidades que puede presentarse en una organizacion. EIl analisis
externo se lo puede realizar junto con el analisis interno, en la actualidad debido a los
constantes cambios que estan expuestas las empresas dentro del mercado es
importante realizar una adecuada planeacion estratégica para que el negocio se
mantenga competitivo y para que la empresa se mantenga competitiva es importante

que esta tarea se lo realice permanentemente.
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Oportunidades: Ventajas que tiene la empresa para poder desarrollarse ante sus
competidores, que representan una ocasién de mejora. Son todas aquellas
situaciones positivas y con posibilidad de ser explotados por parte de la empresa para
el cumplimiento de sus objetivos, dentro de la cual se debe realizar las siguientes

preguntas para identificar factores que sean consideradas como oportunidades:

e . Existen nuevas tendencias del mercado relacionadas con la empresa?
e ;Qué cambios tecnoldgicos, sociales, legales se presentan en el mercado?
e ;Qué cambios favorables hay en el comportamiento del consumidor?

e ¢Han incrementado el poder adquisitivo de las personas?

Amenazas: Son situaciones externas que pueden poner en peligro la supervivencia
de la empresa, si se identifica con suficiente antelacion se puede evitar y tratar de

convertirlas en una oportunidad, es importante tomar en cuenta lo siguiente:

e Qué obstaculos puede encontrar la empresa dentro del mercado?
e ;Existen problemas de financiacion?

e ;Cuales son las nuevas tendencias que siguen los consumidores?

Para tener un andlisis mas profundo del entorno externo se pueden seguir los
siguientes pasos que ayudaran a la empresa a conocer como se desenvuelve el

entorno donde se encuentra el negocio.
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a) DETERMINAR FUERZAS CLAVES DEL ENTORNO EXTERNO

e Fuerzas Econdmicas: Como lo investigado en el capitulo anterior el
aspecto econdmico afecta a la situacion macroecondmica del pais donde
opera la empresa en nuestro caso la que dedica a la actividad de entrega

de Frutas y Verduras a domicilio.

e Fuerzas politicas, gubernamentales y legales: Estos aspectos son
importantes tomarlos en cuenta especialmente cuando depende de
contratos con el estado, las cuéles regulan y controlan las condiciones de

la empresa.

e Fuerzas tecnologicas: En la actualidad los nuevos avances tecnologicos
han hecho que las empresas innoven dia a dia, mejorando sus servicios 0
productos, ofreciendo a los clientes mayores beneficios un valor
agregado que hard que el producto y la empresa estén siempre en la

mente del consumidor.

Si tomamos el caso de nuestra empresa repartidora de Frutas y Verduras, se ha
llegado a determinar que gracias a la tecnologia se puede realizar pedidos de
productos via internet en las paginas de las empresas, via celular, via mail, son
tantas las opciones que se manejan hoy en dia con el Unico objetivo de estar

cerca de los clientes y cumplir con sus necesidades.
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b) DETERMINAR FUENTES DE INFORMACION

Una vez que se ha determinado las fuerzas o factores del entorno que se va a
tomar en cuenta, es importante detallar de donde se va a sacar la informacion
sobre estos factores. En la actualidad la fuente mas importante de informacion
es el Internet ya que se puede encontrar cualquier tipo de datos que ayudara
para un completo analisis externo, pero también se recomienda utilizar otras

fuentes de bdsquedas como:

e Fuentes Primarias: que son aquellas informaciones que brindan los
proveedores, clientes, vendedores, distribuidores, entre otros, esta
informacion se la considera importante debido a que ellos son los que
estan dia a dia en el mercado y saben cuéles son los cambios que existen

dentro del mismo.

e Fuentes Secundarias: son articulos, documentales, que proporcionar
informacién y se los puede encontrar en diarios, revistas, publicaciones
especializadas en el sector que serviran como respaldo para la

investigacion.

¢) RECOLECCION Y EVALUACION DE LA INFORMACION

Cuando una empresa tiene fuentes de informacidn necesarias para analizar el
comportamiento del mercado se procede a consolidar, clasificar la informacion

de acuerdo a sus necesidades. Se evalia con el fin de identificar



43
acontecimientos, cambios, tendencias que a la empresa le signifiquen
oportunidades 0 amenazas y de esta manera pueda tomar mejores decisiones o
implementar estrategias que le permitan aprovechar las oportunidades y eludir

las amenazas. (Arturo, 2011)

EL ANALISIS INTERNO

Un andlisis interno es una evaluacion de la posicion actual que tiene la empresa
dentro del mercado, el objetivo es conocer los recursos y capacidades con los que
cuenta la empresa, esto le ayudara a tener éxito y liderazgo determinando de esta

manera las Fortalezas y Debilidades.

Este andlisis se lo va a considerar como una “Informacion Histérica”, lo que nos
ayudara a definir lo que hemos hecho, como se ha planificado, y la manera de
ejecutar las acciones para poder tener conclusiones que serviran para una adecuada

tomar de decisiones, para poder realizar este analisis se debe tomar en cuenta:

Fortalezas: Son todas las capacidades y recursos con los que cuenta la empresa para
explotar oportunidades y tener una ventaja competitiva que son elementos positivos

que crean un valor agregado a la empresa y la diferencia de la competencia.

e (Qué ventajas que mantiene la empresa frente a la competencia?
e Qué recursos de bajo coste tiene la empresa disponible?

e Cuaéles son los puntos fuertes que tienen en un producto o servicio?
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Debilidades: Son aquellos puntos que la empresa carece, de los cuales es inferior a
la competencia y de aquellos problemas puede mejorar que suelen constituir una

barrera para la obtencion de un objetivo propuesto.

e ;Qué perciben los clientes como debilidades?

e ;Qué debe mejorar la empresa?

La empresa debe considerar ciertos factores que le ayudard a determinar de forma
objetiva en que aspectos la empresa tiene ventajas respecto a sus competidores y

cuales necesita mejorar para poder llegar a ser competitiva.

e Produccion: La empresa puede identificar a este factor como una fortaleza o
debilidad de acuerdo a su investigacién por ejemplo la capacidad de

produccion, calidad, innovacion en relacion con el mercado.

e Marketing: La empresa determina como es su posicionamiento en el mercado,
ejemplo que estrategias de venta utilizada dentro del mercado para distinguirse

se las demas.

e Organizacion: Es el proceso de direccion y control que maneja una

organizacion.

e Seleccion: Esta conformado por todo el recurso humano que posee la empresa,
se determina como se desenvuelve y de qué manera aporta para el crecimiento

de la misma.
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e Finanzas: La empresa puede llegar a determinar en qué puede llegar a mejorar

econdmicamente para poder cumplir los objetivos de rentabilidad.

En conclusion el andlisis FODA se orienta principalmente en evaluar informacion
relacionada con la empresa, donde se aprovechard los puntos fuertes para sacar el
maximo provecho a las oportunidades que ofrece el mercado y reducir las amenazas
detectadas corrigiendo o eliminando los puntos débiles, siendo esta una herramienta
efectiva y de facil aplicacion que se la puede aplicar a cualquier empresa

independientemente de su tamafio o actividad.

ANALISIS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Realizar un analisis del entorno empresarial utilizando un modelo de competitividad
que se denomina las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter ayuda a
determinar qué elementos impactan a la rentabilidad en cada empresa o industria,
cuales son las tendencias, las reglas de juego y las restricciones de acceso, la empresa
puede determinar su posicién actual para seleccionar las estrategias a seguir. Es
importante recalcar que la empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a

cinco fuerzas que rigen en la competencia industrial:
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Figura N° 9
Fuerzas Competitivas Michael Porter
Amenaza de
los nuevos
competidores
Poder de

Rivalidad entre los
competidores
existentes

negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

2.2.1 Amenaza De Nuevos Competidores

negociacion
de los clientes

Se considera que un sector es atractivo para las empresas cuando conocen que

el rendimiento del capital invertido es superior a su costo, por lo tanto, existen

muchas ganancias y grandes beneficios por explotar, en este caso la llegada de

empresas interesadas en participar en el mismo sector serd& muy grande y

crecera rapidamente, es ahi cuando aprovechan las oportunidades que ofrece el

mercado lanzando productos que hard que la competencia aumente y baje la

rentabilidad del sector.

Hay que tomar en cuenta que de igual manera existen barreras de entrada que

son elementos de proteccion para las empresas que pertenecen dentro de la

misma industria como por ejemplo:
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Economias de escala: Son las ventajas que obtiene una empresa cuando
alcanza un nivel 6ptimo de produccidn a menor coste, es decir, a medida
que la produccién de una empresa crece sus costes por unidad producida
se reducen, cuando méas produce, menos le cuesta producir cada unidad.

(Martinez, 2003).

Curva de experiencia: Se refiere al Know How de la empresa, es decir,
saber como manejarla en gestién, procesos, tecnologia, control de
calidad. Conforme una empresa va adquiriendo experiencia en la
produccidn de un producto o servicio existe la oportunidad de reducir los
costes, es decir, cuando méas produce la empresa, mas aprende a producir

eficientemente.

Ventaja absoluta en costos: Es la habilidad que tiene una empresa para
producir un bien usando un menor insumo que otro competidor, la
ventaja absoluta estd presente cuando alguien es mejor desarrollando

dicha actividad a menor costo. (TUCKER, 2009)

Diferenciacion del Producto: Cuando las empresas ingresan a un nuevo
mercado buscan llegar al consumidor con productos que los diferencie de
la competencia, es decir, darle un valor agregado para lograr cumplir con

las necesidades del consumidor y obtener su fidelizacion con la empresa.

Acceso a canales de distribucion: Para el producto es la ruta o medio

tomada para que lleguen al consumidor final, el conjunto de personas o
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empresas que se encuentran entre el productor y el cliente se denominan
intermediarios. Los intermediarios realizan las funciones de distribucion
quienes investigan y adquieren informacion necesaria para facilitar el

intercambio, existen dos tipos de intermediarios:

= Mayoristas: Es un intermediario que vende el producto a otras

empresas pero nunca al consumidor final.
= Minoristas: Venden los productos al consumidor final.

Figura N° 10
Canales de Distribucion

Mercados de Consumo

Fabricantes d Consumidor
Fabricantes :w ‘Consumidor
Fabricantes g Mayorista Minorista Consumidor

Agente Mayorista Minorista ‘Consumidor

Fabricantes

: M i M i A T
Fabricantes ayo.nsta ayor|§ s Minorista Consumidor
de origen de destino

—
——

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

¢ Identificacion de Marca: Una vez que el cliente ha adquirido el bien o

servicio de una empresa siempre va a comparar con los competidores, va
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a evaluar sus condiciones, imagen, fiabilidad, calidad, el cliente va a
identificar a la marca que cumplié con sus expectativas y creo un

sentimiento de fidelizacion.

e Barreras Gubernamentales: Las politicas gubernamentales pueden
impedir la entrada de nuevas empresas sino cumplen con ciertas normas.
Las empresas deben cumplir segln el gobierno a cargo, algunas barreras
que fija el gobierno son: control de medio ambiente, la obtencion de

licencias, registro de marcas, registros sanitarios, patentes, entre otras

2.2.2 Amenaza De Posibles Productos Sustitutos

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades y son
aquellos que compiten dentro del mismo mercado, gracias a los avances
tecnoldgicos estos productos mejoran y se posicionan hasta sacar al producto
original del mercado; es decir bajando los precios, cuando el precio de un
producto sustituto baja la empresa del producto original no puede subir el

precio y se ve obligado a bajarlo.

Este tipo de productos hacen que las empresas estén alertas de nuevos
competidores que ingresan al mercado, es importante que conozcan cuales son
los las posibles amenazas de sustitutos ya que ejerce una presion considerable
sobre los beneficios esperados. Entonces se debe tomar en cuenta los
siguientes factores para poder reconocer a un producto sustituto dentro del

mercado:
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e Disponibilidad de sustitutos: Cuando el producto original es facil para la
competencia de crear un sustituto que pueda llegar a satisfacer las
mismas necesidades en el consumidor, todo dependera de la facilidad de

acceso que la empresa tenga de incluir el producto en el mercado.

e Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido: El sustituto puede
llegar alterar la demanda dentro del mercado ya que mantiene un precio
competitivo y hace que el producto original realice varios cambios

obligandolo a modificar su precio.

e Nivel percibido de diferenciacion del producto: Cuando existen varios
productos que cumplen la misma funcion el cliente se va a fijar en la
calidad o en algun valor agregado que hara que se identifique de mejor

manera con cierto producto de una determinada empresa.

e Costos de cambio para el cliente: Si el precio ofrecido por los productos
sustitutos es mas bajo que los otros existird la posibilidad de que los
consumidores se inclinen por el precio mas bajo siempre y cuando sea de

buena calidad, ellos lo sabran identificar después del consumo.

2.2.3 Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores son un elemento importante en el proceso de posicionamiento

de una empresa en el mercado ya que son aquellos que suministran de materia

prima para la produccion de bienes y depende del poder de negociacion que
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ellos tengan para vender sus suministros. El poder de negociacion de los
proveedores en una industria puede ser fuerte o débil dependiendo de las
condiciones del mercado dentro de la industria del proveedor y la importancia

del producto que ofrece.

Los proveedores tienen un poder en el mercado cuando los articulos ofrecidos
escasean Y los clientes generan una gran demanda por obtenerlos llevando a los
clientes a una postura de negociacion mas débil, siempre que no existan buenos
sustitutos y que el costo del cambio sea elevado. El poder de negociacion del
proveedor disminuye cuando los bienes o servicios ofrecidos son comunes y

existen sustitutos.

Los proveedores es indispensable que tengan la capacidad de imponer precios
y condiciones, mientras mas proveedores existan menor es su capacidad de
negociacion, es decir, existen diferentes ofertas por lo cual tienen a ceder un
poco en el precio de sus insumos, que significa que para las empresas eso es
favorable, para poder identificar los factores que influyen en el poder de

negociacion con los proveedores se puede tomar en cuenta lo siguiente:

e Concentracion de Proveedores: Cuando se necesita de un insumo para
poder complementar el bien producido por la empresa, se debe identificar

si este insumo lo proveen pocos o0 muchos proveedores.

e Importancia del volumen para los proveedores: Siempre la empresa debe

identificar cual va a ser el volumen de bienes que va a producir para
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poder determinar la cantidad de insumos que se le va a requerir a la

empresa proveedora.

e Diferenciacion de Insumos: Se basa en la diferenciacion de los productos
ofrecidos por un proveedor, que es lo que hace que se diferencie de los

otros.

e Costos de cambio: Cuando la empresa decide cambiar de proveedor, esto
implica variar costos, analizar y cotizar a nuevas empresas que estén

dispuestas a facilitar sus insumos.

e Impacto de los Insumos de los Proveedores: Se refiere si los insumos
comprados incrementa o mejoran la calidad de los productos que la

empresa va a ofrecer ene le mercado.

2.2.4 Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes que componen el mercado son los que pueden definir la balanza de
negociacion para obtener buenos precios y condiciones, cualquiera que se a la
industria los compradores siempre tienen un mayor poder de negociacion frente
a los vendedores, sin embargo, esto puede representar diferentes grados
dependiendo del mercado. Mientras menor cantidad de compradores existan
mayor serd su capacidad de negociacion ya que puede proponer precios mas

bajos y mejores condiciones.
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Al analizar al poder de negociacion de los clientes permite a la empresa
formular estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion de esta
manera captar un mayor numero de clientes y obtener una mayor lealtad de

ellos.

2.2.5 Rivalidad entre Competidores Existentes

Entre las fuerzas competitivas de Michael Porter esta se considera la mas
poderosa de todas las anteriores ya que ayuda a la empresa a tomar las medidas
necesarias para asegurar su posicionamiento haciendo referencia a la rivalidad
entre empresas que compiten en una misma industria ofreciendo el mismo tipo

de producto.

La competitividad es mas intensa en una industria en la que prevalecen los

siguientes factores:

e Existen varias empresas que compiten o son relativamente iguales en
tamafio o recursos, también se avalla la relacion que existe entre

empresas.

e Ladiversidad de competidores donde las empresas deben cumplir con las
necesidades de los clientes ya que en la actualidad el consumidor exige

maés calidad en los productos.
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e Una empresa siempre debe cumplir con sus costos fijos y variables para

estar al margen de la competencia.

e Las compafiias extranjeras complican el entorno competitivo pues
enfocan un mismo negocio con metas y objetivos distintos de los de las
empresas locales. Lo mismo ocurre en el caso de empresas nuevas,
pequefias, o administradas por los propios propietarios que pueden ser

mucho mas agresivas y estar dispuestas a arriesgarse mas.

e Las barreras de salida son altas desde el punto de vista econémico,
estratégico ya que le puede resultar caro abandonar el negocio, por este
motivo las empresas pueden seguir compitiendo aunque no le resulte
muy rentable, algunos ejemplos de barreras se salida podemos mencionar

los siguientes:

= Dificultad de liquidar equipos por el precio
= Restricciones gubernamentales o contractuales

= Vinculos emocionales de los propietarios a la empresa

En conclusién la empresa cuando se encuentra dentro de un mercado siempre
va realizar este andlisis para poder determinar el grado de competencia que
existe y de esta manera poder desarrollar estrategias que le permitan identificar

oportunidades o identificar amenazas.
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2.3 DEFINICION DEL MERCADO

La presente investigacion es para llevar a cabo la creacion de una Empresa
Distribuidora de Frutas y Verduras a Domicilio en el sector Centro-Norte de Quito,
por lo que se realizara el estudio adecuado del mercado, donde se investigaran

clientes, competidores, proveedores.



TablaN° 9

SEGUN NATURALEZA PRODUCTO

Son articulos que duran

MERCADO DE un cierto periodo de
BIENES PERECIBLES | tiempo. Ejemplo:
Alimentos

Permiten uso continuo.
Ejemplo: Automovil,
electrodomésticos

MERCADO DE
BIENES DURADEROS

Se incorporan al proceso

MERCADO DE productivo de las

BIENES empresas. Ejemplo:

INDUSTRIALES Materia prima, productos
manufacturados

Tienen naturaleza

intangible 'y no son
susceptibles  de  ser
fabricados. Ejemplo:
Educacidn, transporte.

MERCADO DE
SERVICIOS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Tipos de mercado

TIPOS DE MERCADO
SEGUN AMBITO GEOGRAFICO

MERCADO
LOCAL

MERCADO
REGIONAL

MERCADO
NACIONAL

MERCADO
INTERNACIONAL

MERCADO
GLOBAL

Engloba a consumidores de un
dmbito municipal o provincial,
esto quiere decir a productos
que se venden en la localidad
donde se encuentra ubicada.
Ejemplo: Panaderia

Abarca un mercado mas
amplio, cuando se realice el
servicio fuera del area comun.
Ejemplo: Realizar un trabajo
fuera de la ciudad

Los compradores potenciales
se extienden a lo largo del
pais. Ejemplo: Servicio de
buses interprovinciales

Cuando una empresa extiende
su actividad a otros paises.
Ejemplo: Exportaciones de
banano

Se debe a la globalizacion,
donde empresas operan a nivel
mundial

SEGUN NATURALEZA DEL COMPRADOR

MERCADO DE
CONSUMIDORES

MERCADO
INDUSTRIAL

MERCADO DE
REVENDEDORES

MERCADO
INSTITUCIONAL

Es el mas habitual y en el
que todos estamos
relacionados, donde
adquirimos un bien o
servicio que cubra con
nuestras necesidades

Es un tipo de mercado
profesional al que las
empresas acceden para
comprar bienes y
servicios que se necesita
para realizar sus
actividades

Empresas que compran
bienes para  después
volverlos a vender a un
nuevo precio con la
finalidad de obtener un
beneficio

Instituciones
conforman el
publico

que
sector

99
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2.3.1 Mercado del Consumidor

Al mercado del consumidor se lo considera como una realidad que vivimos
todos los consumidores, vamos a diferentes lugares donde ofrecen un producto
0 servicio con la finalidad de satisfacer ciertas necesidades. Una necesidad es
la carencia de algo para poder sentirse auto-realizado, una de las primeras
necesidades del hombre es la alimentacion que se encuentra dentro del primer

nivel de la pirdmide de Maslow.

La piramide de necesidades del consumidor es una teoria sobre la motivacion
humana, esta teoria define que conforme se satisfacen las necesidades basicas
los seres humanos desarrollamos cubrir otras necesidades y deseos mas

elevados.

Figura N° 11

Piramide de Maslow

Piramide de Maslow

_ Afecto, amistad o pertenencia

Seguridad y estabilidad de
empleo. Proteccién y orden

bidas, suefio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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En la pirdmide se muestran una serie de escala de necesidades, los cuatro
primeros pueden ser agrupados como “Primordiales”, mientras que al nivel
superior se lo considera “Autorrealizacion”. Las necesidades superiores solo

se atienden cuando se han satisfecho las necesidades inferiores.

1. Necesidades Fisiologicas: Son necesidades basicas para mantener la vida

del ser humano como: alimentarse, dormir, tomar agua, actividad fisica.

2. Necesidades de Seguridad: Cuando un individuo cubre sus necesidades
basicas busca sentirse segura y protegida, como por ejemplo, tener una
estabilidad de empleo, seguridad de su familia, salud, seguridad

emocional, entre otros.

3. Necesidades Sociales: Son consideradas todas las actividades que la
persona necesita para formar parte de un esquema social, del cual se

sienta aceptado y pueda participar e interrelacionarse con los demas.

4. Necesidades de Estima: Se refieren a la autovaloracion.

5. Autorrealizacion: Es la mas elevada dentro de la piramide, se alcanza

cuando las demés necesidades han sido satisfechas plenamente.

En el caso de nuestra empresa que Entrega de Frutas y Verduras a Domicilio
vamos a cubrir las necesidades basicas del consumidor, es brindar productos

alimenticios que sean de buena calidad y saludables para el consumo familiar.
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De acuerdo a la personalidad de la marca, asi como la calidad en lo que ofrece
la empresa puede lograr motivar la compra y que los clientes sean fieles a la

marca.

2.3.2 Mercado Industrial

Son aquellas empresas, individuos que adquieren bienes y servicios para la
obtencion de nuevos productos con la finalidad de realizar un arriendo o
suministrar el bien o servicio para obtener un beneficio con su posterior venta,
es decir, son productos y servicios que son comprados para cumplir los

objetivos de la empresa, teniendo en cuenta en la naturaleza de los productos.

Las compras que el mercado industrial realiza a sus proveedores para suplir sus
requerimientos de produccion, mantenimiento e insumos de administracion
dependen de la demanda derivada, lo cual quiere decir que la demanda de
bienes y servicios en la industria esta directamente relacionada con la demanda

de bienes de consumo. (Noriega, 2010)

Los mercados industriales cambian. La competencia cada dia es mas
insistente, se adquieren nuevas tecnologias, razon por la cual es indispensable
definir una serie de estrategias de tipo comercial que nos permitan competir en
condiciones iguales, ganar participacion de un mercado ampliamente

especializado y mejorar los indices de rentabilidad del negocio.

El mercado industrial de nuestra empresa Distribuidora esta conformado por

individuos que realizan la siembra de los productos agricolas, cuando estos
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productos cumplan con su ciclo y se los pueda cosechar, ahi es donde nuestra
empresa Distribuidora entra en accién y adquiere esos productos para
posteriormente poder satisfacer a las clientes que van comprar nuestros

productos.

Los mercados industriales son una fuente de ingresos para un sin nimero de
empresas especializadas en este campo, deben abordarse con cuidado y sobre
todo con estrategias definidas que le permitan a las empresas proveedoras de
bienes y servicios su crecimiento a través del tiempo gestando unas solidadas

relaciones comerciales entre proveedor y cliente. (Noriega, 2010)

2.3.3 Mercado Meta

Al mercado meta se lo considera como el grupo de clientes que la empresa va a
captar en el mercado, para que esto sea posible la organizacién debe entender
las necesidades y deseos de los clientes para satisfacerlos, con toda la
informacidn reunida en un analisis de situaciones ayuda a disefiar estrategias de

posicionamiento para productos y marcas.

Para realizar un adecuado analisis del mercado meta la gerencia o los altos
directivos que estan al mando de la organizacion son los encargados de atender
al grupo sefialado, con esta informacion se pretende tener informacion de los

siguientes temas:

e Necesidades comunes del cliente

e Oportunidades para productos nuevos
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e Datos demograficos; opiniones y comportamientos
o Perfiles de usuarios

e Eficacia del programa de mercadotecnia (Hair, 2010, p. 9)

En la actualidad las empresas no pueden atraer a todos los compradores del
mercado, es decir, no pueden atraerlos a todos de la misma manera debido a
que existen muchos compradores, estan dispersos por varios puntos de la
ciudad o del pais ademaés tienen diferentes tipos de necesidades y costumbres
de compra. Es por eso que la empresa Distribuidora de Frutas y Verduras ha
visto la necesidad de seleccionar un mercado que necesita una posible solucién
al momento de realizar compras cotidianas, tratar de cubrir este mercado
especifico y posteriormente atender nuevos mercados, principalmente se debe

identificar la siguientes caracteristicas:

e Los mercado meta deben ser compatibles con los objetivos y la imagen

que tiene la organizacion, y relacionar las oportunidades de mercado con

los recursos de la compaifiia.

e El mercado meta y la mezcla de mercados se desarrolla en relacion a las

metas de cada mercado en particular.

e Laempresa Distribuidora debe generar utilidades.

e Para que la empresa debe hacer estimaciones cuantitativas del tamafio y

volumen de ventas en el mercado para el servicio.
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e Es indispensable identificar el nimero de competidores que existan

dentro del mercado.

e Preparar un presupuesto de ventas para planear la operacion a corto

plazo.

La determinacion de mercados meta es el procesos de evaluar qué tan atractivo
es cada segmento de mercado y escoger él o los segmentos en los que la
empresa ingresara para obtener una determinada utilidad o beneficio, se sugiere
que se enfoque a mercados en los que puedan generar el mayor valor posible

para los clientes y de manera sostenible a través del tiempo.

2.4 SEGMENTACION

Segun lo explicado anteriormente la determinacion de un mercado meta se logra a
través de una adecuada segmentacion que consiste en separar, identificar y evaluar
grupos significativos. Dentro de un mercado, un segmento de mercado consiste en
un subgrupo de gente o0 empresas que comparten una 0 mas caracteristicas que

provocan necesidades productos similares. (Lamb, 2006, p. 224).

Uno de los elementos importantes de la segmentacion son los estudios de beneficios
y estilos de vida, en los que se examina las semejanzas y diferencias de las
necesidades de los consumidores. La segmentacién de mercados juega un papel

clave en la estrategia del marketing de todas las empresas, por varias razones:
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e Lasegmentacion representa una poderosa herramienta de marketing.

e Ayuda a los especialistas de marketing a definir con mas precision las

necesidades y deseos de los consumidores.

e La segmentacion contribuye a quienes toman decisiones precisen mejor sus
objetivos de marketing, asignan mejor sus recursos y el desempefio se evalla

de mejor manera.

El objetivo es reunir la suficiente informacion sobre las caracteristicas de los clientes,
beneficios de los productos y preferencias de la marca. Estos datos junto a la
informacion sobre edad, ingreso, estilo de vida, entre otras, permitiran esbozar
perfiles de segmentacion de mercados. Crear perfiles de los clientes y entender las
caracteristicas de su comportamiento son puntos fundamentales de interés en todo

proyecto de investigacion de mercados. (Hair, 2010).

2.4.1 Segmentacion del Mercado

Para llevar a cabo la segmentacion de la Distribuidora de Frutas y Verduras en
el sector Centro Norte de la ciudad de Quito, se investigara cuales seran
nuestros competidores clientes actuales y potenciales, la empresa se enfocara
en un grupo de personas a las que pueda cubrir sus necesidades. Para que sea
atil un plan de segmentacion debe definir segmentos que reunan cuatro

criterios basicos:
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Figura N° 12

Criterios para una segmentacion exitosa

Identificaciony

Rentabilidad Mensurabilidad

Capacidad de
Respuesta

Accesibilidad

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

¢ Rentabilidad: Un segmento debe ser suficientemente grande para
justificar su desarrollo, creacion, mantenimiento y ajustarse a las

necesidades de cada cliente.

¢ Identificacion y Mensurabilidad: Los segmentos deben ser identificables
y mensurables, es decir, los datos de la poblacion, limites geograficos,
numero de personas, y otras caracteristicas sociales suelen conseguirse
con facilidad y proporcionan medidas muy concretas de las dimensiones

del segmento.

e Accesibilidad: La empresa sera capaz de alcanzar a los miembros de los

segmentos determinados.

e Capacidad de Respuesta: Es posible segmentar a los mercados con
cualquier criterio l6gico, a menos que un segmento responda a una

mezcla de marketing diferente a los demaés.
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Figura N° 13
Lugares de venta de alimentos en la ciudad de Quito y parroquias

) J
@ Mercado Mayorista A Feria libre & Supermercado = Cabecera parroquial
@ San Roque A Feria barial [ Camal
© Otros mercados A Plataforma [ Pasteurizadora
® Bodega

Fuentes de los datos: Direccién de Mercadas (2000), investigacidn IRD
Fuente: Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado por: Paulina Burbano

2.4.2 Segmento

Ecuador es cada vez mas un pais con habitantes urbanos, la empresa esta
enfocada en atender las necesidades del sector Centro Norte de la ciudad,

debido a que en esta &rea son muy escasos los mercados con productos
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agricolas, como lo muestra la figura anterior la mayoria de empresas que
funcionan en el Norte de la ciudad son industrias dedicadas a la produccion de
productos, existen muy pocas ferias barriales las cuales ofrecen productos de
campo Y los supermercados ofrecen bienes a un alto costo con poca variedad.
Es por eso que se ha visto la necesidad de implementar un nuevo servicio que

cubra los requerimientos del sector con alta calidad y eficiencia.

La segmentacion es como una filosofia de gestion, un concepto imprescindible
para poder gestionar tanto a los clientes como a los consumidores y como una
idea que debe estar permanentemente presente en la mente del directivo

responsable de la comercializacion de cualquier empresa.

En la actualidad no existen mercados con una demanda homogénea y uniforme,
por lo contrario, los mercados de hoy en dia se caracterizan por tener una
demanda cada vez mas diferenciada. Los directivos encargados del marketing
deben esforzarse en hacer una oferta diferenciada tanto en productos como en
estrategias, la que mejor encaje con cada segmento pueda culminar en una

compra, consolidando la posicion de la empresa. (Trenzano, 2004)

Las empresas en general deben estar constantemente informadas de los
cambios que pueda darse dentro del mercado y es necesario realizar
periddicamente un andlisis del sector en el que se estan integrando. Al
segmentar de esta manera al mercado para la empresa significa una forma de
buscar nuevas oportunidades a través del conocimiento real de las necesidades
de los consumidores, el concepto de segmentacion es vital para una gestion

comercial exitosa.
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Tabla N° 10

Caracteristicas y variables a identificarse para la segmentacion del

mercado y posterior identificacion del mercado meta para la empresa

distribuidora de frutas y verduras

CARACTERISTICAS MERCADO
OBJETIVO

PRINCIPALES VARIABLES MEDIDAS

Datos Geograficos

* Ubicacion Geografica
* Ubicacion regional
* Tamafio de la ciudad

* Clima

Datos Demograéficos

* Nivel de actividad * Ingresos
* Geénero
* Edad

* Ocupacion * Clase Social

Datos Psicograficos

* Personalidad
* Motivos
* Estilos de Vida

* Opciones de los consumidores

Beneficios * Ocasionalidad (uso especial, regalo)

* Situacién (clima, hora, lugar)

* Contexto de uso (intenso, regular, escaso)
Tasa de Uso * Regla 80/20

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Estas variables de segmentacidn que son las caracteristicas de los individuos,

grupos o empresas, ayudan a dividir un mercado total en segmentos.

Los

mercados pueden segmentarse a partir de una sola variable como por ejemplo

(grupo de edad) que ofrece la ventaja de ser mas simple y facil de usar; o varias

variables como (grupo de edad, sexo y nivel de educacion) en este caso con

frecuencia es mas dificil de usar ya que con menos seguridad habran datos

secundarios, mientras se eleva el nimero de bases de segmentacion se reduce

el tamarfio de segmentos individuales.
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Segmentacion Geografica: Se refiere a la division de mercados en regiones de

un pais o del mundo, tamafio del mercado, densidad o clima. Para la empresa
Distribuidora de Frutas y Verduras a Domicilio se va a realizar la siguiente

segmentacion, esta empresa se va a encontrar ubicada:

Tabla N° 11
SEGMENTACION GEOGRAFICA
PAIS Ecuador
PROVINCIA Pichincha
CIUDAD Distrito Metropolitano de Quito
DENSIDAD HABITANTES Urbana: 2°239.191 Habitantes
ZONA HABITANTES CENTRO — NORTE: 422.719 Habitantes

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

La seccion a la que se va a dirigir esta Distribuidora es el sector residencial
encontrado al Centro-Norte de la ciudad a familias que necesitan un servicio

personalizado de entrega a domicilio de Frutas y Verduras.

Segmentacion _Demogréfica: Esta informacion se encuentra ampliamente

disponible y se relaciona con el comportamiento de compra de consumo.

Tabla N° 12
SEGMENTACION DEMOGRAFICA

NIVEL DE ACTIVIDAD Poblacion econdmicamente activa

INGRESOS Bésico $354,00

GENERO Masculino y Femenino

EDAD 20 a 65 afios

OCUPACION Pr.of.esionales, estudi.ant.es, gerentes, funcionarios,

oficina, amas de casa, jubilados
CLASE SOCIAL Media — Media Alta

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Este tipo de segmentacion ayuda a la empresa a tomar decisiones y hacer
referencia al mercado el cual estamos interesados en ofrecer nuestro servicio e
identificar las necesidades que tienen con la finalidad de satisfacer sus

requerimientos.

Segmentacion Psicografica: Consiste en segmentar el mercado con base a las

siguientes variables que reflejan la forma en la que un individuo responde a su
ambiente. Permite clasificar a los consumidores en distintos grupos para poder

realizar campafas profesionales enfocadas a ciertos segmentos en particular.

La naturaleza de la personalidad es una combinacién Unica de dos factores, es
decir, no existen individuos idénticos, la personalidad es consistente y duradera
en diferentes circunstancias por ejemplo cuando una persona envejece. Se
considera gue los impulsos humanos son inconsistentes ya que el consumidor
no se da cuenta de los verdaderos motivos por los cuales decide compra.

Dentro de este segmento de tomara en cuenta los siguientes factores:

FREUD Y LA PERSONALIDAD DEL PRODUCTO

Teoria Neopsicoanalitica: Realza la naturaleza y el desarrollo de la parte

racional y realista de la persona, restando valor al inconsciente.

Teoria Fenomenoldgica: Cada individuo tiene una vision Unica de la vida, lo
que ocasiona que hagamos una interpretacion personal de toda la informacion

que obtenemos del mundo.
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Teoria del Aprendizaje: La conducta cambia sistematicamente como resultado
de la experiencia. La personalidad seria el conjunto acumulado de las

tendencias aprendidas por el individuo en el curso de su experiencia.

Teoria de la Autorregulacion cognoscitiva: Los individuos organizan y
codifican la informacion en la memoria a través de esquemas o estructuras de
conocimiento, que son organizaciones mentales de informacion que se

desarrollan con la experiencia y se utilizan para percibir o categorizar eventos.

Teoria Disposicional: Las disposiciones personales o rasgos, relativamente
estables, de cualquier sitio sujeto a constituir la naturaleza que defina su

personalidad.

MOTIVOS: Son las reacciones que genera el producto o servicio en el

consumidor.

ESTILO DE VIDA: En esta parte de la segmentacién divide a la gente en
grupos de acuerdo a la forma en la que ocupan su tiempo, la importancia de las
cosas que suceden alrededor, creencias y las caracteristicas socioeconémicas

como ingreso y educacion.
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Tabla N° 13

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

* Apariencia

* Decisiones
* Expectativas
* Puntual
PERSONALIDAD N
* Responsabilidad
* Amable

* Principios

* Intuitivo

* Emociones del Consumidor
MOTIVOS * Atractivos econdmicamente
* Confiabilidad

* Profesionales

* Ajetreados, ocupados
ESTILOS DE VIDA * Capacidad de decision
* Valores

* Buena Actitud

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Estas variables provocaran que el cliente tenga un motivo de compra, ya que se
va a basar en la informacion recopilada de los productos o servicios que ofrece

la empresa.

Segmentacion _por_Beneficios: Es el proceso de agrupar consumidores en

segmentos de mercado de acuerdo con los beneficios que buscan en e |
producto, la mayor parte de la segmentacion se basa en el supuesto de esta
variable y las necesidades. (Lamb, 2006, p. 235). En el caso de la
Distribuidora de Frutas y verduras va a existir un segmento el cual quiera

cumplir las siguientes necesidades:
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e Productos saludables
e Productos accesibles

e Productos Frescos

Segmentacion por Tasa de Uso: Divide un mercado de acuerdo con la

cantidad del producto que se compra o consume, las categorias varian segun el
producto pero probablemente se incluya lo siguiente dentro de la empresa

Distribuidora:

e Usuarios potenciales

e Usuarios por primera vez
e Usuarios irregulares

e Usuarios potenciales

e Usuarios medianos

e Usuarios frecuentes

La correcta identificacion de los puntos descritos anteriormente ayudara a la
empresa a dirigir los esfuerzos a los usuarios frecuentes ya que estos

representan un porcentaje considerable de las ventas.

La empresa Distribuidora toma en cuenta el principio 80/20, donde el 20% de
la clientela genera el 80% de la demanda. Convertir a los clientes en usuarios

fuertes es la meta para conseguir lealtad y frecuencia en la marca.
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2.4.3 Segmentacion del Mercado Meta

Una vez analizado que la empresa segmenta al sector Centro Norte de la ciudad
como objetivo para distribuir frutas y verduras a domicilio a continuacién
definiremos el mercado meta. Como se lo explicé anteriormente al mercado
meta se lo considera como el primer paso para saber a quién nos debemos
dirigir. En gran parte del sector segmentado por la Distribuidora existen
personas laboran en empresas, estan encargados del hogar, realizan diversas
actividades comerciales, que a veces les impide tener suficiente tiempo para
realizar compras de las productos que pueden estar haciendo falta en sus
hogares. Al tener identificado al mercado meta tendremos ciertas ventajas y

desventajas detalladas a continuacion:

Tabla N° 14
Ventajas y desventajas estratégicas de mercado meta

ESTRATEGIAS DE
MERCADO META

VENTAJAS DESVENTAJAS

* Concentracion de recursos. |* Segmentos demasiados
* Satisface mejor las pequefios o0 cambiantes.
necesidades de un|* Los grandes

segmento  definido en competidores  pueden

Mercado Meta forma estricta. vender mas al segmento
Concentrado * Permite  que algunas| del nicho.
empresas pequefas

compitan  mejor  con
empresas grandes.

* Fuerte posicionamiento.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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La empresa por medio de una estrategia de mercado meta concentrado
selecciona el nicho para concentrar esfuerzos de venta, puesto que la empresa
busca solo un segmento donde se puede concentrar en conocer las necesidades,
motivos y satisfacciones de los miembros de dicho segmento. Algunas
compafiias encuentran que la concentracion de recursos y una mejor
satisfaccion de las necesidades de un segmento de mercado definido son mas
rentables que la distribucion de recursos en diferentes segmentos. (Lamb,

2006, p. 241)

2.4.4 Posicionamiento del Mercado

El posicionamiento es el lugar que ocupa un producto, marca o grupo de
productos en la mente de los consumidores en relacion con las ofertas de la
competencia. EIl posicionamiento supone que los compradores compraran los
productos con base en caracteristicas importantes. La diferenciacion del
producto es importante ya que es una estrategia de posicionamiento que
utilizan algunas empresas para distinguir a sus productos de los competidores.

(Lamb, 2006, p. 249).

La empresa distribuidora de Frutas y Verduras usara diversas bases para lograr

un adecuado posicionamiento dentro del mercado:

e Atributo: Un producto se asocia con un atributo, caracteristica del
producto, o beneficio para el consumidor. Por ejemplo nuestra marca

sera reconocida por caracterizarse siempre la frescura en la que se
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encuentran nuestros productos para el consumo diario de las personas,

ademas la variedad de productos que se ofrece al mercado.

Precio y calidad: Aqui es importante detallar que el posicionamiento se
basara de acuerdo si se hace hincapié en el precio alto como sefial de
calidad, o destaque el precio bajo como una advertencia de valor. La
empresa Distribuidora se basara en el precio bajo y valor ya que al tomar
esta decision es mantener una determinada clientela que se vuelva
frecuente y fiel a la empresa, ya que es una empresa nueva dedicada a

este tipo de servicio dentro de la ciudad.

Uso o aplicacion: Puede llegar a ser un medio efectivo para posicionar
un producto con los compradores, es decir crear una nueva necesidad que
los clientes puedan identificar pero que cumpla de la misma manera sus

requerimientos.

Usuario del producto: Se dirige a un tipo de personalidad de usuario.
En este caso para la Distribuidora no es aplicable, ya que va dirigido a un
mismo tipo de usuarios que son aquellos que no tienen suficiente tiempo

de ir a realizar compras a un mercado o supermercado.

Clase de producto: El objetivo consiste en colocar el producto en
asociacion con una categoria particular de productos. Lo que aqui vamos
a ofrecer son productos 100% organicos en comparacion a productos
agricolas que poseen ciertas cantidades de quimicos perjudiciales para la

salud humana.
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e Competidor: El posicionarse contra los competidores y hacer que

nuestro producto pueda ser la primera eleccion por parte del consumidor.

e Emocion: Un buen posicionamiento por parte de la empresa causa una

emocion en como el producto hace sentir a los clientes.

2.5 CUANTIFICACION DE LA DEMANDA DEL MERCADO

Una vez determinadas las necesidades a satisfacer dentro del mercado a los clientes,
la empresa puede determinar la evolucion de la demanda actual del servicio a
ofrecerse, ciertas caracteristicas y condiciones permitirdn establecer un posible
comportamiento a futuro de los clientes. La demanda total de mercado para un
producto es el total de que un grupo de consumidores definido adquirira de nuestro
servicio dentro de una determinada area geografica, un lapso de tiempo definido, en

un ambiente de mercadotecnia determinado.

2.5.1 Demanda Actual

La demanda actual para la empresa Distribuidora de Frutas y Verduras a
Domicilio ha tomado en cuenta que; en el sector Centro — Norte de la ciudad de
Quito segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) existen
640.753 familias en el Caton Quito, de las cuales 293.283 de las familias
pertenecen a los sectores comprendidos desde La Patria ubicada en el inicio del
Centro Note de la ciudad, hasta el sector de la Kennedy sector Norte de la
Ciudad, segun la siguiente tabla la empresa cubrira estas rutas para la entrega

de frutas y verduras a domicilio.



Tabla N° 15

Ruta establecida para la entrega de frutas y verduras a domicilio en el centro norte de quito

RUTAS ORGANIZADAS ENTREGA A DOMICILIO

CENTRO - NORTE QUITO

SECTOR 2 SECTOR 3 SECTOR 4 SECTOR 5 SECTOR 6
LaColén LaGasca Bellavista Marianade Jesis |H Batan H Bosque Kennedy Golinas del Pichincha
Gonzalez Quarez |Las Casas Batan Alto Rumipamba IAaquito Bajo |Grande Centeno |Laluz Pinar Alto
LaHoresta Miraflores La Carolina San Gabriel Jpijapa Quito Tennis La Victoria Pinar Bajo
Mariscal Qucre LaPaz Monteserrin San Isidrodel Inca | Sector Antiguo Aeropuerto
La Vicentina LaPradera San Gregorio -1
La Republica \ista Hermosa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

LL
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Para la empresa es importante tomar en cuenta el numero de integrantes que

hay en cada familia, en el ultimo censo realizado el promedio de personas por

hogar es de 3,49 detallado en la tabla detallado a continuacion.

Tabla N° 16

Promedio personas por hogar

W e Cu o e B A, oo

WAL O

2 of
’a— & ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Promedio de Personas por Hogar, segin Provincia

Cadigo Nombre de la Provincial Total de personas Total de Promedio de personas por hogar
1 AFLAY TO03.131 158.331 373
0z BOLIWAR 182 667 47723 3.83
03 CAfAR 223.964 58.627 382
04 CARCHI 163,343 44 136 3,70
15 COTORAX] 406,451 103137 3.94
5 CHIMEORAZDO 455025 125.407 3,63
17 EL ORO 095.545 163230 3.65
03 ESMERALDAS 535670 123.539 4,12
03 GlLUaYVAS 3EZE MY 458,965 3,78
o IMBABLIRA 397161 103.003 386
1 LOLIA d4d4 233 116.532 3.80
2 LOSRIDS T75.045 201.933 384
13 MAaNAE 1.363.285 343.085 347
1d MOROMA SANTIAGO 144924 33.352 4.35
15 MAPD 102.045 22,462 4,54
6 PASTAZA, 2181 13.515 415
in PICHINCHA 2573455 727835 3.54
7o QuITDO 2 236308 Ed0. 753 343
15 TUNGURAHUA, o0z 322 140.536 347
13 ZAMORA CHINCHIPE 53.745 21.3M 4,70
20 GaLAPAGDS 23114 T.236 313
21 SUCUMEBIOS 172,307 4.3.056 4.00
22 ORELLARMA 133.076 31495 322
23 SANTO OOMINGD 367554 35221 356
24 SAMTAELEMA 305646 T6.134 4.0
30 Z0OMAS MO DELIMITADAS 32366 852 4,10

Fuente: Censa de Poblacidn y Vivienda [CPY) 2000
Instituto Macional de Estadistica w Censos [INEC)
Elzabarada por: Unidad de Procesamienta [UP) de la Direccidn de Estudios Analiticos Estadisticos (DESAE] - Wadimir Almeida Marilla

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Paulina Burbano

Se considera de igual manera un porcentaje de personas que se encuentren

trabajando a las cuales se les informara del servicio que ofrece la empresa,

segun el INEC el 37% de personas se encuentran trabajando dentro del sector,
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mientras que el porentaje restane se lo considera como personas que se dedican

al hogar, tienen alguna discapacidad o se encuentran jubilados.

De acuerdo a la informacidn segmentada y respectivamente investigada se ha
llegado a la conclusién de que la Empresa Distribuidora llegara a 5.280
familias en el afio, con un precio de $27,80 (incluido trnasporte) por la entrega
de los productos y de igual manera se toma en cuenta que, al ser productos
agricolas se lo considera de consumo masivo, se estima que las personas
compren 2 veces al mes. Este proyecto funcionara desde el mes de Julio del
2015 por lo que en los proximos 6 meses abasteceremos a 2.840 familias, a

continuacion el detalle:

Tabla N° 17
Q=N*P*Q
Q = Demanda total del Mercado Actual

N = Numero de compradores al afio

P = Precio por unidad

Q = Cantidad comprada al afio

N= 2.640 familias
P=$27,80
Q=12

Q=2.640 * $27,80 * 6
Q= $73.392,00

Valor a Generar entre Julio a Diciembre 2015

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Se va a distribuir 22 canastas por dia al precio estipulado anterioirmente, lo que

genera ingresos por dia de $611,80, y al mes de $12.232,00 y un total de
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$146.784,00 en un afio completo, dado el caso de la empresa que va a epezar a
funcionar desde el mes de Julio nos arroja el valor de $73.392,00 cantidad que

cubre con todos los gastos que se realiza para la inversion de la empresa.

2.5.2 Demanda Futura

Para poder determinar la demanda futura de la Empresa Distribuidora se
tomara en cuenta la vida atil del proyecto los posibles cambios que se daran en
el transcurso de los proximos Tres afios, donde los siguientes factores son

importantes:

e El volumeny la localizacion geografica de la produccion
¢ Nivel de ingresos de la poblacion

e Inflacion (Precios)

e Distribucion territorial

e Estatutos o normativas del Estado
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Figura N° 14
DEMANDA FUTURA
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SECTOR T TERL e
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Lomas de Cumbayd \
Prados de Cumbayé
Téngara
Prados de llalé .
SECTOR

. Primavera 1y 2
Cumbres del Valle

RUTAS ORGANIZADAS ENTREGA A
DOMICILIO

CUMBAYA

SECTOR 2

Rancho San Francisco [Cumbaya
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Altos del Valle
Miravalle 1,2,3y 4

Lomas de Cumbaya

Cumbres del Valle

Prados de Cumbaya

Tangara

Prados de llald

Lumbisi

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

De igual manera la empresa en un futuro le interesaria expandir el mercado con

la entrega de méas canastas en el Centro Norte de la Ciudad y cubrir la Ruta en

el sector de Cumbaya tal como lo muestra la figura N° 14, debido a que es un

sector residencial lo cual seria un nuevo mercado para la empresa.




3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la ciudad de Quito, uno de los principales problemas es que las personas mantienen un
tipo de vida muy ajetreada; debido a que dejan a sus hijos en las Instituciones de
Educativas, se dirigen al trabajo, y les falta tiempo para poder realizar sus actividades; no
debemos olvidar del trafico, que es causante de pasar un largo tiempo en las vias llenos de

estrés, con el Unico objetivo de llegar pronto a sus lugares de trabajo o a sus hogares.

Muchas personas después de la jornada laboral se dedican otras actividades, algunas van al
cine, a disfrutar un café con sus amigos, a realizar un poco de ejercicio para mantener una
buena salud, o simplemente van a realizar compras al supermercado donde a veces tienen

que esperar y hacer largas filas para ser atendidas.

Al conocer estas diferentes circunstancias permite tener nuevas expectativas de
oportunidades de negocio, conociendo cuales son las necesidades que busca una persona
cubrir. Al momento de tomar una decision acerca de qué servicio poder brindar para
satisfacer dichas necesidades y conociendo que productos son los que mas consumen las

personas de manera cotidiana.

Hemos determinado que una buena solucion es entregar a domicilio frutas y verduras ya
que estos productos se consumen diariamente en el hogar, siendo estos un gran aporte para

la salud de los consumidores. Una Empresa distribuidora a domicilio de estos productos
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en el Centro-Norte de Quito brindara a sus clientes la oportunidad de tener en la mesa de

su hogar productos frescos, garantizados, sin quimicos y principalmente saludables.

Estos productos son importantes fuentes de vitaminas y nutrientes los cuales son necesarios
en el consumo diario de la familia. Las entregas a domicilio representan uno se esos
servicios de gran valor para los clientes modernos, por su comodidad pueden tener un

producto que llegue a tiempo y principalmente que se encuentre en buen estado.

3.1 FACTORES CRITICOS DE EXITO

3.1.1 Descripcion

En una empresa es importante que establezcan diferentes estrategias a utilizarse
dentro del mercado, donde un factor critico de éxito ayuda a desarrollar
variables que la gerencia puede influenciar a través de sus decisiones para que
el desarrollo de la compafia pueda ser favorable. La busqueda de factores
criticos en el negocio ayuda a realizar un mejor planteamiento de las estrategias
para gue de esta forma se minimicen los riesgos y poder maximizar el éxito de
las estrategias, esto va a ayudar a determinar en donde se necesita que se
mejore, medidas para conocer el rendimiento, la efectividad, la calidad.

(Murillo, 1990, p. 4)

Identificar adecuadamente los factores criticos de éxito puede lograrse
identificando ciertas incertidumbres que una empresa posee cuando esta dentro

de un determinado mercado, como por ejemplo:
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e Dentro del mercado a qué se va a dedicar la empresa, cuando ya se ha
establecido este factor se define que productos o servicios va a ofrecer

para cumplir las necesidades de los consumidores.

e La identificacion de los clientes, proveedores y posible competencia
ayuda a trazar un correcto analisis para implementar las estrategias a
utilizarse para tener un buen desempefio dentro del mercado, ayuda a
determinar si los objetivos o estrategias de la empresa fueron exitosos o
fracasaron, es decir si llegaron al consumidor, se realizd una correcta
negociacion con proveedores o se identifico oportunamente a la

competencia.

3.1.2 Procedimientos de Definicion

Un Factor Critico de éxito examina y controla los procesos que tiene un
negocio, lo que simboliza que mantener un adecuado control de estos factores
ayudara a que la empresa conozca su rendimiento dentro del mercado y asi
tomar decisiones en un corto plazo, por lo que las personas lideres dentro de la
compafia Gerentes Generales, Product Manager y el personal clave de la
organizacion son los encargados de analizar, plantear y poner en préacticas

estrategias que lleguen a cumplir con los objetivos propuestos de la empresa.

No se debe olvidar que es importante analizar adecuadamente la parte
financiera, ya que se podra tomar la decision de invertir en investigacion y

desarrollo de productos para obtener mejores resultado, de esta forma logrando
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la satisfaccion del cliente. Es indiscutible que las medidas financieras son
herramientas Utiles para observar el desempefio financiero en determinados
Factores Criticos de Exito (FCE), aqui es donde puede analizar de mejor
manera realizando un Balance Scorcard BSC, o también conocido como
Cuadro de Mando Integral, es un metodo que sirve para medir las actividades
de una empresa en términos de su vision y estrategia para visualizar el

desempefio del negocio

Para la empresa Distribuidora de Frutas y Verduras en el sector Centro Norte
de la Ciudad determinar el cuadro de mando integral significara que se analice
adecuadamente cada una de las estrategias que se vayan a implementar dentro
del mercado de bienes y servicios para llevar a al éxito en un largo plazo a la

compafiia.

3.2 FASE EXPLORATORIA

3.2.1 Fuentes Primarias

Los datos o fuentes primarias son considerados como la primera informacion
recopilada del mercado y sus clientes, el cual ayuda a la empresa a resolver el
problema particular de la investigacion. La principal ventaja de los datos
primarios es que responden a una pregunta especifica ¢Qué le gustard mas a los
consumidores?, lo cual implica que los interesados evaluaran, probaran y
determinaran la apariencia del producto, por lo que estas fuentes primarias son

consideradas informacion actual ya que se conoce directamente de la fuente.
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La recopilacion de datos es costosa puede llegar a uno miles de dolares que
constituye un gasto importante para las empresas pero necesario para poder
conocer especificamente la necesidad del cliente, todo depende cuanto desea la
empresa crecer al conocer a sus futuros clientes. Como la recopilacion de
datos primarios es tan cara, las empresas suelen recortar el ndmero de
entrevistas para ahorrar dinero, las grandes compafiia que manejas muchos
proyectos de investigacion usan otras técnicas para ahorrar costos. Sin
embargo, las desventajas de la captacion de los datos primarios normalmente se
compensan con las ventajas obtenidas al final de la investigacion (Lamb, 2006,
pp. 270-271). Existe una gran variedad de técnicas para determinar las fuentes

primarias y atender casi cualquier pregunta de marketing.

INVESTIGACION POR ENCUESTAS: El investigador interactia con las
personas para obtener informacion, entre una de entrevistas tenemos las

siguientes:

e Entrevistas personales en casa: Este tipo de entrevistas proporcionan
informacion de alta calidad y tiendes a ser muy caras debido al tiempo
que dedicas los entrevistadores a las personas y a la movilidad que

necesitan para llegar al lugar de las entrevistas. (Lamb, 2006, p. 271).

e Entrevistas de intercepcion en centros comerciales: Son realizadas en
areas de concurrencia frecuente por las personas, esta es una buena
manera de conocer las necesidades del cliente, este tipo de entrevistas

son las mas econémicas ya que no necesita trasladarse de un lugar a otro,
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lo Unico que representa un costo son los honorarios hacia los

encuestadores (Lamb, 2006, p. 272).

Entrevistas por teléfono: En comparacion a las entrevistas personales
cuestan menos pero el costo de estas se incrementan conforme existen

negativas de los clientes (Lamb, 2006, p. 272).

Encuestas por correo: Este tipo de encuestas tienen varias ventajas:
costos relativamente bajos, no se necesitan entrevistadores ni
supervisores de campo, se mantiene un control centralizado y existe un
anonimato por parte del entrevistado lo que beneficia a la empresa a tener
respuestas mas honestas. Sin embargo los cuestionarios por correo
pueden producir bajas tasas de respuesta, es decir que ciertas personas

tienden a responder mas que otros (Lamb, 2006, p. 272).

Entrevistas ejecutivas: Consiste en una entrevista puerta a puerta, es decir
visitar a personas de negocios en sus oficinas, este tipo de entrevistas es
muy costoso, ya que se debe encontrar a personas que tengan que ver con
la decision de compra del producto o servicio en cuestion (Lamb, 2006,

p. 273).

Grupos de enfoque o focus group: Consiste en un debate entre un grupo
de personas donde existe un equipo de grabacion y un moderador que es
el encargado de realizar las preguntas a los participantes. Este tipo de

encuestas ayudan a conocer a profundidad los posibles deseos del
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consumidor, se intercambian ideas y resultados que se puede obtener al

introducir al mercado un nuevo producto o servicio.

Al momento de elegir la manera mas correcta de conocer las necesidades del
consumidor para la empresa Distribuidora de Frutas y Verduras a domicilio se
va a disefiar un cuestionario para realizar encuestas a las personas en centros
comerciales, universidades, empresas, que se encentren ubicados en los
sectores detallados anteriormente; comprendidos desde El Ejido ubicada en el
inicio del Centro Note de la ciudad hasta el sector de la Kennedy sector Norte
de la Ciudad. Los cuestionarios estan conformados por tres tipos basicos de
preguntas, donde se conseguira respuestas abiertas, cerradas, y respuesta

gradual:

e Pregunta de respuesta abierta: estimula una contestacion expresada con
las propias palabras del entrevistado, de esta manera los investigadores
obtienen una amplia gama de informacién con base en el marco de

referencia del entrevistado (Lamb, 2006, p. 274).

e Pregunta de respuesta cerrada: Restringe al entrevistado a una seleccion
entre una lista limitada de respuestas donde se pueden presentar

respuestas de opcion maltiple. (Lamb, 2006, p. 274).

e Pregunta de respuestas gradual: Es una pregunta de respuesta cerrada
disefiada para medir la intensidad de la respuesta del entrevistado.

(Lamb, 2006, p. 274).
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Al conocer detalladamente estos puntos que se tomara en cuenta para poder
realizar una adecuada encuesta, con la informacion obtenida de los encuestados
se procedera a realizar la tabulacion de las respuestas, es mas facil tabular las
preguntas de forma gradual y cerradas ya que se conocer de manera directa lo
que busca el consumidor, pero también es importante que el detalle en alguna

respuesta lo que piensa del producto o servicio a ofrecerse.

De igual manera es considerada una fuente primaria a una Investigacion por
observacion, la cual depende de observar lo que hace otra gente, es decir,
identificar patrones conductuales asi como los objetos y los acontecimientos
sin tener relacion directa con ellos. Se puede conocer a profundidad de ellos
mediante compradores misteriosos que son investigadores que se hacen pasar
por clientes que reiinen daos de observacién sobre una tienda o lugar. Realizar
un experimento es otro método que se puede utilizar para reunir datos
primarios, el investigador modifica una o mas variable, como precio, disefio del
empaque, publicidad, mientras observa los efectos de dicha modificaciones

entre los consumidores. (Lamb, 2006, p. 276).

Una vez que la empresa ha terminado y estdn todos los datos primarios
recopilados, el siguiente paso es seleccionar procedimientos de muestreo que
van a emplear, por lo que la empresa debe seleccionar un posible grupo de

usuarios a los cuales se los puede entrevistar.

Una muestra es un subconjunto de una poblacion mayor, en primer lugar se

debe definir que la poblacion o universo de interés, por ejemplo para poner en
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practica nuestro caso de una empresa que se encargue a la distribucion a
domicilio de frutas y verduras el universo se definiria como la poblacion que
integran todos los compradores actuales que asisten a un supermercado. Una
vez definido el universo, la siguiente pregunta que se realiza la empresa es si

esta muestra va a ser representativa, existen varios tipos de muestras:

e Muestras probabilisticas: Son todos los elementos de la poblacion tiene
una probabilidad estadistica conocida de ser seleccionados sea posible
utilizar reglas para asegurarse de que la muestra representa a la

poblacion. (Lamb, 2006, p. 277)

e Muestra aleatoria: Cada elemento de la poblacion tenga la disponibilidad
de tener una oportunidad igual de ser seleccionados como parte de la

muestra. (Lamb, 2006, p. 278)

e Muestra no probabilistica: Cualquier muestra en la que se hace poco o
ningun esfuerzo para obtener un corte transversal representativo, es decir,

la probabilidad de seleccion de cada unidad de muestra no es conocida.

De igual manera existen diferentes tipos de errores dentro de una muestra de

investigacion de mercados:

e Error de medicion: Sucede cuando existe una diferencia entre la
informacidn que desea el investigador y la informacion que proporciona

el proceso de medicion. (Lamb, 2006, p. 278)
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e Error de muestreo: cuando una muestra por alguna razon no representa la

poblacion del objetivo. (Lamb, 2006, p. 279)

e Error de marco muestral: Este tipo de error surge cuando la muestra
tomada de una poblacion difiere la poblacion elegida. (Lamb, 2006, p.

279)

e Error aleatorio: Cuando la muestra seleccionada es una representacion

imperfecta de la poblacidon global. (Lamb, 2006, p. 279)

Para finalizar este analisis con las fuentes primarias, se procede a interpretar y
sacar conclusiones a partir de los datos reunidos, con los que serviran para que
la empresa pueda tomar decisiones con los productos o servicios que va a

ofrecer.

3.2.2 Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias son consideradas dentro del proceso de investigacion
como la etapa de identificacion del problema. La informacion secundaria se
origina dentro de la compafiia donde se incluye documentos como informes
anuales, resultados de pruebas de producto, publicaciones internas elaboradas
por el personal de la empresa. Los datos secundarios ahorran tiempo y dinero
ayudan en planteamiento del problema por lo que se pueden encontrar métodos
para la solucion de problemas, asi mismo, este tipo de fuentes ayudan a

determinar a qué personas hay que dirigirse. (Lamb, 2006, p. 268)
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Existen diferentes maneras en que una empresa puede realizar una
investigacion de las fuentes secundarias, al tomar el caso de la empresa
Distribuidora que estamos creando se van a tomar de las siguientes
informaciones para poder detallar de mejor manera el mercado en el cual se

esta vinculando.

e Libros de textos: se realizaran consultas en libros de acuerdo a las
necesidades que se presenten en la investigacion, basicamente se
consultaran términos de marketing, que ayudaran a la mejor comprension

de la investigacion.

e Revistas: se utilizara para conocer aspectos financieros de empresas que

se puedan relacionarse con nuestro giro de negocio.

e Sitio Web: Aqui se podra obtener informacion acerca de posibles

competidores, actualmente esta es una de las herramientas mas utilizadas.

La fuente mas usada en la actualidad es el Internet, a que ha eliminado gran
parte de las molestias asociadas con la investigacion secundaria, los lugares de
busqueda permiten a los investigadores identificar fuentes de informacion en

un instante. (Lamb, 2006, p. 268)
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IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES

3.3.1 Definicién

El éxito de una empresa depende fundamentalmente de los clientes, identificar
adecuadamente sus necesidades involucra que las organizaciones tengan ciertos
parametros para determinar de mejor manera el perfil del cliente o clientes a
los que se van a orientar, para conocer sus gustos, preferencias que intervienen
en la decision de compra. Las necesidades nacen por la manifestacion de algin
problema dentro de la sociedad en el que el consumidor; conoce sus deseos, los
productos o servicios los cuales quisieran beneficiarse, llegando a la ejecucion

de actividades para cumplir su objetivo.

La motivacidn, emociones, percepciones, actitudes, entre otros aspectos son los
impulsos de consumo e influyen en la toma de decisiones del cliente y
ocasionan a su vez en la empresa una fidelidad a la marca, las necesidades
forman parte primordial de la conducta de las personas ya que siempre existe

un motivo para adquirir un bien o servicio.

A lo largo el consumidor identifica sus necesidades y al cumplirlas obtienen
beneficios y esto significa para la empresa que, si el cliente se encuentra
satisfecho por lo general vuelve a comprar y la empresa se ha ganado la lealtad

ademas la posibilidad de brindarle productos adicionales en el futuro.
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3.3.2 Necesidades de Informacién

Antes que el consumidor realice una compra, determinan atributos sobre el
bien a comprar, color, modelo, precio, beneficios, por lo que se considera
cualidades de busqueda. Después de la compra y una vez usado el bien o
servicio el cliente valora y llega a la conclusion si este ha cumplido con sus

expectativas.

La necesidad de informacién implica que la empresa vaya mas alla de la
produccién de un bien o la prestacion de un servicio, es decir, debe encontrar
informacién completa para satisfacer al cliente con eficacia y competitividad.
Tener satisfechos a los clientes actuales es tan importante como atraer nuevos
clientes, las empresas que ofrecen un alto nivel de satisfaccion al cliente hacen

las cosas de manera diferente de los competidores.

Una compafiia con orientacion al marketing reconoce que existen diferentes
grupos de clientes que tienen caracteristicas y beneficios distintos, por lo que
es importante mencionar que la empresa se vea en la necesidad de crear
diferentes productos, analiza cuidadosamente el mercado y lo divide en grupos
de personas bastante similares en términos de caracteristicas seleccionadas, por
lo que a la empresa le da como resultado intercambios mutuamente

satisfactorios con los diferentes grupos de personas. (Lamb, 2006, p. 15).

Con el fin de desarrollar estrategias de mercadeo que lleven a la empresa a

satisfacer de mejor manera a sus clientes actuales y potenciales, es importante
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que establezcan las principales caracteristicas de consumo del mercado
potencial, con la finalidad de implementar estrategias adecuadas con el
propdsito de cumplir con los objetivos propuestos por la compafiia, a
continuacion se describen algunos factores importantes para identificar las

necesidades de informacion:

e En primer lugar la empresa una vez que ha definido el mercado meta,
determinan las personas que usan el bien o servicio con el objetivo de

definir la demanda del producto.

e Definir las decisiones de compra es muy importante siempre y cuando las

necesidades estén correctamente identificadas.

e Los medios de informacion que utilizan los clientes de igual manera son
de gran importancia para que la empresa seleccione las respectivas

estrategias y poder llegar de mejor manera al cliente.

e Conocer las percepciones del cliente respecto a factores tecnolégicos,

personal, imagen de los competidores.

3.3.3 Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacion son aquellos recursos donde hay soportes fisicos o

virtuales donde transmiten a las personas datos relevantes sobre un producto o

servicio determinado, se conoce la publicidad, promociones, esto es un aspecto
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relevante respecto al beneficio adicional ofertado junto con el producto

principal con la finalidad que le consumidor tome la decisién adecuada.

El cliente al momento de tomar decisiones de realizar una compra, toma en
cuenta la informacion adquirida y le ayuda a definir qué riesgos le puede
ocasionar si llegase a comprar esos productos o servicios. Generalmente los
clientes se informan mediante experiencias positivas, opiniones Yy

recomendaciones que influyen en la decisién de compra.

En la actualidad como se ha mencionado anteriormente la tecnologia juega un
rol muy importante ya que es una de las principales variaciones, de la misma
forma que la cultura y tradiciones de los actuales consumidores, es decir, ha
generado un cambio notable en los habitos de consumo del mercado actual,
teniendo como resultado que la empresas brinden a sus clientes una atencion
personalizada con la finalidad de no sélo vender bienes o servicios, sino,

nuevas experiencias y estilos de vida. (Rivadeneira, 2014)

Las fuentes de informacién empleadas por los consumidores siguen una cierta
secuencia para poder tomar la decision final de compra; en primer lugar los
clientes buscan la informacién necesaria para que puedan estar al tanto de lo
que pasa en el mercado, este tipo de informacion se da también por datos de las
personal el boca o0 boca, se confia mas en este tipo de fuente por la experiencia

que causo el bien en el individuo.

De igual manera evaltan alternativas de diferentes empresas para determinar

cuél es la que mejor cumple con sus necesidades, en este caso el consumidor
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tiene varias opciones a elegir principalmente la emocién y estado de animo
juegan un papel fundamental a la hora de comprar, debido a que son
sentimientos que influyen en las percepciones y evaluaciones, con un estado de
animo positivo los clientes prestan atencion a todo lo que puede causar el
producto en su estilo de vida, mientras con un estado de animo negativo el
cliente siempre va a encontrar un defecto en el bien lo que hard que no le

convenza al maximo de utilizarlo.

Los consumidores cada vez recurren a mas fuentes para recabar informacion al
momento de comprar un bien o servicio entre los mas importante tenemos los

siguientes:

e Opiniones externas (Boca a Boca): Son aquellos que hablan de manera
positiva de la marca y la recuerdan, ademas estarian dispuestos a buscar
nuevamente sin ninguna informacion externa adicional, lo que significa
que el cliente empieza a reconocer a la marca y a fidelizarse con la

misma.

e Comunicacion directa — intrapersonales: La comunicacion con otras
personas es importante, ya que se pueden conocer nuevos puntos de vista,
comentarios, sugerencias, la mayor parte de decisiones de compra
tomadas por el consumidor son por recomendaciones de los productos o

servicios adquiridos por otros dentro del entorno social.

e Experiencia y comparacion: Se evaltan diferentes factores antes de la

decision de compra como: calidad, precio, cantidad, esta forma de
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reconocer el producto significa que se evalta diferentes alternativas para

determinar una decisién de compra final.

e Marketing: Las empresas son las encargadas de realizar un adecuado
mercadeo, es decir, publicidad, promociones, slogans, que hacen recordar

al individuo marcas y productos.

3.3.4 Determinacion de la Necesidades de los Clientes

La identificacion de las necesidades desde el punto de vista de la Empresa
Distribuidora de Frutas y Verduras investiga sobre los requerimientos del
consumidor, busca alternativas de consumo con el objetivo de maximizar el
grado de satisfaccion de las personas que desean un servicio de calidad. El
cliente identifica las necesidades o prioridades que tiene al momento de
comprar un bien o adquirir un servicio. Al momento de identificar dichas
necesidades dentro del mercado en el caso de la Distribuidora aportara
informacidn que servira para saber qué productos son los mas consumidos por

el cliente.

Cuando se ha identificado las necesidades, el consumidor es aquel que decide y
aprueba la oferta de los bienes o servicios en el mercado, es indispensable que
la empresa determine objetivos que estaran orientados a la satisfaccion del
cliente. En el mercado de productos agricolas dentro del sector Centro Norte
de la ciudad de Quito se ha identificado necesidades de compra del mercado
meta que por motivos externos necesitan cumplir esta necesidad con el servicio

de entrega a domicilio que facilitara de cierta manera su estilo de vida.
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La empresa identifica las siguientes posibles necesidades que tengan las

personas dentro del sector Centro Norte de la ciudad de Quito:

e El cliente tiene la necesidad de tener mas tiempo de poder realizar sus

actividades, uno de los principales problemas es la movilidad y el tréfico.

e Necesidad de obtener productos saludables para la familia.

e Necesidad de ahorrar.

e Necesidad de optimizar su tiempo para poder realizar otras actividades.

e Los clientes buscan la necesidad de ser atendidos de una manera cordial

por parte de la empresa y sus empleados.

e El cliente tiene la necesidad de obtener una adecuada informacion de la
empresa que le ayude a resolver sus inquietudes a cerca de los productos
0 servicios que ofrece, la reputacion que tiene la empresa dentro del

mercado es importante.

e De igual manera el cliente busca que la empresa cumpla con lo

prometido.

e Los factores emocionales del cliente llevan a que la empresa logre el

cumplimiento de sus requerimientos, se relaciona con su estilo de vida.
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e Crear un valor agregado que cumpla la necesidad del cliente y hacerlo

sentir bien.

Cabe mencionar que la percepcion del cliente de sus necesidades, sus
opiniones, preferencias y comportamientos, cuando son debidamente
identificados por las empresas tendran una ventaja competitiva ante la
competencia, ocasionando que el cliente tenga definida su opcion de compra 'y
en un futuro que siempre sea la primera opcion al momento de adquirir un

producto.

3.4 FASE DESCRIPTIVA

En esta etapa de la investigacidn se definira como se obtendran resultados reales para
determinar qué es lo que le interesa al cliente adquirir y que esta dispuesto a hacer
para cumplir con sus expectativas. Cuando una empresa esta por lanzar al mercado
un nuevo producto o servicio o realizar algun tipo de modificacion a un producto ya
existente dentro del mercado, se considera acertado realizar un estudio que nos
permita conocer las necesidades del consumidor en cuando al bien o servicio que se
ofrece, es importante conocer lo que la gente piensa y necesita para ofrecer el mejor

servicio logrando estar en la mente del consumidor y ser su mejor opcion de compra.

Existen varios tipos de investigaciones que aportan dentro de un estudio cientifico y
cada una cumple una diferente funcion: en primer lugar para conocer un tema se
realiza una exploracion, a continuacion se describen las variables implicadas y

finalmente se correlacionan es decir se analizan las variables entre si para obtener
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predicciones reales para poder explicar la influencia que existe entre variables y que

las distingue una de otra. (Cazau, 2006, p. 25).

La metodologia a utilizarse “Market Garden” empresa distribuidora de Frutas y
Verduras a domicilio en el sector Centro Norte de la ciudad de Quito se encargara de
realizar una investigacion descriptiva, el objetivo de un estudio descriptivo es
determinar situaciones, costumbres, actitudes y eventos que puede haber dentro de un
mercado, determinando como se manifiesta dicho fenémeno. “Los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos,

comunidades a investigar” Danke 1986.

Describir es medir una serie de factores que se evallan para conocer situaciones,
costumbres, actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las
actividades, objetos, procesos y personas. (Meyer, 2006). Su meta no se limita a la
recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacion de las relaciones que
existen entre dos o mas variables. “Los investigadores no son meros tabuladores,
sino que recogen los datos sobre la base de una hipdtesis o teoria, exponen y resumen
la informacion de manera cuidadosa y luego analizan minuciosamente los resultados,
a fin de extraer generalizaciones significativas que contribuyan al conocimiento”.

(Meyer, 2006)

La fase descriptiva busca especificar propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno que se
someta a un analisis. Es decir, inicamente pretenden medir o recoger informacién de
manera independiente o0 conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se

refieren. (Hernandez, 2010, p. 80).
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Las encuestas son técnicas de investigacion descriptivas que consisten en realizar un
interrogatorio a individuos a quienes se les realiza una variedad de preguntas con
respecto a su comportamiento, actitudes, intenciones, caracteristicas demograficas
del estilo de vida del cliente. Se utiliza procedimientos estandarizados de
interrogacion con la finalidad de obtener mediciones cuantitativas sobre una gran
cantidad de caracteristicas objetivas y subjetivas de la poblacion. (Champagnat,
2002). Estas preguntas pueden ser realizadas verbalmente, mediante un computador,

de forma escrita,

Una encuesta es enlistar ciertas preguntas las cuales son elegidas previamente para

determinar qué tipo de necesidades tienen las personas, sus gustos o preferencias, y

que; al momento de ser tabuladas ofreceran varias respuestas para facilitar la

investigacion. Una adecuada encuesta es facil de aplicar, es decir, las respuestas se

limitan a varias alternativas planteadas

e Obtener informacién de cualquier tipo de poblacion.

e Permite conocer informacion de hechos reales, estos sean pasados, presentes.

e Gran capacidad para estandarizar datos, lo que permite un adecuado

tratamiento informatico y analisis estadistico.

e Los costos de este tipo de informacion son relativamente bajos.
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3.4.1 Metodologia de la Investigacion

Las encuestas ayudaran a la empresa distribuidora de Frutas y Verduras a
Domicilio a obtener una retroalimentacion en tiempo real para determinar
tendencias de los posibles consumidores e identificar de igual manera cuéles

podrian ser sus clientes insatisfechos.

Existen cinco clases diferentes de preguntas que se toman en cuenta al

momento de realizar una encuesta:

PREGUNTAS ABIERTAS

Aqui de solicita la informacién sobre las emociones y pensamientos, conocer lo
que hay en la mente del cliente potencia y una respuesta amplia. Permite
percibir el vocabulario del entrevistado proporcionando una mejor percepcion
de detalles, las respuestas suelen ser espontaneas. Esta clase de preguntas

suelen empezar de la siguiente manera:

e ;Qué le parece?

e ;Qué opinaria si?
e /Cbomo elegiria?

e ;Cuando?

e Qué aspecto le gustaria que se mejore?

Este tipo de informacién es un poco mas dificil cerrarlas, es decir, tabularlas ya

gue se debe de sacar una conclusion favorable o desfavorable sobre lo que se
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estd investigando, determinando si esta o no de acuerdo el cliente con lo

ofrecido por la empresa.

PREGUNTAS CERRADAS

Cuando se realiza este tipo de pregunta se espera como respuesta un “Si”, “No”

o con respuestas cortas “Tal Vez”. Son Utiles para evaluar rapidamente las

opiniones del cliente, sin embargo, no permite conocer més a profundidad

sobre un tema y la respuesta no siempre puede ser sincera.

Segun el proposito se pueden clasificar de la siguiente manera:

¢ Identificacion: Se busca saber; Quién, Como, Cuando, D6nde.

e Seleccion: Se pide al cliente que elija entre varias alternativas la que mas

vaya con su punto de vista. Son repuestas espontaneas.

e Definitivas: Son las mas conocidas con las respuestas de Si 0 No.

PREGUNTAS REFLEXIVAS

Este tipo de preguntas requiere una consideracion previa lo que hace que
posteriormente se formule otra pregunta con otra fraseologia, es decir, el
cliente tiene la oportunidad de volver a pensar sobre los pensamientos e ideas
clocados en la respuesta anterior. Ayuda a determinar las objeciones reales al

tiempo que estimula al cliente en reacciones favorables.
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Las preguntas reflexivas aclaran las repuestas que expreso el cliente al
responder consciente o0 inconscientemente anteriormente, se determinara de

mejor manera que es lo que buscan los clientes dentro de un mercado.

PREGUNTA DIRECTIVA

Este tipo de preguntas tienen un tipo de poder de convencimiento hacia el
cliente, es decir, dirigen la atencion del cliente hacia la decision que desee que
la empresa tome. Se determina si el posible cliente estd preparado para
adquirir un producto o servicio. Las preguntas directivas exponen una idea,

clarifican un pensamiento y ayudan al cliente a comprender una ventaja.

PREGUNTAS DE OPCION MULTIPLE

Se evalUa varios tipos de respuestas por parte del encuestado, mantiene cierta
relacién con las preguntas directivas. A los clientes les motiva que tengas
varias opciones a escoger varias maneras de manifestar su deseo de compra lo
que estimula que exista un libre mercado y la empresa conozca de mejor

manera lo que realmente necesita el cliente.

Para esta investigacion se desarrollaran encuestas al cliente, quienes
responderan un cuestionario previamente elaborado y seleccionando a las
personas que seran las encargadas de responderlas con la finalidad de obtener
un resultado adecuado, que detalle informacion de las actitudes del cliente

dentro del mercado objetivo. Asi mismo servira para identificar la situacion



106
actual con los competidores, servicio y necesidades que debe cumplir la
empresa distribuidora a domicilio.  Finalmente se realizara un estudio
descriptivo con el cual se busca ordenar los resultados de las observaciones,
para conocer las necesidades del consumidor y de esta manera poder llegar al

objetivo planteado por la Empresa.

UNIVERSO Y MUESTRA: Dentro de la investigacidn es importante conocer

la poblacion que se ha tomado en cuenta para realizar una muestra.

La Poblacién es la totalidad del fendmeno a estudiar, donde las unidades de
poblacién poseen una caracteristica comun la cual se la estudia y da como

resultado los datos de la investigacion que la empresa esta buscando.

La Muestra es un conjunto de unidades, una porcién total, que representa la
conducta del universo en su conjunto, se tomara en cuenta un muestra finita,
quiere decir, que se encuentra delimitada y se conoce el nimero que integran,
en este caso en el Sector Centro Norte de Quito la muestra a tomar son 5.481
personas determinadas anteriormente, a las cuales se dirigira el servicio

ofrecido por la empresa.

3.4.2 Modelo de Encuestas

Cuando una empresa esta por lanzar un nuevo producto al mercado, se debe

realizar un estudio el cual permita conocer las necesidades del consumidor en

cuanto al producto o servicio que se va a ofrecer. Dicho anteriormente la
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encuesta da a conocer lo que piensa el consumidor y que es lo que busca en un
producto. A continuacion en el Anexo 1 se presenta el modelo de encuestas a
realizar la empresa Distribuidora de Frutas y Verduras aplicada a una

poblacién de 100 personas residentes en el sector Centro - Norte de la ciudad.

3.4.3 Tabulacion e Interpretacion de resultados

Las encuestas se realizaron a 100 personas que se encontraron ubicadas en
Centros Comerciales, lugares de trabajo, lugares de residencia dentro del sector
Centro-Norte, donde va a realizar la empresa Market Garden el servicio a
domicilio. Con estos resultados se estudiara la factibilidad que tiene este
proyecto, con lo que se determinaran las necesidades que actualmente tiene el
futuro cliente y asi desarrollar una adecuada propuesta de servicio. Del total de
personas encuestadas un 62% fueron mujeres y un 38% hombres, que oscilan
entre 24 a 50 afios de edad, la profesion que tienen son: Asistentes, Jefes, Amas
de Casa, estos son los més sobresalientes dentro de las encuestas, se realiz un
Top 10 de los lugares mas importantes de residencia para entregar este

servicio.
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Figura N° 15
Top 10 lugares de residencia

TOP 10 LUGARES DE RESIDENCIA

RinarBajo Gonzalez Suarez

La Carolina 6% 149
8%

El Inca
7% Ifaquito
- 14%
El Batan B'_ ‘

7%

Cumbaya

El Batan Alto
99 12%
Mariana de Jests

11%

El Bosque
12%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

La informacion arrojada por la encuesta dieron como resultado 31 sectores
comprendidos en la parte Centro-Norte de la Capital donde residen las
personas encuestadas para la investigacion del mercado, se tomd en cuenta los
sectores mas repetitivos para generar un top 10 que la empresa genera y
considera como mercados fuertes a los que se va a enfocar y se entregara mas
informacion sobre este servicio. A continuacion se analiza las respuestas

obtenidas del modelo de encuesta realizado anteriormente.
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RESULTADO DE ENCUESTAS PARA INVESTIGACION DE

MERCADO

1. ¢Estaria dispuesto a adquirir un servicio de entrega de Frutas y

Verduras a Domicilio?

PERSONAS DISPUESTAS A ADQUIRIR EL
SERVICIO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Anélisis: Al ser una empresa nueva que se encuentra a punto de ingresar en
el mercado es importante conocer si las personas estan de acuerdo en
conocer acerca del servicio que ofrecemos, para lo cual se brinda la
informacion pertinente para generar en el cliente una curiosidad y asi
quieran requerir de nuestros servicios. El 86% de las personas encuestadas
desean adquirir un servicio de entrega de frutas y verduras, mientras que un
14% no lo harian.

Se puede llegar a la conclusién que ese servicio puede causar una facilidad
para el cliente de hacer sus compras y aprovechar el tiempo que le tomaria

dirigirse al supermercado para realizar nuevas actividades.
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2. ¢Como calificaria este nuevo tipo de servicio?

Interesante

= Interesante

- Regular

= Poco
interesante

- Nada
Interesante

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Anélisis: Este servicio al 55 % de las personas encuestadas le parece que es
“Muy interesante”,31% “Interesante”, mientas que a un 3% considera que
“Poco Interesante”. Conocer este tipo de respuestas es muy importante,
debido a que la empresa puede tomar la decision para que pueda seguir
adelante con el proyecto o simplemente desistir. Market Garden cuenta con
el apoyo de las personas que les interesa adquirir este servicio, nosotros
garantizamos que obtendran los mejores productos en la comodidad de su

hogar y satisfacer sus necesidades.
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3. En general, ¢Por qué medio acostumbra hacer sus compras?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Andlisis: La mayor parte de personas encontradas en el sector Centro-Norte
realizan sus compras en el Supermercado equivalente a un 83%, esto indica
que lo hacen después de sus actividades laborales, actividades de casa, es
importante determinar donde se encuentran ubicados los diferentes
supermercados, debido a que a estos lugares se dirigen las personas ya que
se encuentran cerca o les queda de paso en el trayecto a su hogar. Esto
implica que les lleve mas tiempo fuera de casa por el trafico que se genera
en ciertas partes de los sectores Norte de la Ciudad, es por eso que nosotros
buscamos que el cliente tenga una preocupacién menos y solucionar este

tipo de problemas.
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4. ¢Dobnde le gustaria recibir los productos?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Anélisis: El lugar de residencia es el elegido por los clientes para que se
entregue el producto, 98 personas del total encuestadas desean este servicio
en la comodidad de su hogar, y este es el objetivo que tenemos como
empresa distribuidora de frutas y verduras, ya que asi los interesados en este
servicio pueden pasar mas tiempo en familia, pueden realizar nuevas

actividades, estudiar, ir al gimnasio, entre otras.
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5. Enliste ¢cudles son las frutas y verduras que consume con mas

frecuencia en su hogar?

FRUTAS Y VERDURAS TOTAL

NARANJAS 15
CHOCLO 14
ARVEJA 13
TOMATE JUGO 12
LIMON 11
MANZANA 11
APIO 11
TOMATE RINON 10
GUINEO 9
AGUACATE 8
PAPAS 8
coL 6
FRUTILLA 5
PINA 5
VAINA 5
COLIFLOR 5
UVAS 4
MANDARINA 4
LECHUCA 4
PEPINO 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Analisis: Las personas encuestadas brindaron informacion con varias frutas
y verduras que forman parte del consumo de sus hogares, elegimos los
productos que se consumen con mas frecuencia y esto nos puede servir para
evitar que exista falta de producto, de igual manera determinar en qué época

del afio se obtiene la produccién de los mismos,
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6. ¢Con que frecuencia consume frutas y verduras?

DIARIAMENTE

100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Analisis: Las frutas y verduras son productos que se consumen diariamente
por las personas, estos son ocupados en preparar deliciosas comidas y
constituye una gran fuente alimenticia 6ptima para la salud de las personas.
El consumo de estos productos hace que las personas tengan buena salud,

energia para trabajar, estudiar.



115
7. Al momento de comprar Frutas y Verduras. ¢Qué influye en su

decision de compra? Favor valorelo siendo 5 lo mas importante.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Analisis: Es importante considerar que los aspectos determinamos en esta
pregunta ayudan a que la empresa comprenda en que se fija el cliente al
escoger un producto, que es lo que le impulsa a realizar una compra. El
45% de los encuestados les interesa que este servicio sea accesible, es decir
que tenga un precio razonable; no dejando a un lado la cantidad que ocupa
un 39%, en este porcentaje al cliente le interesa que los productos
entregados sean justificables al valor que ellos estan pagando por dicho bien
y servicio. Market Garden considera importantes los demas factores, es
decir, la presentacion en la que el cliente va a recibir el producto sera
impecable, de igual manera esta garantizado que siempre seran productos
frescos y que por parte de nuestra empresa el cliente siempre recibirad una

excelente atencion.



116

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

EntreS9as1
23%

Entre 522 a 525

42%

Entre S16a 521
35%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Anédlisis: En cuanto tiene que ver al precio los encuestados estaran
dispuesto a pagar hasta $25 equivalente al 42%, en estos valores no se
encuentran incluido el transporte debido a que ofrecemos los productos a

precios bajos.
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9. Este Servicio lo brinda la Empresa Market Garden. (Le gustaria

obtener mas informacién acerca de nuestro servicio?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Anélisis: Al realizar esta encuesta pudimos determinar que a 92 personas
les interesaria conocer mas a profundidad del servicio que la empresa
Market Garden ofrece, buscamos que las personas nos conozcan y formen
parte de esta empresa para cumplir con sus necesidades y crear una buena

impresion ante ellos.
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10. Tiene algun comentario o sugerencia para la implementacion de este

servicio
SUGERENCIAS O COMENTARIOS
40
35
30
25
20
15
10
5
0
Vaiedad de Envio Rapido - BuenaCalidad N
Productos del Producto :: Contestaron

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Analisis: Al solicitar al encuestado que nos diga que sugeriria a la empresa

para la implementacion de este servicio manifestaron lo siguiente:

e 39 Personas sugieren la entrega de los pedidos sea de manera rapida.

e 32 personas de los encuestados desean que la empresa tenga una
amplia variedad de productos que puedan elegir.

e Mientras tanto 15 personas esperan que los productos sean de buena

calidad y 14 personas no contestaron.

Gracias a esta encuesta se logra determinar qué aspectos debe tomar en
cuenta la empresa y poner mas énfasis para poder satisfacer al cliente,

cumpla sus objetivos propuestos, que estrategias debe seguir para sacar
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adelante a la comparfiia. Los clientes son cada vez mas exigentes, no
buscan solamente precio y calidad, sino a ellos les interesa tener una buena
atencion, trato personalizado con un servicio rapido con estos aspectos es

muy probable que el cliente vuelva a solicitar de nuestros servicios.



4.  PLAN DE NEGOCIOS DE LA EMPRESA

A continuacion se realizara la descripcion de la empresa desde aqui en adelante
denominada Market Gargen, dedicada a la distribucion de Frutas y Verduras a domicilio en
el Sector Centro Norte de la ciudad de Quito, es un proyecto de negocio que se busca
implementar para facilitar un poco la vida que tienen las personas al momento que

necesitan realizar sus compras.

La elaboracion del presente plan de negocios tiene como principal objetivo determinar la
vialidad financiera y comercial de este proyecto, el cual servira para tomar decisiones,
tener una guia detallada de los pasos, requerimientos, que se deben llevar a cabo para

poder llegar a cumplir el objetivo propuesto por la empresa.

Realizar una adecuada investigacién para emprender un nuevo proyecto es un paso
importante para sacar en marcha un exitoso pan de negocios, se debe tener en cuenta que
no siempre se logra obtener buenos resultados inmediatamente, todo debe ser un proceso
que ayude al aprendizaje del nuevo emprendedor y conocer qué aspectos debe mejorar para
poner en marcha su idea, a continuacién se describira para que es importante antes realizar
un plan gque proporcione la informacién adecuada que permita tener una vision clara de sus

necesidades.

e El plan de negocios definird y enfocara su objetivo usando la informacion y anélisis

apropiados.
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e Funciona como una herramienta de ventas para relacionarse con otras personas,

empresas, entre otros.

e A lo largo del proceso se pueden llegar a conocer ciertas debilidades que se deberan

corregir y sacar provecho de las fortalezas.

e Se puede obtener informacidn de las personas que se encuentran alrededor las que
podrian llegar a ser futuros clientes, de igual manera de empresas que tengan el

mismo giro de negocio, con lo que se obtendra consejos y opiniones.

e Se debe modificar un plan de negocios frecuentemente para poder ajustarlo a las

diferentes condiciones de cambio.

Finalmente se puede decir que con un Plan de Negocios se puede alcanzar tener un
conocimiento amplio de la empresa o de la actividad que se pretende poner en marcha, es
una forma de pensar sobre el futuro de un negocio, a donde debe ir, que hacer durante los

cambios para disminuir incertidumbres y riesgos.

4.1 ADMINISTRACION Y PLANIFICACION DEL NEGOCIO

4.1.1 Giro del Negocio

Market Garden Cia. Ltda. Es una empresa Ecuatoriana ubicada en la Capital

del Ecuador que ofrece servicio de entrega de frutas y verduras a domicilio a

las personas que residen o trabajan en el sector Centro — Norte. La empresa



122
maneja grandes estandares de calidad ya que ofrece productos 100% organicos
contribuyendo a una adecuada alimentacion en los hogares. Esta empresa se ha
conformado con el Unico proposito de brindar un novedoso servicio a los

clientes que les permita ahorrar tiempo y dinero.

4.1.2 Mision

Market Garden busca ser catalogada una de las empresas mas reconocidas en
entrega a domicilio de productos organicos de consumo diario, teniendo como
lo mas valioso la opinién del cliente y su satisfaccion ofreciendo productos de
alta calidad a un precio justo, ya que forman parte fundamental de nuestra

gestion empresarial.

4.1.3 Visién

Market Garden busca convertirse en empresa con gran crecimiento, lider
dentro del mercado, con un esquema de distribucion rentable, a través de la

diversificacion de productos organicos con altos estandares de calidad.

4.1.4 Anélisis FODA

Antes que una empresa empiece a realizar sus operaciones es importante que
tenga claro dentro de qué mercado esta entrando, esto quiere decir si existen
competidores y si estos son potenciales, identificando sus debilidades y sacar al

maximo tanto sus oportunidades como sus fortalezas para determinar ventajas
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competitivas dentro del mercado, generando un analisis y creando estrategias
que le permitan su mejor desempefio. Es por eso que Market Garden ha

identificado los siguientes eventos.

Tabla N° 18

Andlisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

La empresa cuenta con la infraestructura y
los recursos necesarios para poder realizar
entregas a domicilio.

Todos los productos son cuidadosamente
seleccionados para el consumo familiar.
Mantenemos acuerdos con los mejores
agricultores especializados en productos
organicos.
Siempre pensamos en el cliente y
mantenemos una buena relacion.

Capacidad de atender grandes demandas.

El equipo esta formado por personas

jévenes con vision en el futuro.

v' Este tipo de mercado no se encuentra

tan saturado con empresas que
ofrezcan este mismo tipo de servicio.
Realizar convenios con restaurantes,
supermercados, hoteles, empresas
alimenticias para ofrecer el servicio.
Extender el servicio a todo Quito y a
mas ciudades del pais.

Tener una continua y creciente
inversién en 1+D y estar al tanto de
la Gltimas novedades y ofrecer a los

clientes.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Al ser una empresa nueva no tenemos una
base de datos con los clientes y sus
principales requerimientos.

Con la presencia de competidores antiguos
no poder cumplir con los clientes y sus
necesidades.

El competidor puede tener recursos mas
avanzados.

No cubrir con suficiente informaciéon a
todas las é&reas determinadas para la

reparticion de frutas y verdura.

La competencia puede realizar
nuevas promociones para opacar a
nuestra empresa.

El alza de precios que puede afectar
a nuestros productos.

Baja rotacion de ciertos productos.
Tener pocos clientes.

Nuevas empresas busquen competir
CON NOSOtros.

Estabilidad politica del Ecuador.

No recuperar lo invertido en la

empresa.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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4.2 ESTRATEGIA COMPETITIVA

Market Garden busca cumplir todos los requerimientos del cliente, para lo cual se
desarrolla una estrategia para competir en el mercado y cumplir las metas que
plante6 la empresa obteniendo los medios necesarios para desarrollarlos. La
estrategia competitiva analiza los sectores industriales y de la competencia, es una
manera que tiene la empresa de competir junto con los objetivos de la empresa que

persigue consequir.

4.2.1 ldentificacion de Competidores Existentes

En este tipo de mercado en el que quiere incursionar la empresa al distribuir
Frutas y Verduras no existe una competencia fuerte que signifique un riesgo
para la empresa. Al analizar a los competidores encontramos negocios que se
dedican a la venta de hortalizas en los barrios ubicados en el sector norte de
Quito, estos negocios son administrados por familias y los ingresos obtenidos

Son para Su uso personal.

La empresa Market Garden ha identificado los siguientes posibles
competidores, por lo que la empresa estudiara a que se dedica cada una de estas
empresas para poder determinar posibles estrategias para competir en el

mercado.
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Tabla N° 19
EMPRESA SERVICIO DIRECCION- CONTACTO
PROVEFRU GROUP | Abastos y Productos | Ayapamba S/N y Av. Teniente Hugo Ortiz

Proveedora de Frutasy |de Consumo masivo | (Mercado Mayorista
Verduras TIf: 22 674 900
http://provefru.com/index.html

DISTRIBUIDORA | Entrega de frutas y Sector las Casas

LAS CASAS verduras al por mayor | TIf: 22 905 951
Proveedora de Frutasy |y menor http://pichincha.quebarato.com.ec/quito/frutas-
Verduras legumbres-a-domicilio__69388A.html

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Se consideran dos empresas las méas fuertes, las que anteriormente han
realizado un adecuado estudio para ofrecer el servicio, es aqui donde los
competidores buscan afianzar a los clientes y establecer cualquier tipo de

estrategia para sobresalir dentro de la competencia.

4.2.2 Poder de Negociacion de los Clientes

La empresa determina factores que influyen en la determinacion de fortalezas
gue se mantienen para la negociacion con los clientes, a continuacion se
determina lo que Market Garden realizard para captar nuevos clientes y que

estos sean fieles a la marca.

e Al cliente le interesa que el producto que ofrece la empresa tenga un

precio el cual sea accesible a su bolsillo.

e La diferenciacion del producto es muy importante al momento que el
cliente realiza una compra, por lo que busca el mejor producto que se

ajusta a sus verdaderas necesidades.
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e La importancia de la calidad del producto, es este caso de las frutas y

verduras.

e Los clientes siempre exigen un buen servicio por parte de la empresa.

e La empresa Market Garden atendera todas las solicitudes, sugerencias,
comentarios que los clientes tengan ya que son constructivos para el

crecimiento del negocio.

4.2.3 Poder de Negociacion con los Proveedores

Market Garden realiza varias negociaciones con productores de frutas y
verduras para entregar y garantizar al cliente productos 100% organicos en la
comodidad de su hogar para la adecuada alimentacién de su familia. El poder

de negociacién con os proveedores depende de:

Concentracion de los proveedores.

Poder de marca.

Rentabilidad de los proveedores.

Calidad y precio que ofrecen de frutas y verduras.

La empresa Market Garden mantiene negociaciones con dos principales
proveedores que ofrecen productos al por mayor y 100% organicos que es uno

de los valores agrados que ofrece a sus clientes.
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e Mercado Mayorista Riobamba

e Granja Toledo ubicada en el km 10 via a Chambo Provincia de

Chimborazo.

Estas empresas proveerdn a Market Garden de las mejores frutas y verduras

que se dan en todo el afio para satisfacer al cliente y llenar su hogar de

productos aptos para el consumo.

4.3 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

4.3.1 Objetivos Generales

e Garantizar que Market Garden mantenga una amplia cobertura de 6ptima

calidad al momento de brindar el servicio de entrega de productos.

e Implementar la mejor tecnologia con la finalidad de mejorar nuestro

servicio siendo cada vez mas eficiente y eficaz.

e Desarrollar una adecuada imagen corporativa que permita al cliente

identificarnos, usando una comunicacién visual para que sea diferenciada

con otros distribuidores.

4.3.2 Objetivos Especificos

e Satisfacer las necesidades del cliente oportunamente, entregando

productos en buen estado y en el tiempo establecido.
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e Posicionar a la empresa en la mente del consumidor como la pionera en

el Mercado ofreciendo un servicio de calidad y personalizado.

4.4 ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

4.4.1 Disefio y Descripcién del Servicio

Market Garden es una empresa distribuidora de productos agricolas
especificamente de frutas y verduras que se encontrard estratégicamente
ubicada en el Norte de la ciudad de Quito, brindara a la ciudadania brocoli,

manzanas, arvejas, tomates, entre otra gran variedad de productos organicos.

El servicio que brindamos es basicamente a personas que se encuentren
ubicadas en el sector Centro — Norte de la ciudad amas de casa, empresarios,
restaurantes, cadenas hoteleras. El disefio adquirido por la empresa para
entregar los productos a domicilio es mediante llamadas telefonicas, se
receptan las solicitudes del cliente con los productos a entregarse y en un lapso
de 30 a 40 minutos tendran los productos en la comodidad de su hogar y listos

para su consumao.

4.4.2 Ubicacion del Negocio

Una vez que se ha definido la idea de negocio se debe pensar en un local donde

la empresa empezaré su actividad econdémica, no se debe precipitar al momento

de tomar una decision, hay que considerar posibles necesidades que se pueden
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considerar en un futuro, por ejemplo, una posible ampliacidn, nuevas areas,

nuevos clientes, que influyen que se tenga una mejor infraestructura.

Market Garden dedicada a la distribucion de frutas y verduras busca una
ubicacién adecuada ya que es de especial importancia para realizar una entrega
rapida y oportuna hacia el Centro Norte, Norte y Cumbaya (mercado futuro);
con la finalidad de satisfacer al cliente. Analizando las necesidades que tiene
el cliente se cumplird con los objetivos propuestos por la empresa, de esta

manera se busca un lugar y un local que se ajuste a nuestras necesidades.

Estos son algunos factores que la empresa Market Garden toma en cuenta al

momento de elegir su lugar donde operara:

e Cercania mercado objetivo: La zona donde se encuentra ubicada la
empresa esta cerca de principales vias que facilitan la reparticion de

frutas y verduras.

e Prohibiciones: Asegurarnos que el lugar donde se ubica la empresa no

tenga restricciones para operar dentro de esa area.

e El lugar elegido debe contar con una adecuada infraestructura, debe tener
los servicios basicos, que ayudan para cumplir con la necesidad de la

empresa.

e Es importante valorar los gastos en los que va a incurrir la empresa al

tener adecuaciones antes de realizar la actividad.
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e EIl precio del local es una de las decisiones mas importantes, ya que la

empresa debe contar con el presupuesto adecuado.

Tomando en cuenta todos estos aspectos Market Garden se encuentra ubicada
en las calles Mariano Echeverria Oe 3-46 y Av. Brasil, de esta manera
contando con un lugar apropiado, ubicado estratégicamente para realizar la

reparticion de las frutas y verduras a todo el centro — norte de la ciudad.

La adecuada ubicacién del negocio proporcionard una gran cantidad de
clientela, donde los productos seran entregados de manera réapida debido a que
se pueden tomar diferentes vias que conducen tanto al norte, Cumbaya

(mercado Futuro) y lugares ubicados en el Centro — Norte de la capital.



Figura N° 16

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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4.4.3 Determinacion de la Capacidad del Negocio

La capacidad del negocio de las empresas, hace referencia al concepto de
capacidades organizacionales que tiene una empresa para alcanzar sus metas y
objetivos, de igual manera es considerad como el conocimiento y la habilidad
que tiene una organizacion para utilizar, generar y sacar el mayor provecho a
los recursos orientados a generar valor, estan representadas en términos de

procedimientos, procesos y mejores practicas.

En general una adecuada capacidad del negocio de Market Garden es el
conjunto de recursos conformados por personas, tecnologia, procesos, mejores

practicas, que se nuestra empresa busca para alcanzar los objetivos propuestos.

Un adecuado manejo del negocio de frutas y verduras a domicilio lleva a la
empresa a mejorar su capacidad productiva, en este caso la prestacion de un
servicio 100% eficaz hace que la competitividad que pueda existir entre
posibles empresas competidoras mantenga una optima gestion para realizar las

cosas mejor y brindan un adecuado servicio al cliente.

Market Garden cuenta con la capacidad de instruir personas, para que brinden
al cliente un servicio adecuado, de esta manera tengan un valor agregado para
que seamos reconocidos y seguidos por nuestros clientes. Para generar esto se
requiere tener una adecuada técnica profesional por ejemplo: Market Garden
tiene la capacidad para tomar decisiones adecuadas para el crecimiento de la

misma, mantiene un liderazgo que hace que sus empleados se sientan
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satisfechos de trabajar en una empresa honesta, que cumple con sus
obligaciones y respeta las sugerencias que brindar para el mejoramiento de la
misma, manejando adecuadamente cualquier tipo de conflictos que se presente,
donde la capacidad de analisis y solucion de problemas hacen que el valor

adicional que ofrecemos sea diferenciado entre los demas.

La empresa distribuidora de frutas y verduras Market Garden para mantener
una capacidad de negocio adecuada y obtener éxito en el mercado toma en
cuenta ciertas pautas para manejar adecuadamente el negocio, donde el cliente
siempre va a ser la parte mas importante de la organizacion, se lo debe cuidar y
prestar atencion en los requerimientos que pueden necesitar en el transcurso del
tiempo. De igual manera no se debe olvidar que el éxito de una empresa
depende exclusivamente del compromiso de todas las personas involucradas en
el proyecto, de su trabajo y entrega al maximo para que en un futuro se generen

buenos resultados.

4.4.4 Estructura Organizacional

La estructura organizacional con el que cuenta la empresa Market Garden,
servira para desarrollar, implementar, de mejor manera procesos a cargo de
diferentes areas, que aportaran con nuevas ideas, sugerencias, ayudaran a

resolver problemas en conjunto para el beneficio de la organizacion.

Al agrupar en diferente niveles jerarquicos, se determinaran las funciones y
responsabilidades de los empleados que van a mantener con la empresa. Al

dotar al negocio con estos elementos de gran importancia para el desarrollo de
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sus actividades generard que se cumplan las metas que la organizacion ha
perseguido con un adecuado cumplimiento de las funciones de las personas

encargadas de cada area de negocio.

Toda empresa sea esta publica o privada debe contar con politicas, normas,
reglas, directrices que ayude al desenvolvimiento y desarrollo de la misma,
para ello existen diferentes tipos de departamentos que se encargaran de
resolver problemas especificos de la cotidianidad que se puede presentar en los
negocios, dependiendo del tamafio y giro de negocio se establecen las

diferentes actividades que estara cada empleado a realizarlas.

Para que una empresa pueda organizar y sistematizar el trabajo a realizarse
debe definir quién, como, dénde se hara cargo de dichas funciones. Es
importante tomar en cuenta que de igual manera se necesitaran ciertos recursos
para llegar a cumplir el objetivo propuesto y el asignar diferentes tareas
coordinadas a las personas, para lo cual la empresa debe considerar ciertos

elementos para su desarrollo y lograr una estructura organizacional adecuada.

e Estructurar un organigrama en el cual debe estar claramente detallado

todas las funciones y descripciones del trabajo.

e Detallar adecuadamente las tareas que se encontraran a cargo de los

departamentos establecidos dentro de la organizacion.

e Especificar las jerarquias dentro de una organizacion, para que exista

respeto y se cumplan objetivos.
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e La creacion de politicas, normas, estatutos, reglamentos guian y regulan

las actividades de los miembros que conforman la empresa.

o Destacar las funciones de cada empleado para establecer lineas de

comunicacion con los jefes de cada departamento.

La estructura organizacional es el inicio para encaminar a la empresa al éxito,
es aquella que logra coherencia entre los componentes y siempre esta atenta a
evaluar elementos con sus posibles consecuencias. La figura que se muestra a
continuacion muestra cinco componentes de una estructura organizacional y
que la Empresa Market Garden toma en cuenta para el desarrollo de su

estructura organizacional:

Figura N° 17

Estructura Organizacional

Estructura técni

Direccion

Altos Ejecutivos

Niicleo de Operaciones

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Publicaciones Vértice S.L, 2008, p. 6



136
e Nucleo de Operaciones: Son aquellos miembros que forman parte de la
organizacion y realizan actividades relacionadas a la produccion vy

distribucion de bienes o a la prestacién de servicios.

En esta parte se encuentran agentes, operarios, montadores, vendedores
que se encargan de generar los recursos los cuales son la razon de ser de

las empresas.

e Altos Ejecutivos: Se encuentran en la parte media de la piramide entre
una Alta Direccion y el operario, cuyo objetivo es lograr una adecuada
comunicacion para el desarrollo de actividades, cumplimiento de
objetivos y por la eficiente administracion de los recursos. Aqui se

encuentran Jefes, Directores.

e Personal de apoyo: Son aquellas personas que brindan un apoyo
administrativo a los altos cargos, brindar soporte para que el trabajo sea
méas eficaz. Dentro de este grupo se encuentran Recepcionista,

Asistentes.

e Estructura Técnica: Estd conformada por analistas que planifican,
controlan los diferentes recursos que tiene la empresa sean estos

tangibles o intangibles.

e Alta direccion: Son los altos funcionarios encargados de verificar el

funcionamiento de la organizacion, principalmente que la empresa
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cumpla los objetivos propuestos. Se encuentran dentro de esta jerarquia
los Gerentes, Presidentes, Accionistas quienes son los que tienen el
control, toman decisiones, aprueban politicas, procedimientos para el

beneficio de la empresa.

Todas estas partes que se ha detallado anteriormente tiene una
organizacion, la cual se encuentra relacionada con flujos de autoridad,
descripcion del trabajo los cudles estan dirigidos a quienes forman parte
de una empresa, indiscutiblemente del tamafio de la organizacion cada
empleado esta dispuesto cumplir con los objetivos planteados tanto por la
empresa como por su departamento; con un mismo objetivo el satisfacer

las necesidades que tiene dentro del mercado al cual esta enfocado.

Una adecuada estructura organizacional que Market Garden o cualquier
empresa debe tomar para manejar el negocio es detallar de manera
adecuada las funciones de cada departamento y las actividades que

estaran encargados de hacer las personas responsables.

Jerarquizacion de puestos: Se asigna la responsabilidad y autoridad en
el desarrollo de las actividades que va a realizar las personal de alto

mando.

Division de trabajo: Agrupar puestos conforme a las necesidades de la

empresa.
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¢ Definicion de puestos: Describir adecuadamente las responsabilidades

de cada puesto.

e Asignacion de tareas: Separar y delegar funciones a los administrativos.

Figura N° 18

Organigrama estructural Market Garden

Gerente
(General
FFE. HH ——
—
Gerente
Comercial
BEepartidor 1
Aszistente
Ventas
Fepartidor 2

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 20
Descripcion de puestos y funciones de la empresa distribuidora de frutas y
verduras
CARGO FUNCIONES ACTIVIDADES
Liderar a la  empresa, Desarrollar objetivos corto vy
dirigiendo y controlando a los| largo plazo.
diferentes departamentos, Seleccionar 'y capacitar al
Gerente General cumpliendo con las normas, personal.

politicas establecidas para|- Tomar decisiones financieras,

lograr la consecucion de los
objetivos.

administrativas.

Gerente Comercial

Implementa estrategias para
mejoras en la empresa y
sobresalir dentro del mercado.

Planificar, cumplir y monitorear
las metas por cumplirse, venta de
productos y servicios a su cargo.
Tener una buena creatividad para
implementar nuevas estrategias
de mercado.

Contador

Responsable de la
planificacién, direccion,
supervision de las operaciones
contables de la empresa,
velando por el cumplimiento
de obligaciones tributarias
emitidas por los organismos
de Control

Preparar reportes financieros.
Declaraciones al SRI

Manejar 'y  Controlar  los
inventarios.

Asistente Ventas

Apoya al Gerente Comercial
en la gestion administrativa y
comercial con la finalidad de
agilizar actividades, mantiene
una buena comunicacién con
los clientes y proveedores.

Elaborar reportes de ventas.
Asesorar y atender al cliente con
la toma del pedido.

Realizar presentaciones y
promociones de la empresa.
Otras funciones especificas que
se le encomiende.

Repartidor Motorizado

Encargado de distribuir los
pedidos a domicilio.

Tratar con clientes.

Tomar pedidos solicitados.
Entregar pedidos a tiempo
respetando politicas internas.
Colaborar en la preparacion y
abastecimiento del producto.
Manejar ~ adecuadamente el
dinero recibido de las érdenes.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

45 ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

Las estrategias de Marketing Mix son utilizadas para alcanzar metas que tiene la

empresa dentro del mercado.
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4.5.1 Servicio

El servicio dentro de una empresa es considerado como la actividad intangible,
es decir, la mayor parte de lo que venden las empresas es una mezcla entre
bienes y servicios, el término producto se utiliza para referirse a ambos. La
finalidad es que los consumidores en realidad adquieren paquetes de beneficios

que les reportan un valor. (Lawrence & Gitman, 2007).

Otra definicion importante Philip Kloter en su libro Fundamentos de Marketing
define al servicio como una forma de producto que cosiste en actividades,
beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta, que son esencialmente
intangibles y que no dan como resultado la propiedad de algo, como por
ejemplo, servicios hoteleros, venta minorista, servicios de reparacion, entre

otros. (Kloter, 2013)

Al servicio se lo puede diferenciar en tangible e intangible, a continuacion se
detallan diferencias, los servicios son relativamente intangibles, son actividades
o0 serie de actividades que reemplazan a cosas, son consumidos y producidos

simultaneamente.

Los clientes describen al servicio como una forma de cumplir sus necesidades
de manera eficaz. Las caracteristicas fundamentales que diferencian al servicio

de los bienes se detallan a continuacion en la siguiente tabla.
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Tabla N° 21
Diferencia entre bienes y servicios
Servicios Bienes Fisicos
- Intangibles - Tangibles.
- Heterogéneos - Homogéneos.

- Procesos simultaneos de produccion,
distribucion y consumo.

- Actividad o proceso.

- Interaccion comprador — vendedor.

- No se puede almacenar.

- No existe transferencia de la propiedad.

- Produccion y distribucion separadas del
consumo.

- Un bien o cosa.

- Valor esencial producido en la fabrica.

- Se puede almacenar.

- Transferencia de la propiedad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Para la empresa que brinda el servicio de entrega de Frutas y Verduras Market

Garden, toma en cuenta la intangibilidad que es llevar el producto a los

diferentes lugares de destino, con la finalidad de que el cliente evalUe la calidad

de servicio que se esta ofreciendo y reducir cualquier tipo de incertidumbre.

De igual manera se maneja bienes tangibles que son las Frutas y Verduras que

Ilegan finalmente al consumidor, garantizando la calidad de los mismos.

4.5.1.1 Descripcion del Servicio

La empresa Market Garden se encarga de prestar el servicio de entrega

de Frutas y Verduras a domicilio en los sectores centro norte de la

ciudad, de tal manera busca llegar a sus clientes con una propuesta de

valor basada en eficiencia, calidad de los productos que son entregados

en su hogar.
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Este tipo de servicio cumplira con la necesidad de las personas que
residen en el sector Centro Norte de la ciudad, y que, por diferentes
motivos no pueden realizar sus compras debido a que: no poseen el
tiempo necesario para dirigirse a un supermercado, mercado, ya que
realizan actividades laborales, son amas de casa, simplemente prefieren
evitar el trafico que existe en la ciudad, para esto la empresa se encargara

de cubrir rutas previamente establecidas en beneficio para que el cliente.

La atencidn se realizara de Lunes a Viernes con el siguiente horario hasta
que el Distribuidor termine la ruta asignada que se detallara mas

adelante.

Tabla N° 22
HORARIO DE ATENCION Mafiana: 08h00 a 12h30
(Lunes a Viernes) Tarde: 13h30 a 17h00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Es importante para la empresa Market Garden que el cliente sea atendido
de excelente manera, el objetivo es que, reciba de nosotros un servicio y
trato adecuado, de igual manera el producto final que llega a manos del
consumidor se encuentre en buenas condiciones, para esto se necesita que
nuestro personal se encuentre altamente capacitado para ofrecer un buen
servicio que garantice la reputacion de la empresa en el mercado.
Ademas nos comprometemos a realizar un seguimiento después de la

entrega para conocer las sugerencias del cliente ante un préximo pedido.
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4.5.1.2 Caracteristicas del Servicio

Las caracteristicas que se ofrece al realizar el servicio de entrega de
frutas y verduras se lo muestra anteriormente tabla N° 20. Market
Garden al ser una empresa que ofrece un servicio de entrega a domicilio
y a la vez tiene bienes o productos los cuales son entregados al cliente, se

tomara en cuenta lo siguiente:

e Intangible: Son considerados los servicios, es decir, a estos no se

los puede tocar, escuchar, verlos, o probarlos antes de la compra.

Para Market Garden el servicio es una actividad que se genera por
una necesidad que mantiene el cliente al solicitar un envio a su
domicilio de productos que le hacen falta para el consumo diario de
su hogar, se consideran actividades inesperadas que el cliente
adquiere en un tiempo determinado. La experiencia que generara
este tipo de servicio se convierte en realizable cuando el cliente
puede definir como una experiencia positiva la compra realizada a

la distribuidora.

Es importante que la persona encargada de la toma de pedido y el
distribuidor brinden un servicio cordial al cliente creando un valor
agregado para que la compra se realice con éxito y de esta manera

se pueda crear un vinculo entre comprador y empresa.
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e Heterogeneos: Esto quiere decir que, aunque existan dos 0 mas
servicios estos no van a ser idénticos o iguales debido a que cada

empresa tiene su distinta manera de satisfacer al cliente.

Market Garden se especializara en ofrecer un adecuado y oportuno
servicio a domicilio, sin retrasos, sin problemas en los productos
transportados, es por eso que se definen los siguientes pasos para

un servicio eficaz.

1. Atencidn adecuada al cliente desde el momento en que se genera

el pedido.

2. Al momento que se realiza el despacho de las 6rdenes, controlar
el manejo adecuado de los productos para evitar que se aplasten,
que no se encuentren dafiados, de esta manera garantizar que el

cliente reciba productos de calidad.

3. El dltimo proceso lo consideramos cuando se entrega el
producto final al cliente, aqui lo que Market Garden es conocer
la experiencia que tuvo con nuestro servicio y si estaria
dispuesto a frecuentarlo, de igual manera estamos abiertos para
recibir cualquier tipo de inquietudes, comentarios 0 sugerencias
para mejorar el servicio y crecer cumpliendo los objetivos como

empresa.
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e Inseparabilidad: Se considera cuando la empresa mantiene
interaccion con el cliente, en este caso se genera el servicio y el
consumo realiza de forma inmediata. Lo que busca Market Garden
es posicionarse y crear en el cliente una alternativa para realizar sus
compras generando confianza mediante una adecuada prestacion de

servicios.

Cabe recalcar que Market Garden también contard con bienes
fisicos las cudles seran las Frutas y Verduras. Se consideran bienes
tangibles ya que se los puede tocar, oler, probar y estos son los que

Ilegaréan al hogar del cliente para su consumo.

4.5.1.3 Estrategias de Servicio

Una adecuada estrategia de servicio lo implementa una empresa para
cumplir las expectativas del cliente, donde estd dispuesta a conocer las
criticas, quejas, sugerencias, con la finalidad de implementar un servicio
acorde a las necesidades del cliente y asi asegurar el buen desempefio de
la empresa dentro del mercado.  Mantener una buena actitud,
responsabilidad, amabilidad, es algo que el responsable de la empresa
Market Garden debe tener para transmitir a los empleados seguridad para
enfrentar posibles problemas y establecer soluciones o estrategias que
permitan trabajar en equipo garantizando el buen funcionamiento de la

misma.
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Mantener estrategias de servicio ayuda a conseguir lealtad de los clientes,
es decir, la primera compra no siempre va a generar una fidelidad
inmediata por parte de los consumidores, es un proceso que en este caso;
Market Garden va a implementar como una de sus primeras estrategias

para captar la mayor parte de atencion de los clientes.

Market Garden empresa distribuidora de Frutas y Verduras determina
que el cliente necesita varios motivos para que pueda confiar en el
servicio, esto se lleva acabo estableciendo estrategias donde el cliente
reciba algun tipo de atencién adicional, haciéndolo sentir que es mas
importante para la empresa, a continuacion detallamos estrategias que se

pondran en marcha para brindar un excelente servicio a nuestros clientes.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Market Garden inicia con este tipo de estrategia, debido a que es una
nueva empresa que se encuentra introduciendo su servicio y sus

productos al mercado.

e Brindar informacién adecuada y precisa ayudara que los clientes a
tener mas interés de conocer sobre la empresa, cuando se mantiene
actualizada este tipo de informacion hara que lo clientes
permanezcan en nuestro negocio por un largo plazo, y se creara una

mayor lealtad.
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e Market Garden tiene claramente especificadas la diferentes
politicas se un adecuado servicio al cliente, dentro de esta
estrategia forma parte la capacitacion que se les proporcionara al
personal de la empresa para que entiendan las necesidades de los

clientes y puedan resolver sus problemas.

e Las necesidades giran alrededor del cliente, no a las nuestras, como
dice el dicho: “El cliente siempre tiene la razon”, “El cliente
siempre esta primero” Yy ofrecerle servicios adicionales lo que
ayudara a que la experiencia con nuestra empresa sea mas

gratificante.

ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE

Un adecuado servicio al cliente es la forma mas eficiente para que la
empresa crezca, donde se brinda un atencién cordial, amable,
personalizada para motivar al comportamiento de compra a través de una
estrategia que implique que el cliente se sienta satisfecho, regrese y
recomiende con otras personas a la empresa, a continuacion se detallan
unos factores que la empresa toma en cuenta para un adecuado servicio al

cliente.

e Laamabilidad es un factor que se la empresa debe tomar en cuenta
cada vez que tenga contacto con algun cliente, esto implica que,

desde la persona encargada de repartir los productos, hasta los altos
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directivos deben tener un trato cordial con el cliente, ya que esto

causa una primera buena imagen de la empresa.

El cliente debe contar con todos los medios necesarios para que
pueda realizar una compra, en nuestro caso Se encuentran
habilitados lineas telefonicas, pégina de internet, que facilita al
cliente en elegir los productos que desea consumir y asi sean

Ilevados a la comodidad de su hogar.

La rapidez en el servicio es otro factor importante, conforme a la
encuesta realizada anteriormente lo que el cliente sugiere es que el
servicio sea entregado lo mas rapido posible en los hogares de cada
uno de ellos, al tomar en cuenta estas opiniones se puede considerar
estrategias que ayuden a la empresa a realizar pedidos mas
personalizados y eficaces al momento de la reparticién a domicilio,
como por ejemplo coordinar adecuadamente con los distribuidores
para que cubran rutas previamente detalladas en un tiempo

determinado.

Se debe considerar ademéas la higiene; los productos sean
manipulados con las debidas precauciones, es decir, con guantes,
sean ubicados en lugares limpios sin ningln tipo de sustancias que
puedan contaminarlos y principalmente que el equipo de personas
que tiene la empresa se encuentre debidamente uniformado para

brindar una buena imagen al cliente.
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e EIl servicio post venta se lo realiza cuando la venta ha sido
concretada, es decir, el producto haya sido entregado al cliente en
su domicilio. Una de las ventajas de este tipo de estrategia es que
la Market Garden va a estar en contacto con el cliente y se puede
Ilegar a conocer cual fue la experiencia que tuvo con la compra, Si
los productos llenaron sus expectativas, determinar nuevas
necesidades, gustos o preferencias para que la empresa pueda

desarrollar nuevas promociones para implementar en el mercado.

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION Y CALIDAD DE SERVICIO

Market Garden ofrece un servicio innovador, que cubre las necesidades
de las personas que no pueden realizar sus compras de frutas y verduras
en el Centro —Norte de Quito, ofreciendo productos de calidad, un

servicio puntual, garantizando una buena atencion al cliente.

e La confiabilidad que tiene el cliente con la empresa, se genera dia a
dia, desde la primera entrega donde el cliente va a determinar si, el
pedido recibido se encuentra completo, llegé a la hora indicada por
el distribuidor, los productos se encuentran en buenas condiciones,

para evaluar a la empresa y al servicio que ofrece.

e Diferenciar el servicio que ofrece Market Garden ayuda a que los
productos sean mas cotizados dentro del mercado, y generar una

fidelizacion del cliente con la empresa.
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e Estudiar adecuadamente al cliente, es decir, conociendo méas a
profundidad sus necesidades, estilos de vida, para crear una
estrategia de servicio mas personalizada, acorde a las necesidades

de los clientes.

e Market Garden considera que tener una buena calidad en el servicio
permite ofrecer un valor agregado a los clientes, hoy en dia las
empresas ofrecen nuevos servicios y los clientes tiene opciones que
les permite tomar la decisién de elegir donde adquirir algin
producto o servicio, aqui es don nuestra empresa juega un papel
muy importante ya que ese encargara de ir perfeccionando el
servicio y adecuandolo a las necesidades de los clientes. Atender
adecuadamente al cliente y entender las necesidades implicar
conseguir una ventaja competitiva frente a una posible competencia

en el mercado.

e Una estrategia de calidad que mantiene la empresa es hacer que
cada trabajador se encuentre orientado en las prioridades que tiene
el cliente, para esto el empleado debe conocer el funcionamiento
del servicio de esta manera sera participe del resultado final que

percibe el cliente al momento de adquirir el servicio.

La importancia de que Market Garden desarrolle estas estrategias es con
la finalidad de cubrir la mayor parte de las necesidades que hoy en dia

tienen los consumidores, siempre la empresa va a tener un punto de
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partida, la calidad, atencion del servicio que ofrecemos que se convierte
en el factor fundamental de la decision de compra. El cliente valora la
calidad de la atencion que recibe de la empresa, cualquier tipo de
sugerencia o consejos que ellos aporten para empresa considerandolo una

oportunidad de mejora permanente y crecimiento de la misma.

Para concluir la calidad en la atencion al cliente debe sustentarse en
normas, politicas y procedimientos que involucren a todas las personas
de la empresa, asi Market Garden desarrolla estrategias para un adecuado
servicio al mercado que va dirigido. Con una mejor atencion a nuestros

clientes Market Garden puede llegar a conseguir resultados positivos:

e Se puede obtener una alta fidelidad de los clientes.

e Las ventas pueden incrementar constantemente.

e Market Garden puede contar con una buena reputacion e imagen.

e Se puede lograr una pronta recuperacion de la inversion con las

compras de los clientes y tener una mayor participaciéon en el

mercado.

e Algo muy importante dentro de la empresa es tener mejor

relaciones laborales entre el personal trabajando todos para cumplir

un mismo objetivo.
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e Es importe la captacion de nuevos clientes con estrategias de boca
a boca que proporciona el mismo cliente satisfecho que recomienda

del servicio.

4.5.1.4 Forma de Presentacion del Servicio

Independientemente del tamafio de la empresa, esta se encuentra obligada
a presentar a sus clientes los productos o servicios a ofertar, despertar el
interés en el posible cliente genera que se obtenga ventajas competitivas
del servicio frente a posibles competidores que se encuentren el mercado.
Es muy cierto que “La primera impresion es la que cuenta”, lo que busca
Market Garden dentro de este mercado es captar la atencién del cliente
mediante publicidades llamativas, el nombre de la empresa se encuentre

relacionado a lo que esta ofreciendo, un slogan que represente la marca.

El nombre de la empresa va relacionado a los productos que ofrece el
servicio de entrega a domicilio, se escogio el nombre tomando en cuenta
que son productos agricolas que seran entregados oportunamente en el

hogar de cada uno de los clientes.
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Figura N° 19

Nombre e imagen de la empresa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

El logotipo es sello de distincién de una empresa, Market Garden
presenta una imagen que es facil de distinguir para el cliente ya que
representa la personalidad de la empresa, para que el logotipo se
posicione en la mente del consumidor debe causar una buena primera
impresion y tenga la capacidad de ser recordado a pesar del paso del
tiempo, es por eso que Market Garden tiene un logo atractivo, simple y

atractivo.

Como slogan la empresa busca que se identifique con el contexto
comercial y se considera como un complemento del producto o servicio a
ofrecer. Un buen slogan es recordado y asociado directamente con la
marca, representa un mensaje positivo principalmente considerarla como
lo que promete la empresa y que establecera n un prestigio para la

misma.
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Es por eso que Market Garden para brindar una solucidn a sus clientes en

la distribucion de Frutas y Verduras ha elaborado el siguiente slogan:

“Frescura y Calidad en la comodidad de su Hogar”

Con la finalidad que el cliente conozca de los productos a ofrecer se

tendra un inventario continuamente actualizado para que pueda

seleccionar los productos que necesita.

La imagen que proyecten nuestros empleados con el cliente es nuestra

primera carta de presentacion, llevaran consigo un uniforme que permita

la identificacion de la empresa.

Figura N° 20

Uniforme
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Market Garden una vez que ha definido su mercado meta, misién, vision,
objetivos a cumplir es tiempo de desarollar una mezcla de marketing, es
decir, realizar estrategias para cada una de las cuatro P, de esta manera
satisfacer las necesidades del mercado meta y alcanzar objetivos de la
empresa. ES por eso que a continuacion se describen los siguientes
puntos para un correcto analisis de cada uno de los factores que

constituyen en el mercado.

4.5.2 Producto

El producto es una mezcla de bienes o servicios que son expuestos a los

clientes para que puedan tomar la decision de elegir qué es lo que va a cumplir

con sus necesidades, y principalmente crea un atributo en el cliente.
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Figura N° 21
Atributos tangibles e intangibles Market Garden

IMAGEN

/\ EMPRESA

SERVICIO
PORTERIOR

PRODUCTO: FRUTAS Y
VERDURAS

ACCESORIOS

SERVICIO: ENVIO A
DOMICILIO

IMAGEN EMPAQUE
MARCA —

INSTRUCCIONES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

En esta figura se puede observar que los atributos tangibles son el empaque,
accesorios, frutas y verduras, mientras que los atributos intangible se
consideran simbodlicos, por ejemplo la imagen de la marca, la entrega a
domicilio, gracias a estos factores los clientes tomaran la decision final de que
productos adquirir, siempre y cuando considerando el precio, estos factores son
los que forman parte de una mezcla de marketing, que se detallaran en los

siguientes puntos. (Lawrence & Gitman, 2007, p. 454)
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Figura N° 22
Mezcla de bienes y servicios Market Garden

BIENES SERVICIOS

FRUTAS Y ENTREGA A
VERDURAS DOMICILIO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

En la figura podemos determinar que los productos son una mezcla de bienes y
servicios, en el caso de Market Garden el servicio que ofrece es entregar a
domicilio productos que son frutas y verduras, esto es lo que proporciona un

valor al cliente, ya que va a recibir productos 100% frescos y de alta calidad.

4.5.2.1 Detalle de Productos en el Mercado

Market Garden tiene una amplia gama de productos que ofertar dentro

del mercado, estos productos son considerados los méas usados en el

hogar, por lo la empresa ha visto la necesidad de implementar este
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servicio para cubrir con las necesidades de compra del cliente, es por eso

que Market Garden describe los siguientes productos para la venta.

Tabla N° 23

Listado de verduras
MARKET GARDEN |

LISTA DE PRODUCTOS | ="

VERDURAS

ACELGA BROTES DE SOJA ESPINACA OREGANO TOMATE RINON
All CEBOLLA BLANCA FREJOL PAPAS TORONIIL

AJD CEBOLLA COLORADA HABA PEPINILLO VAINA

ALBACA CEBOLLIN HIERBA LUISA PEREJIL VERDE
ALCACHOFA CEDRON LECHUCA PIMIENTO AMARILLO [YUCA
ALCACHOFAS CHOCLO MADURO PIMIENTO RQJO ZANAHORIA
APIO CILANTRO MANZANILLA PIMIENTO VERDE ZAPALLO
ARVEJA CoL MELLOCO RABAND

BEREMNJENA COLIFLOR MENTA REMOLACHA

BROCOLI ESPARRAGOS NABO ROMERD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Tabla N° 24

Listado de frutas

MARKET GARDEN [

K. ]
-
Gl

LISTA DE PRODUCTOS

FRUTAS

AGUACATE MANZANA VERDE SANDIA NECTARINO
BABACO MANZANA DELICIA TOMATE JUGO CHIRIMOYA
CAPULI MARACUYA UVAS PEPINO
DURAZNO MELON CEREZAS TUNAS
FRUTILLA MORA CIRUELAS HIGD
GRANADILLA NARANIJAS MORTING UVILLA
GUINED MNARANJILLA TAMRINDO ACHOTILLAS
KIWI PAPAYA COCo FRAMBUESAS
LIMON PERAS GUAYABA

MANDARINA PINA TORONJA

MANGO PITAJAYA ORITO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Los productos detallados en las tabla 23 y 24 son los que Market Garden
va a distribuir a domicilio a los clientes que quieran adquirir de nuestro
servicio, estos productos fueron tomados en cuenta conforme a la
encuesta realizada y descrita por las mismas personas, donde detallan
cuales son los producto que consumen con mas frecuencia, a estos se
afiadié otros productos que la empresa considera que se podria estar

distribuyendo.

4.5.2.2 Diferenciacion de Productos

Nuestros productos se diferencian de los que se encuentran en los
supermercados, ya que Market Garden ofrece a sus clientes productos
100% organicos, sin ningln tipo de quimicos que alteren al consumo
humano, de esta manera garantizamos que el producto llegue a su destino
en buen estado, puedan mantenerse frescos por mas tiempo, de esta
forma permite que sus platos sean mas naturales y teniendo en cuenta la

conservacion del planeta.

Market Garden al distribuir productos orgéanicos entregara al cliente
insumos naturales, libre de fertilizantes o pesticidas favoreciendo de esta

manera el cuidado de los recursos naturales.

e Al consumir estos productos el cliente notard que son mas

sabrosos, nutritivos y naturales que los productos convencionales.
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e Al no tener quimicos, conservantes, nuestros productos mantienen
sus bondades naturales, llenas de vitaminas, nutrientes aptos para el

consumo de su familia.

e Alimentarse con productos 100 % organicos aporta a nuestro
organismo los nutrientes necesarios para tener un estilo de vida

saludable.

e Market Garden cumple estrictamente normas de sanidad en el

almacenamiento y distribucion de nuestros productos.

4.5.2.3 Descripcion de la Marca

La marca fue creada con la finalidad de ofrecer productos naturales, es
decir, 100% organicos, aprovechando recursos humanos y materiales,

respetando el medio ambiente.

4.5.2.4 Presentacion del Producto

Market Garden ha disefiado varias formas de presentar sus productos y
brindar un servicio oportuno a toda su distinguida clientela. EI cliente
puede elegir entre Dos canastas o puede disefiar su canasta personalizada
de acuerdo a sus necesidades, a continuacion se detalla cada una de estas

opciones. Los precios son considerados de acuerdo al mercado.
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Tabla N° 25
Opcion 1 “Fruty Pack”

PRECIO

CANTIDAD TOTAL
UNITARIO

1
iManzana |_Bunds 025,5
\MWaracuya i 4 : 0,39
|- == P p—e-—te—-- from— e f--— e —
‘Mora ' S00gr. ! - 5

r

TOTAL SIN ENVIO
ENVIO
TOTAL

Elaborado por: Paulina Burbano

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 26
Opcidn 2 “Green Pack”

VERDURAS
PRECIO

UNITARIO

PRODUCTO CANTIDAD

= + i
Papas(aeleccion) _; S5kg. - 5§ 281
lPerejil | _wog. | - 1s_  o7s]
Pimiento Verde [ dunds _i CISIJJ'_E l.ﬂﬁj

TOTAL SIN ENVIO
ENVID
TOTAL

Elaborado por: Paulina Burbano

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

45.3 Plaza

Crear una estrategia de distribucion o plaza es el medio por el cual un producto

fluira del productor al consumidor. (Lawrence & Gitman, 2007, p. 428).
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4.5.3.1 Canales de Distribucion

Market Garden establece un canal de distribucion directo, esto quiere
decir, que el producto serd entregado directamente al cliente, a
continuacion se detalla ampliamente este tipo de distribucion detallado en

capitulos anteriores de esta investigacion.

Canal Directo Market Garden: Este canal de distribucion no posee
ningun tipo de intermediarios, es decir, se relaciona directamente con el
cliente final, llevando consigo los bienes o servicios a entregar. Market
Garden se relaciona con una venta face to face con el cliente, donde no
existen empresas intermediarias que puedan compartir algin tipo de
beneficio y de esta manera se pueda conseguir mayor porcentaje de

ganancias dentro del mercado.

Figura N° 23

Fabricantes '
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

La empresa considera que este tipo de canal de distribucion es la forma
mas corta y sencilla de llegar al cliente para cumplir con sus necesidades,
ya que ellos via Internet pueden elegir los productos previamente creados
por la empresa, o simplemente armar un paquete a su gusto, el que sera

entregado de forma directa en la comodidad de su hogar. Debido a que



164
hoy en dia la tecnologia ha evolucionado notablemente, el cliente puede
tener mayor informacion de la empresa, su funcionamiento, productos

que ofrece, precios, que le ayudan a tomar una decision de compra.

4.5.3.2 Planificacion de la Distribucién

Market Garden tiene planificada la manera de entrega de los productos,
detalladas por sectores, que le proporcionaran tanto al cliente como a la
empresa una manera eficiente de optimizar recursos, en este caso el
tiempo del cliente es importante, ya que él esta interesado en recibir
productos de forma rapida en su hogar. A continuacion se detallan las
rutas establecidas por sectores, donde el cliente a la hora de realizar el
pedido informa al empleado en que sector se encuentra, de esta manera

proporcionar el tiempo de llegada del producto.



Figura N° 24

Sectores para la distribucion

@seCTorR  @SECTOR @ secror SECTOR
Lo Gasca Moariana de Jesis  El Bosque Colinas del Pichincha
Los Casas Rumipamba Granda Centeno El Pinar Alto
Miraflores San Gabriel Quito Tenis El Pinar Bajo
Aeropuerto

SECTOR N

5

Gonzélez Suérez  SECTOR | SECTOR

La Colén Bellavista Kennedy .

La Floresta Batén Alto Lo luz

Mariscal Sucre La Carolina Lo Vlc?orio

La Vicentina Lo Paz San Isidro del Inca

San Gregorio |, Il

Lo Pradera Visto H
Lo Repiblica PR

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

a7
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Market Garden abarca sectores se facil acceso para entregar nuestros
productos. Se considera que en estos sectores existe un gran movimiento
comercial, debido que se encuentran empresas, hoteles, restaurantes,
centros comerciales, areas verdes (parques), hogares, por lo que
implicara la empresa puede realizar diversas entregas a cualquier tipo de
sector donde se encuentre el cliente. Por esta razon Market Garden estara
ubicada en un punto estratégico para realizar la distribucién a los sectores

detallados en el tabla 25.

4.5.3.3 Distribucion Fisica

La distribucion fisica no es mas que la logistica que Market Garden
realiza para brindar una entrega eficiente y rapida, desde el punto de
distribucion, es decir donde se encuentran almacenados nuestros

productos hasta el punto de consumo, donde el cliente esta ubicado.

Realizar de manera efectiva la distribucion fisica genera a Market Garden
obtener una ventaja competitiva en el mercado y proporcionar un valor
agregado que es lo que al cliente le interesa. Para poder realizar la

distribucion fisica y llegue al cliente se debe seguir una seguir de pasos:
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Figura N° 25

Funciones de la distribucién fisica

Revisién Stock
de Productos

Tomadel Ingresa Pedido Genera Orden

pedido Bodega de Despacho

Bodega Genera Realiza
despachode Rl empaquede los B
productos Productos

Revision de
Calidad

Supervisa
Presentacion

Autorizacién DISTRIBUCION

salida Producto

Descripcidn de

Ruta FINAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Market Garden es muy cuidadosa en los detalles del producto y su
presentacion, es por eso que este conjunto de operaciones garantizan que
el producto final que recibe el consumidor sea de calidad y apto para el
consumo humano, a continuacién se describe lo que se realiza en cada

uno de los procedimientos antes de la distribucion del producto.

e Toma del Pedido: El asistente de ventas de Market Garden es el
encargado de recopilar todos los pedidos que se generan mediante
Ilamadas que hace el cliente o por los pedidos que se realizan por

internet.

¢ Ingreso Pedido a Bodega: El pedido es ingresado a bodega, para

que posteriormente se pueda generar una orden de despacho.
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e Orden de Despacho: Es un documento donde se encuentran
detallados los productos que van a salir de la empresa y debe ser
elaborado por el encargado del almacén, al ser una empresa adn
pequefia la persona encargada de realizar este procedimiento es el
asistente de ventas, quien sera responsable de generar esta orden
con la original, copia rosada y copia amarilla; donde, la original
sera enviada al cliente anexada a los productos, copia rosada pasa a

contabilidad y copia amarilla al archivo de la empresa.

e Revision Stock de Productos: Es muy importante que se realice este
procedimiento para determinar que producto no existe en
inventario, de esta forma informar al cliente y pueda elegir otro

producto en su reemplazo.

e Revision de Calidad: Basicamente en este proceso se revisara que
todos los productos se encuentren en buen estado, que no estén
aplastados, podridos, ya que, como son productos predecibles se

los debe tener adecuadamente almacenados.

e En siguiente proceso la bodega se encarga de realizar el despacho
de los productos, siempre y cuando hayan aprobado los procesos

anteriores.
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e Empaque de productos: Los productos son guardados en cajas
adecuadas para que los productos no se estropeen y lleguen en

buenas condiciones al cliente.

e Supervision de Presentacion: Se realiza una revision final, para

verificar condicion del paquete y su contenido.

e La autorizacion de la salida del producto se genera
automaticamente cuando ha pasado el control de todos los procesos

detallados anteriormente.

e Descripcion de la Ruta: Con la toma de pedido realizada
anteriormente, también se debe incluir los datos del cliente:
direccion, teléfono, para establecer la ruta de distribucion que se va
a tomar para entregar los productos y que tiempo le toma llegar

hasta el lugar de referencia.

e Distribucion Final: Las personas encargadas de realizar este
proceso son nuestros dos repartidores que se encuentran listos para
llevar al cliente sus productos.

La distribucion de los productos de realizara de Lunes a Viernes con la
siguiente planificacion, que permitird tener una mejor organizacion y

cubrir todas las rutas originadas en el dia.



Tabla N° 27

HORARIO

Cronograma de distribucién frutas y verduras

PERSONAL
ADMINISTRATIVO

FUNCIONES

DISTRIBUIDOR 1

DISTRIBUIDOR 2

008:00 ENTRADA
08:00-09:00 [Revision Orden Despacho (Pendientes)  |Preparacion Productos (Pendientes)
09:00- 10:00 |Recepcion de Pedidos/ Generacidon Distribucion de Productos
10:00 - 12:00  |Orden Despacho Distribucién de Productos
12:00-13:00 |Revision Orden Despacho Preparacion de producto
13:00 - 14:00 ALMVUERZO
14:00 -15:00 Recepcion de Pedidos/ Generacion DISTRBUAGN DEPRODUCTOS DISTRIBUAON DEPRODUCTOS
15:00-16:00 | Orden Despacho
16:00 - 17:00 x?;cg.;;:;gd (IS;SS/;?;G:;C'O” Informe de Rutas Informe de Rutas
17:00 SALIDA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

LT
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La figura 27 representa el horario en el que se receptan los pedidos,
mismo seran entregados al cliente de la siguiente manera. Los
empleados ingresaran a las 08:00 am, el asistente de ventas se encarga de
tomar los pedidos que se generan en el dia, mientras que los repartidores
se encargan de distribuir el producto. Todos los pedidos generados en la
mafiana hasta las 12:00pm seran entregados conforme lleguen solicitudes
de orden de despacho, aquellos pedidos que sean ingresados después de

las 12:00 seran considerados para la entrega de la tarde.

El horario de almuerzo sera de 13:00 a 14:00 para todo el personal de la
empresa, continuando con la distribucién se llevara a cabo hasta las
16:00, todos los pedidos que sean tomados después de las 16:00 seran
entregados a primera hora del dia siguiente. Para terminar la jornada de
trabajo los repartidores deben entregar un informe de todas las rutas que
han cubierto durante el dia, con las respectivas firmas de recibido del
cliente, esto para llevar un control interno que ayudara a evitar que se

registren falencias en el proceso.

4.5.3.4 Condiciones de Venta

Las Frutas y Verduras distribuidas por Market Garden “denominada en
adelante como “La Empresa”, distribuye a sus Clientes productos de
calidad, Market Garden establece los siguientes Términos y Condiciones

de venta las cuales seran aceptadas por parte del comprador.
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1. Pedido
El pedido serd receptado por nuestro personal, donde usted se
ofrece a comprar productos 100% organicos ricos en vitaminas
para el consumo en su hogar. Se receptaran pedidos de 08:00am a
12:00pm y de 14:00 pm a 16:00 pm para una reparticion agil y

oportuna.

2. Precio
El cliente pagara a la empresa por los productos elegidos y con el
precio estipulado por Market Garden, el costo del envio se cobra

por separado.

3. Modo de Pago
Los productos y el servicio seran facturados al cliente en USD

(Dolares de Estados Unidos de Norteamérica).

4. Forma de Pago
El pago sera realizado de contado de contado, para lo cual el cliente
puede realizarlo en efectivo, tarjeta de débito, tarjeta de crédito

(previamente la autorizacion de pago por parte del cliente).

5. Plazos de entrega
Las frutas y verduras distribuidas por Market Garden sera
entregadas a su domicilio conforme se generen los pedidos en el

transcurso del dia, aquellos pedidos que sean realizados despues de
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las 16:00 se los entregard a primera hora del dia siguiente, se
realiza de esta manera para tener una logistica organizada para una

adecuada distribucion y abastecimiento de productos.

. Garantia

Marget Garden garantiza a su distinguida clientela que los
productos que se entregan se encuentran en las mejores
condiciones, aptas para el consumo humano y que el servicio que
presta al entregar las frutas y verduras a domicilio se realizara de
manera competente y diligente, para de esta forma cumplir con los

requerimientos del cliente y objetivos de la empresa.

. Reclamaciones

Market Garden se encuentra abierta para recibir cualquier
comentario, sugerencia, critica por parte del cliente. Si el cliente
no se encuentra satisfecho con nuestros productos, la empresa
procedera con la devolucion del dinero o con una entrega
personalizada para que el cliente sienta que como empresa Market
Garden esta preocupada por su salud y bienestar.

Para que se pueda generar esta solicitad de queja, el cliente tiene un
plazo de 24 horas a partir de la entrega del producto para
comunicarse con la empresa y solicitar su solicitud, para que esta
pueda ser procesada y analizada por Market Garden y asi ofrecer de

manera rapida una respuesta al cliente.
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8. Aceptacion de mercancia
El cliente revisara el producto en cuanto a la calidad en la forma
que llegan los productos, es decir, que se encuentren en buen
estado, una vez revisado el producto el cliente acepta la recepcion
del mismo, o de lo contrario si el producto no cumple con las
expectativas se procedera a aplicar la condicion Numero 5, de la

presente condicidn de venta.

9. Datos del cliente
Los datos proporcionados por el cliente, tales como, direccion,
teléfono deben ser exactos, actuales y completos para que Market

Garden pueda entregar los productos de forma rapida y eficaz.

10. Proteccion de Datos del Cliente
Todos los datos proporcionados por el cliente ya sea en su forma de
pago con tarjetas de débito o Crédito seran manipulados
Gnicamente por el personal administrativo y manipulados
cuidadosamente.
Con todas estas politicas de venta Market Garden desea brindar al
cliente un servicio y productos de calidad para la satisfaccion de

ambas partes.

4.5.3.5 Merchandasing

El merchandasing son actividades extras que realizan las empresas para

estimular la atencion del cliente y realice compras en el punto de venta
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para aumentar la rentabilidad de la empresa. Un adecuado
merchandising puede generar una cambio en la conducta del comprador a
favor de la empresa que esta ofreciendo el producto o servicio, donde los
objetivos son llamar la atencion del cliente, dirigir al cliente hacia el

producto para que finalmente se pueda generar una accion de compra.

Market Garden para obtener una rentabilidad y atraer al cliente a que
adquiera nuestro servicio de distribucion de frutas y verduras pone en
consideracion algunos elementos para poder cumplir con este objetivo, se
debe tomar en cuenta que para realizar este tipo de estrategia la empresa
también va a incurrir en gastos que serd recuperable siempre y cuando
logre cumplir su objetivo de captar mas clientes dentro del mercado. Es
importante tomar en cuenta el lugar, el tiempo en el que se ofrecen este
tipo de merchansising, ya que existen diferentes épocas donde no se
ofrecen los mismos productos ya que es muy diferente una temporada
normal que una en la que se ofrecen rebajas, segun estas clasificaciones

se definen las siguientes:



Tabla N° 28

Tipos de Merchandising

POS D RCHAND
PRESENTACION GESTION SEDUCCION

Productos mas rentables

Se dirigen a los sentidos del consumidor rendimiento posible

Se realizan estudios de mercado para generar el mayor

Se utiliza productos en el punto de venta

Es la presentacion de los productos por parte de la

La empresa debe ofrecer los productos
dentro de un ambiente agradable, iluminacion

empresa, generando que la compra del cliente sea |Se basa en la recoleccion y analisis de informacion. adecuada.
mas facil. 55% Ojos 18% Oido
12% Olfato 5% Gusto

Exista una buena presentacion de productos,
variedad, calidad. productos

CLIENTE - SHOPPER

Anélisis de la oferta y demanda conforme a la demanda de los |Cliente llega a conocer al producto a través

de los sentidos

CLIENTE - BUYER

Solamente le interesa dénde hay que comprar, sea de facil acceso, precios en
general

Es mas detallista, su decision de compra se basa en precios, calidad

El cliente elige donde le conviene comprar

El cliente dentro del establecimiento decide qué va a comprar

Se aplica Marketing de entrada: Se le ofrece s6lo el producto que buscaba, para
que la empresa pueda buscar nuevos clientes.

INTRODUCCION CRECIMIENTO

Se aplica Marketing de salida: no solamente adquiera los productos que buscaba,
sino los que no estaban dentro de su lista de compras.

MADUREZ DECLINACION

Estrategias que se usa para colocar un producto en [Se fortalece el nicho de
un nuevo mercado mercado

Una vez que el producto a logrado
estabilidad se realizan mas El producto ha estrado en una fase critica, se
estrategias para permanecer en el [minimizan costos

mercado

Se pueden realizar varios
Se realiza una ingenieria de investigacion y cambios como;

desarrollo presentacion, precio, entre
otros

Se realizan mejoras al producto  |Existe poca diferenciacion de producto

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

LT
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e Se brindara informacion al cliente en lugares estratégicos de
afluencia como por ejemplo: centro comerciales, lugares de
distraccion (parques, estadios), zonas de negocios (Se encuentren

ubicadas empresas).

¢ COmo se va a brindar esta informacion?

Mediante Flyers con informacion de la empresa con todos los productos
que ofrece. Esto puede aumentar las posibilidades de que el producto

pueda ser adquirido.

e Se realizard publicidad movil: Para este tipo de publicidad se
mantendra conversaciones con ciertas cooperativas de transporte
urbanas que recorran el Norte de Quito por las rutas que Market
Garden va a distribuir sus productos. Este tipo de convenios que se
logre con los trasportistas generara una publicidad visual y un
posible interés del cliente en conocer mas del servicio que la

empresa vende.

e Se disefaran gigantografias que serdn colocadas en lugares
estratégicos del Norte de Quito, con las respectivas autorizaciones

por parte de las autoridades pertinentes.

e De igual manera se pueden hacer degustaciones de ciertas frutas y

verduras para que el cliente compruebe que son productos 100%
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organicos, esto puede generar una aceptacion por parte del cliente,
provocando buenas impresiones y una posible compra. Se
ubicarian estratégicamente como se ha mencionado anteriormente
en lugares con mayor afluencia de puablico como centros

comerciales, lugares de distraccion.

En este caso existe una empresa que ayudard a Market Garden a realizar
estas publicidades, el proveedor seleccionado por la empresa es
PubliTrans una empresa ubicada en el norte de Quito, que se encarga de
brindar a empresas publicas y privadas servicios de publicidad en medios

de transporte, gigantografias, rollups, arafias, vallas entre otras.

4.5.4 Precio

Una parte importante del desarrollo de una empresa es asignar a un producto el
precio adecuado para presentarle de esta manera al cliente. EI precio es el
valor que recibe dicho producto y lo recibe el cliente, en términos financieros
es valor monetario que se da a un bien o servicio. El precio que se paga por un
producto se basa en la satisfaccion que espera obtener el cliente del producto.

(Lawrence & Gitman, 2007, p. 469)

4.5.4.1 Seleccion del Objetivo de la fijacion del Margen

El objetivo principal que desea obtener la empresa Market Garden, es

generar una satisfaccion el cliente con la entrega de nuestros productos a
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domicilio, esto persigue la empresa a traves de fijacion de margenes de
utilidad con un disefio de distribucion de calidad a un precio que genere
la confiabilidad de cliente. Este objetivo lo plasma la empresa y se
compromete a brindar un buen servicio a sus clientes, ser lideres en el

mercado y siempre tomar en cuenta la opinion del cliente.

4.5.4.2 Analisis de los Costes de produccion y Distribucién

Los precios de Frutas y Verduras que serdn distribuidas en el sector
Centro — Norte de la Ciudad serdn de acuerdo a los precios que se
manejen actualmente en el mercado, se mantendra un precio promedio, el
cual se incrementara conforme el mercado o la inflacion vaya variando,
es por eso que Market Garden siempre estara actualizandose en temas de
inflacion que se pueden presentar en el pais. Mientras tanto el precio de
distribucion que se tomara en cuenta es accesible para cada familia
residente en cada uno de los sectores a los que se realizara la

distribucion. (Ministerio de Agricultura, 2015)



Tabla N° 29

Precios frutas y verduras Market Garden

MARKET GARDDEN LISTA DE PRECIOS PROMEDIO
FUTAS Y VERDURAS

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO PRODUCTO CANTIDAD PRECIO PRODUCTO CANTIDAD PRECIO PRODUCTO CANTIDAD PRECIO
ACELGA Unidad $ 035 |COLIFLOR Unidad $ 046 [MELLOCO BLANCO 450 gr. $ 081 |[PIMIENTO ROJO Unidad $ 042
ACHOTILLAS 25 und. $ 1,00 |DURAZNO Unidad $ 023 [MELLOCO ROJO 450 gr. $ 0,79 |PIMIENTO VERDE Unidad $ 034
AGUACATE Unidad $ 090 |[ESPARRAGOS 250 gr. $ 432 |MELON Unidad $ 187 [PINA Unidad $ 057
All 5 und. $ 025 |[ESPINACA 300 gr. $ 062 IMENTA 120 gr. $ 035 |PITAJAYA Unidad $ 032
AJO 30gr. $ 050 |FRAMBUESAS 400 gr. $ 315 [MORA 500gr. $ 2,75 |RABANO 550 gr. $ 148
ALBACA 120 gr. $ 0,75 |FREJOL 400 gr. $ 257 [MORTINO 200 gr. $ 135 |REMOLACHA Unidad $ 019
ALCACHOFA Unidad $ 120 |FRUTILLA 400 gr. $ 175 [MOTE 450 gr. $ 094 [ROMERO 120 gr. $ 035
APIO 120 gr. $ 0,75 |GRANADILLA Unidad $ 021 [NABO Unidad $ 015 |SANDIA Unidad $ 070
ARVEJA 600 gr. $ 090 |GUAYABA Unidad $ 037 [NARANJAS 2kg $ 287 [TAMRINDO 200 gr. $ 089
BABACO Unidad $ 055 |GUINEO 6 und. $ 142 [NARANJILLA HIBRIDA 7 und. $ 0,70 [TOMATE JUGO 12 und. $ 274
BERENJENA Unidad $ 035 |HABA 500 gr. $ 1,60 [NARANJILLA JUGO 7 und. $ 1,09 [TOMATE RINON 6 und. $ 243
BROCOLI Unidad $ 043 |[HIERBA LUISA 120 gr. $ 035 [NECTARINO Unidad $ 084 [TORONJA Unidad $ 055
BROTES DE SOJA 50 gr. $ 280 |HIGO Unidad $ 0,18 [OREGANO 120 gr. $ 0,75 [TORONJIL 120 gr. $ 035
CAPULI 400 gr. $ 125 |KIWI 6 und. $ 135 [ORITO 10 und. $ 045 |[TUNAS Unidad $ 021
CEBOLLA BLANCA RAMA 400 gr. $ 155 |LECHUCA Unidad $ 056 [PAPA CECILIA 5 kg. $ 3,00 |[UVA NEGRA 2 Ib. $ 195
CEBOLLA COLORADA Unidad $ 027 |[LIMON 12 und. $ 115 [PAPA CHOLA 5 kg. $ 289 |UVA ROSADA 2 Ib. $ 220
CEBOLLA PERLA Unidad $ 035 |[MADURO Unidad $ 027 [PAPA GABRIELA 5 kg. $ 291 |UVA VERDE 2 Ib. $ 259
CEDRON 120 gr. $ 035 |[MANDARINA 12 und. $ 1,75 |PAPA SEMI UVILLA 5 kg. $ 277 |UVILLA 1lb. $ 095
CEREZAS 500 gr. $ 4,85 |MANGO Unidad $ 025 [PAPAYA Unidad $ 056 |VAINA 350 gr. $ 081
CHIRIMOYA Unidad $ 0,80 |[MANI EN GRANO 250 gr. $ 282 [PAPAYA HAWAIANA Unidad $ 035 |VERDE Unidad $ 039
CHOCLO 5 und. $ 1,68 IMANZANA DELICIA Unidad $ 024 |PEPINILLO Unidad $ 061 |YUCA Unidad $ 035
CILANTRO 120 gr. $ 0,75 IMANZANA VERDE Unidad $ 035 [PEPINO Unidad $ 057 |ZANAHORIA Unidad $ 013
CIRUELAS 450 gr. $ 198 IMANZANILLA 120 gr. $ 035 [PERAS Unidad $ 025 [ZAPALLO Unidad $ 089
Coco Unidad $ 123 IMARACUYA Unidad $ 039 |PEREJIL 120 gr. $ 075
COL Unidad $ 053 [MELLOCO AMARILLO 450 gr. $ 0,72 [PIMIENTO AMARILLO Unidad $ 045

Elaborado por: Paulina Burbano

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

8T
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Market Garden establece como costes de produccion todos los productos
que se encuentran en el mercado agricola y que la empresa adquiere
aquellos que no se dan en la region sierra, y que por razones de clima se
dan en otras ciudades del Ecuador. EI costo de la distribucion es de
$2,80 con los dos tipos de canastas “Fruit Pack” y “Green Pack”, si el
cliente elige cualquiera de esta dos opciones el precio no varia, sin
embargo si el cliente realiza un pedido con una canasta personalizada el

precio va a variar conforme lo muestra la siguiente tabla:

Tabla N° 30
Precios Distribucion

RUTAS ORGANIZADAS
ENTREGA A DOMICILIO
CENTRO - NORTEQUITO

TRANSPORTE

ELABORADO POR: Paulina Burbano

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

El precio varia conforme en el sector que reside el cliente, esto se realiza
cuando se hacen pedidos personalizados por el cliente, cabe recalcar que

el monto minimo de pedido en estos casos es de $10,00.



182

4.5.4.3 Politicas de Manejo de Margenes

La politica de utilidad que maneja Market Garden es de acuerdo a las
variaciones que se presenten en el mercado agricola, es por eso que la
Gerencia General se encargara de analisis permanentemente al mercado
ante cualquier cambio, para que se puedan tomar decisiones precisas y

oportunas para que no afecte al giro de negocio de la empresa.

4.5.4.4 Detalle de Costos y Ofertas de los Proveedores

Para toda empresa es indispensable determinar todos los costos fijos y
variables que genera una salida de dinero y por lo cual debe haber una
planificaciéon y manejo adecuado del capital que posee la empresa.
Manejar oportunamente los costos facilita a la empresa cumplir con todos

los objetivos organizacionales y sostenibilidad de la misma.

Es por eso que Market Garden generard reportes financieros mensuales
para conocer el estado de la empresa y determinar que costos se pueden
reducir e invertirlos en mejoras para brindar un buen servicio y productos
de calidad. Mantener una politica de costos ayuda a establecer
lineamientos para el analisis de presupuestos, y utilizar de manera

correcta los fondos que posee la empresa.

Nuestra empresa empleara una Estructura de Costos, donde generaremos
una cuenta y un centro de costos para poder identificar en que se esta

generando una salida de dinero.
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Tabla N° 31

Detalle de costos

MARKET GARDEN
DETALLE DE COSTOS

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES
ARRENDAMIENTO Materia prima
Arriendo Publicidad
Alicuota Insumos
Agua Costos Distribucion
SERVICOS BASICOS Impuestos
Luz Comisiones
Teléfono
Internet
SUELDOS
SEGUROS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Para el andlisis financiero que se realizara en el siguiente capitulo se

tomara en cuenta estos costos y tomar decisiones.

OFERTAS DE PROVEEDORES

Market Garden cuenta con granja agricola proveedora ubicada en la
ciudad de Riobamba con 250 hectareas destinadas al cultivo de frutas y
verduras conforme a la resolucion N°108 EL DIRECTOS EJECUTIVO
DE LA AGENCIA ECUATORIANA DE ASEGURAMIENTO DE LA
CALIDAD DEL AGRO - AGROCALIDAD, donde segun las Buenas

Practicas Agricolas:
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“Comprenden practicas orientadas a la mejora de los métodos
convencionales de produccion y manejo en el campo, haciendo
hincapié en la prevencion y control de los peligros para la
inocuidad del producto y reduciendo, a la vez, las repercusiones
negativas de las practicas de produccion sobre el medio ambiente,

la fauna, la flora y la salud de los trabajadores™.

En Market Garden se ofrecen productos de buena calidad, y gracias a que
se encuentra en una ubicacién céntrica se pueden obtener la mayoria de

productos los cuales oferta en su cartera de inventarios.

La negociacion con los proveedores también sera un motor fundamental
para el funcionamiento de Market Garden, se ha seleccionado los
siguientes proveedores para que provea a la empresa con ciertos
productos que piensa distribuir la empresa y se realizan las negociaciones

pertinentes.

e GERMINATU: Esa empresa se dedica a la elaboracion de
germinados, que son semillas nutritivas ricos en vitaminas,
minerales, enzimas, estimulando al organismo a la regeneracion de
la flora intestinal, son antioxidantes, anticancerigenos. Market
Garden busca distribuir este tipo producto para que los clientes los
puedan utilizar en sus comidas como complementos. Esta empresa
trabaja con reconocidas cadenas de supermercados a nivel nacional

y sus productos son cultivados y empacados con los mas altos



185
estandares de calidad. Conforme a la negociacion que se realizase
y si esta le conviene a Market Garden tomara la decision de incluir

en su lista de inventarios estos productos para distribuirlos.

e Siempre es bueno mantener conversaciones con empresas que se
dedique al mismo giro de negocio es decir a la produccion de
productos organicos, ya que por diferentes motivos Market Garden
que desabastecido de algunos productos, es por eso que Hortaleg
S.A. empresa agricola dedicada a la produccién, transformacion y
comercializacion de productos agricolas, proveera a la empresa con
productos que se generen en la Costa ya que poseen plantaciones la
Provincia de Manabi (Santa Ana). Estos productos por su
ubicacion geogréfica son dificiles que sean producidos en la Sierra,
es por eso que vemos la necesidad de acudir a proveedores de tipo.

A continuacion enlistamos los productos que necesitariamos:

Tabla N° 32
Productos producidos por Hortaleg
TIPO DE PRODUCTO PRODCUTO

- Yuca - Naranja

-Banano - Pepino

- Coco - Melo6n
VERDURAS Y/O FRUTAS - Papaya - Cafa de Azlcar
- Mango - Grosella

- Toronja

-Sandia

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Se prevee que este sea el listado que necesitemos que nos facilite el
proveedor Hortaleg, ya que necesitan ser cultivados en zonas de clima
calido, de igual manera garantizamos que estos productos son 100%
organicos sin ningun quimico, tal y como maneja la empresa Market

Garden.

4.5.5 Promocion

La promocion es considerada como la parte mas importante de la mezcla del
marketing, aqui podemos encontrar toda la publicidad que aplican las empresas
para darse a conocer dentro de los diferentes mercados a los que pertenecen.
Por tanto la promocion es comunicar, persuadir e informar al cliente de los
productos o servicios que ofrece la empresa y todas las ofertas que manejan

dentro del mercado.

4.5.5.1 Mezcla de Promocion

Para crear una mezcla promocional todos los elementos que estas la
conforman deben estar coordinadas entre si, es por €so que un anuncio
sirve para que el cliente conozca a la empresa y preparar a las dos partes
para la empresa en coordinar que se va a llevar a cabo una venta y para el
cliente al adquirir un bien o servicio. A continuacion de describen las

promociones que implementara Market Garden.
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Figura N° 26

Elementos de la mezcla de promocién

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

La promocidn es una actividad que realizan los mercadélogos con el fin
de informa, recordar o tratar de convencer a los consumidores y a los
usuarios para que participen en el proceso de intercambio. (Lawrence &

Gitman, 2007, p. 522)

Market Garden busca crear conciencia en las personas para que estén
interesadas en conocer a la empresa, esto se genera mediante anuncios en
radio o television locales, volantes, con la finalidad de que el consumidor
se entere que existe una nueva empresa capaz de cumplir con sus
necesidades brindando productos 100% organicos. Conseguir que los

clientes prueben nuestros productos con nuestras gratis que se repartiran
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como se especificd anteriormente en lugares de concurrencia por las

personas.

Proporcionar la informacion oportuna es la mas comun en las primeras
etapas del ciclo de vida del producto, la informacion informativa que
vamos a realizar se especificardn como beneficiara a su salud el consumo
de productos sin quimicos, este es la forma de presentacion de la empresa
brinda como primera imagen al cliente, ya que las personas no compran
un producto sin conocer cémo funciona o en que aportard en su

beneficio.

Market Garden busca conservar a sus clientes leales, los que han
aportado con sus buenos comentarios a la empresa. Por la calidad de
productos y servicio que ha recibido, asi estar en la mente del cliente con
nuestra marca y se diferencia notablemente de los productos
tradicionales. Es muy importante informales a los clientes de las mejoras
que se han hecho a los productos o al servicio para poder conservar sus
lealtad, de esta manera pueda aumentar la calidad y la frecuencia del uso

de nuestros servicios.

La finalidad con la que emplea una combinacion de la mezcla de
promociones por parte de Market Garden es llegar con eficacia y
eficiencia al mercado meta, es por eso que determina coOmo se van a

cumplir los elementos.



189
1. Publicidad: La publicidad fomenta el reconocimiento de la marca, esta
puede aparecer en television, radio, revistas, libros, mediante correo
electronico, todo depende de la empresa como quiere que sea llegada a

al cliente.

e Market Garden llega al cliente mediante volantes entregados a las

personas en las calles.

e Publicar en los periédicos de mayor circulacion en la ciudad un
anuncio con el logo de nuestra empresa y cual es el servicio que

ofrecemos.

e Contar con una de correos electronicos y realizar un envio masivo a

varias personas para que posean la informacion y beneficios que le

brindamos al contratar nuestros servicios.

Tabla N° 33
VENTAJAS DESVENTAJAS
VOLANTES
Fécil de conseguir Al momento de entregar a las personas no
El costo es moderado todos le ponen atencion de lo que les entrega
Se tiene una amplia cobertura y lo botan
PERIODICOS
Existe una amplia seleccion |El anuncio no lo realicen como estaba
geogréfica previsto, con las especificaciones acordadas
El valor que genera el anuncio El tempo de duracion es corta.

Existen lectores constantes
Cobertura de mercados
Bajo Costo

INTERNET

Cobertura global poco costosa No todas las personas tienen acceso a internet
No se puede medir la eficiencia que genera el
Accesible en cualquier momento | mensaje

Se envia correo interactivo, para un
mejor entendimiento

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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2. Promocion de Ventas: Market Garden desea aumentar la efectividad
de la venta personal y publicidad. Co ello conseguir una participacion
en el mercado a largo plazo, romper la lealtad que tienen los clientes
con otras empresas, para llevar a cabo esto Market Garden considera

las siguientes herramientas:

e Muestras: Entrega gratuita limitada de ciertos productos para su

prueba. Manzanas, uvas, duraznos.

e Cupones: El primer mes de implementado el servicio se va a
colocar cupones en los principales diarios de la ciudad, para que
esto motive a la compra de los productos. EIl cliente con la
presentacion de estos cupones no cancelara el servicio de trasporte
este serd totalmente gratuito el primer mes, solamente debera

cancelar por los productos solicitados.

e Regalos publicitarios: Market Garden con la finalidad de que el
cliente tenga una buena experiencia con los productos, se les
entregara de forma gratuita folletos con recetas de cocina,

preparacion de jugos naturales.

e Premios de fidelidad: Este tipo de precios se otorgaran a nuestros
clientes frecuentes, cada dos meses Market Garden realizara u
estudio de todos sus clientes para determinar los que han realizado

méas compras en dicho periodo, y se escogera a tres clientes estrella
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para obsequiarles una orden gratis de productos a su eleccion que
sumen un total de $30.00, esto ayudara a lograr tener una

fidelizacién por parte del cliente.

e Eventos: Market Garden en temporada de verano es decir, Julio,
Agosto, tiene planificado realizar ferias en el Parque la Carolina
dos veces al mes donde puedan los clientes asistir, observar,
comprar los productos que deseen, esto con la finalidad que el

cliente conozca como mantenemos al producto en buen estado.

3. Fuerza de Ventas

Market Garden usa el recurso personal, es decir el vendedor, para
obtener nuevos clientes, el vendedor es el que juega una parte
fundamental ya que es el Gnico que tiene una interrelacion directa con
el cliente, llega a conocer sus necesidades y para al cliente le genera
una idea de la imagen de la empresa y cuanto va llegar a cumplir sus
necesidades tan sélo con hablar con el vendedor, es por eso que el
vendedor debe tener una imagen impecable y ser capacitado para
mostrar todos los aspectos positivos de la empresa, debido a que

constituye la carta de presentacion de la empresa.
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Figura N° 27
Pasos para que Market Garden genere una venta exitosa

6.
Seguimiento

5. Cierre de
venta

4. Manejo la venta

5 informacion
Presentacion

v demstracion

del producto

2.
Acercarse

1. .
al cliente

Bisqueda
cliente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

. Relaciones Publicas

Market Garden desea fortalecer los vinculos con el cliente,
escuchandolos, informandolos, para lograr una fidelidad manteniendo
comunicaciones mutas, estas relaciones publicas estdn destinadas a
crear y mantener una buena imagen de la empresa al cliente,

empleados.

Las relaciones publicas son toda comunicacion o actividad disefiada
para aumentar el prestigio o la aceptacion de una empresa o persona.

(Lawrence & Gitman, 2007, p. 537)
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Funciones departamento relaciones publicas Market Garden

FUNCIONES

DESCRIPCION

Asuntos pablicos

Crear relaciones con la ciudadania y mantener buenas

relaciones personales o comerciales.

Relaciones con
medios de

comunicacion

Colocar la informacion positiva de la empresa en
diferentes medios de comunicacion, tales como tv, radio,

para generar expectativas del servicio a brindar.

Publicidad del

producto

Publicitar el servicio con los productos a repartir, para
generar rentabilidad y un buen posicionamiento en el

cliente.

Relaciones con

empleados

Mantener buenas relaciones con el personal de la

empresa, para generar un buen ambiente de trabajo.

Comunicaciones

corporativas

Elaborar mensajes internos y externos para promover una

imagen positiva de la empresa.

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

. Marketing Directo

Market Garden utiliza al marketing directo como un medio de

comunicacion con el cliente, se usa una base de datos y se envian

mensajes al cliente a sus direcciones de correo, o también existe el

telemarketing que se refiere a realizar llamadas telefénicas con

numeros al azar para ofrecer al cliente de los productos. Las ventajas

de utilizar este tipo de recursos son:

e Es un metodo econdmico y rapido para llegar al cliente y ofrecer

nuestros productos de frutas y verduras.

e Laempresa puede generar nuevas oportunidades de venta.
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e Se puede realizar seguimiento de todas estas opciones para en

un futuro intentar nuevamente acercarnos al posible cliente.

e Es medible y comparable.

e Se puede conocer sectores que no han sido cubiertos con nuestro

servicio.

4.5.6 Analisis del Recurso Humano

En la actualidad la administracion de recursos humanos es fundamental ya que
con todo el personal la empresa puede llegar a cumplir los objetivos
propuestos. Todo esto depende del departamento de Recursos Humanos
encargado de seleccionar el personal apto para cumplir cada una de las
funciones que la empresa necesita, es decir, capacitarlos, inducirlos,

motivarlos, para que puedan alcanzar las metas que la empresa necesita.

4.5.6.1 Reclutamiento de Personal

Para reclutar personal Market Garden primero realiza una descripcion de

los puestos los cuales se va a empezar a buscar personal, a continuacion

se detalla un breve perfil de cada uno de los puestos a buscar personal.
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Tabla N° 35
Perfil para Contador

MARKET GARDEN
PERFIL PUESTO DE CONTADOR

Requisitos
Estudios en Contabilidad y Auditoria CPA o Ingenieria Comercial

Disponibilidad inmediata
Edad de 28 a 38 afios
Minimo 5 afios de experiencia como Contador General
Manejo de programas contables, Office
Funciones y Responsabilidades
Control de la parte contable de la empresa
Responsable de asegurar el cumplimiento de la legislacion fiscal,
laboral y tributaria
Responsable del calculo, pago, y presentacion oportuna de las
declaraciones de impuestos fiscales y laborales
Mejorar los procedimientos de control interno
Revision de todos los procesos contables (SRI, Superintendencia de
Compafiias)
Competencias a valorar
Organizacion y planificacion
Proactividad
Pensamiento analitico
Trabajo bajo presion
Solucién de problemas
Salario acorde a la posicion
Utilidades
Capacitacion constante

Beneficios de Ley
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 36
Perfil para Gerente Comercial
MARKET GARDEN

PERFIL PUESTO DE GERENTE COMERCIAL
Requisitos
Graduado en las carreras de Ingenieria Comercial, Ingenieria en
Marketing o carreras afines al cargo.

Disponibilidad inmediata

Edad de 28 a 38 afios

Minimo 3 afios de experiencia en areas comerciales
Velar por el constante desarrollo y crecimiento rentable de las
ventas de la compafiia.

Planificar, dirigir y controlar todas las estrategias de
comercializacion.

Elaborar el plan anual de ventas de la organizacion y participar en la
definicion de los presupuestos de venta por linea, marca o grupo.
Promover activamente programas relativos al incremento de ventas
de la compafiia e investigar los requerimientos de los clientes para
mejorar los servicios ofrecidos.

Analizar el impacto de las estrategias implementadas y realizar
correctivos de presentarse el caso.

Organizacion y planificacion
Proactividad
Pensamiento analitico
Trabajo bajo presion
Solucién de problemas
Salario acorde a la posicion
Utilidades

Capacitacion constante

Beneficios de Ley
Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 37
Perfil para Asistente de Ventas

MARKET GARDEN

PERFIL PUESTO DE ASISTENTE DE VENTAS

Requisitos

Estudios universitarios Ing. Comercial, administracion de empresas,
marketing (Culminados o en curso, modalidad distancia).

Conocimientos en Excel y Power Point Nivel Intermedio
Edad de 19 a 25 afios

Experiencia 1 afio como asistente administrativa

Dar soporte a la Gerencia a través de la gestion de los distintos
requerimientos de procesos operativos de marketing de la compafiia,
el seguimiento y consolidacién de reportes de productividad y el
manejo de la agenda y documentacién personal del Gerente,
asegurando la entrega de informacién y documentacioén de calidad
en los tiempos establecidos.

Atencion al cliente, toma de pedidos

Elaboracion de ordenes de despacho

Iniciativa
Organizacion.
Proactividad.
Analisis.
Salario acorde a la posicion
Utilidades

Capacitacion constante

Beneficios de Ley
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 38

Perfil para Repartidores Motorizados
MARKET GARDEN

PERFIL PUESTO DE REPARTIDOR
Requisitos
Deseable Bachilleres o candidatos con certificacion de culminacion de
10mo afio de educacion basica (3er curso)
Edad de 23 a 30 afios
Licencia, matricula y deméas documentos en regla
Habilidad para manejar dinero de las entregas a su cargo
Capacidad verbal y escrita para tomar 6rdenes y comunicarse
adecuadamente
Habilidad para tomar ordenes usando un teclado de computadora.
Deseable al menos 1 afio con experiencia relacionada a servicio al
cliente, mensajeria, entrega a domicilio
Funciones y Responsabilidades
Tratar con clientes al teléfono o en persona.
Entregar ordenes a domicilio respetando normas y politicas internas.
Colaborar en la preparacion y abastecimiento de productos.

Recibir y procesar correctamente ordenes telefonicas y de mostrador.

Colaborar en la limpieza de la tienda y equipos diariamente.
Salario acorde a la posicion

Utilidades

Capacitacion constante

Beneficios de Ley

Remuneracién competitiva mas bonos por las entregas realizadas
Utilidades

Capacitacién constante

Beneficios de Ley
Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Una vez descrito el perfil que busca la empresa para cada uno de los
cargos, se realizara la respectiva bisqueda con la ayuda de Multitrabajos,
donde se ingresara los perfiles que buscamos para que las personas
interesadas puedan aplicar a los respectivos cargos, esta es una de las

maneras mas usadas por las empresas hoy en dia. De esta manera se
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empezara a reclutar personal y mediante una seleccion previamente

analizada seleccionar cierta cantidad de candidatos.

4.5.6.2 Seleccion de Personal

Cuando Market Garden haya seleccionado suficientes candidatos, la
persona encargada de Recursos Humanos cumplira la funcion de analizar
cada una de los hojas de vida que los aspirantes envian, para determinar
si cumple con un 70% de los requisitos que la empresa busca en cada
perfil, el siguiente paso seria una entrevista con el candidato para conocer
mas a fondo sus aspiraciones. Para cada uno de los cargos se escogera el

siguiente nimero de aspirantes:

Tabla N° 39
PUESTO NUMERO DE ASPIRANTES ‘
Contador 10
Gerente Comercial 8
Asistente de Ventas 8
Repartidores 10

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

PROCESO DE SELECCION DE EMPLEADOS

1. Seleccion inicial: El aspirante llenara una solicitud de empleo, para
luego pasar a una entrevista donde se le preguntara acerca de sus
estudios, experiencia laboral, aptitudes, aspiraciones. El

departamento de RRHH evaluard a cada uno de los aspirantes
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entrevistados y de la terna de cada uno de los perfiles especificados

se tomara la decision quién continda en el proceso de seleccion.

. Pruebas: Los candidatos que pasen a esta etapa se les realizara
evaluaciones de acuerdo al cargo que estan aplicando, consiste en
pruebas de conocimiento del cargo (técnicas), pruebas psicologicas,
pruebas psicométricas, de esta forma podemos determinar cuales
son las habilidades de los participantes, aptitudes y personalidades

del aspirante.

. Las personas con altos puntajes de acuerdo a las pruebas realizadas
anteriormente pasaran a entrevistas de seleccion, donde, con una
evaluacion final se procedera a tomar la decision de qué candidato
es el que mejor cumple con los requerimientos que la empresa
busca para desempefiar las funciones en los diferentes cargos. En
la entrevista se determinara si el aspirante tiene la capacidad de
comunicarse, enfrentar problemas cotidianos del cargo, finalmente
determinar. Ademas se le informa de todos los benéficos que
obtendréd dentro de la empresa, tales como, sueldo, beneficios de
ley, y con estas condiciones determinar si se encuentra interesado

en continuar con el proceso de seleccion.

. Comprobacién de antecedentes y referencias: Con la informacion
proporcionada en la hoja de vida de cada candidato, la empresa

evaluard a los candidatos seleccionados que hayan cumplido de
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manera positiva las pruebas y entrevistas anteriores. Market
Garden estudia sus antecedentes laborales, penales, para evitar

inconvenientes dentro de la empresa si se les llegare a contratar.

5. Exdmenes médicos: La finalidad que tiene la empresa es asegurarse
del estado de salud de los posibles candidatos a cada area, ya que
asi se puede determinar que estan fisicamente aptos para

desempefiar las funciones descritas en los perfiles.

6. Decision de Contratacion: Una vez evaluado todos los campos
anteriores Market Garden ya tendrd un candidato el cual cumple
con las necesidades que busca la empresa y que va a formar parte
para cumplir con los objetivos de la organizacidon. Si un aspirante
ha pasado satisfactoriamente todas las etapas de seleccién, la
empresa toma la decisién de contratarlo, en el caso de Market
Garden la persona encargada se elegir la persona favorecida es el
Gerente General junto con la persona responsable del area de
RRHH que es la que ha estado en todo el proceso y conoce las

aptitudes que tiene el candidato.

4.5.6.3 Induccidn

La induccion es un proceso en el cual se le presenta al candidato que ya

forma parte de la empresa de forma oficial y se le denomina empleado.

Consiste en familiarizar al empleado con la actividad que realiza la
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empresa, es decir a que se dedica, familiarizarse con sus compafieros de
trabajo con los cuales va compartir la mayor parte del dia, presentacion
ante los altos directivos de la empresa, también se proporciona
informacion de la historia de la empresa, las politicas y manuales que se
maneja dentro de Market Garden. Esto se realiza antes de que el

empleado empiece con sus funciones para el que fue contratado.

4.5.6.4 Capacitacion

Market Garden ofrece a cada uno de sus colaboradores capacitaciones en
cada una de las areas en las que desempefian sus funciones, con la
finalidad de que los empleados sean antiguos o nuevos cuenten con las
habilidades y conocimientos necesarios para desempefiar debidamente
sus tareas, donde el empleados adquiere habilidades adicionales para

ponerlas en practica para el beneficio de la empresa.

Los objetivos de la capacitacion especifican las mejoras en el desempefio
y la reduccién de errores que se esperan, los conocimientos del trabajo
que se adquiriran, asi como otros resultados positivos para la empresa.

(Lawrence & Gitman, 2007, p. 292)



5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 PLAN DE INVERSIONES Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO

5.1.1 Inversion Inicial

Market Garden considera como inversion inicial todo el dinero que esta
utilizara para poner en funcionamiento el negocio o la idea que se quiere
desarrollar hasta que, en un periodo de tiempo podamos alcanzar la

rentabilidad esperada. La empresa considera los bienes tangibles e intangibles

que se va a necesitar y forman parte del capital de inversion.

Tabla N° 40

Inversion Inicial

MARKET GARDEN
PLAN DE INVERSION INICIAL

DETALLE INVERSION
SUELDOS Y SALARIOS 4.950,00 21%
VEHICULOS 4.640,00 20%
LOCAL COMERCIAL (ARRIENDO) 3.970,00 17%
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.450,00 15%
EQUIPOS DE OFICINA 2.405,00 10%
MUEBLES Y ENSERES 2.399,00 10%
CONSTITUCION DE LA EMPRESA 1.000,00 4%
MERCADERIA — INVENTARIOS 700,00 3%
SERVICIOS BASICOS 228,00 1%
TOTAL DE INVERSION 23.742,00 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Tabla N° 41
MARKET GARDEN
PLAN DE INVERSION INICIAL
PRECIO z
DETALLE CANTIDAD UNITARIO INVERSION TOTAL

LOCAL COMERCIAL 3.970,00
Arriendo 1.280,00
(Garantia 2 meses 2.560,00
Alicuota (Incluye Agua)

EQUIPOS DE OFICINA
Escritorios 3 165,00 $25.00
Divisiones de Oficinas + Instalacion 750,00
Teléfonos 6 30,00 180,00
Siministros 630,00

EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadoras (LG, Core I3, 4ghz 4ta Gmonitor
LED 20,15,17) 3 530,00 2.650,00

Impresora + Copiadora (Multifuncion Epson xp 800) 2 400,00 $00.00

MUEBLES Y ENSERES 2.399,00 10%
Estanterias 3 200,00 600,00
Material de empaque 700,00
Sillas 5 63.50 317,50
Sillas de espera 3 2890 144,50
Archivadores 7 91,00 637,00

VEHICULOS 4.640,00 20%

Motos 2 1.550,00 3.100,00
Remolque para Motos 2 650,00 1.300,00
Matriculacion 2 240,00

MERCADERIA - INVENTARIOS

Frutas y Verduras 700,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Tabla N° 42
SERVICIOS BASICOS
Luz 30,00
Teléfono 45.00
Internet Smart Negocio 153,00
SUELDOS Y SALARIOS
Gerente General 1 950,00
RRHH 1 200,00
Contaador 1 200,00
| Gerente Comercial 1 950,00
Assistente Ventas 1 550,00
Repartor 1 1 450,00
Repartor 2 1 450,00

CONSTITUCION DE LA EMPRESA 1.000,00 4%

NEGOCIACION PROVEEDORES DE MATERTALES

TOTAL DE INVERSION 23.742,00 100%0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

La inversion total que necesita Market Garden para poder funcionar y brindar

el servicio de frutas y verduras a domicilio es de $23.724,00 que es un capital
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propio, no ha necesitado pedir préstamos a entidades Financieras y esto es algo
positivo, ya que no tendra ningun tipo de pasivo a largo plazo. EIl rubro mas
fuerte de nuestra inversion inicial son los sueldos que tiene la empresa con un
21% del total de la inversion y deben ser pagados al personal que labora con
nosotros, gracias a un buen marketing la empresa va generar ventas mensuales
$12.232 lo cual ayuda a cubrir todos los gastos que tenga la empresa, entre

ellos los sueldos.

Nuestro giro de negocio son las frutas y verduras, es por eso que Market
Garden pretende invertir $700,00 equivalente al 3%, esto es una cifra baja
debido a que no podemos tener un sobre stock de productos ya que al ser
perecibles podemos perder parte de nuestra inversion. Lo ideal es abastecer a
la empresa con stocks semanales, debido a que no podemos ofrecer a nuestros
clientes productos muy maduros o podridos; por tal motivo los productos se
despacharan en el trascurso de la semana y asi se seguird ingresando la

mercaderia a la empresa.

Inversién Proyectada

La inversion proyectada de Market Garden de Julio a Diciembre al afio 2015 es
de $51.528,00 que se va a cubrir con los ingresos que se generan con las ventas
realizadas en esos mismos periodos, donde se obtiene un total de ventas
$73.392,00. A continuacion se muestra una tabla con la inversién proyectada

en porcentajes y valores, ademas su figura correspondiente.
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Tabla N° 43

Inversion Proyectada

MARKET GARDEN
INVERSION PROYECTADA
DETALLE INVERSION ANO 2015 ‘ %
SUELDOS Y SALARIOS $29.700,00 | 58%
LOCAL COMERCIAL (ARRIENDO) $8.460,00 | 16%
VEHICULOS $5.700,00 11%
MERCADERIA — INVENTARIOS $4.200,00| 8%
MUEBLES Y ENSERES $2.100,00| 4%
SERVICIOS BASICOS $1.368,00| 3%
EQUIPOS DE OFICINA $- 0%
EQUIPOS DE COMPUTACION $- 0%
CONSTITUCION DE LA EMPRESA $- 0%

TOTAL DE INVERSION $51.528,00| 100%

Figura N° 28

Inversion Proyectada

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Segun la figura se puede diferenciar que el sueldo sigue ocupando el mayor
rubro con el 58% para pagar a sus empleados. Todos estos valores se financian

con las excelentes ventas que mantiene la empresa mensualmente.

5.1.3 Financiamiento

Una vez conocido el monto necesario para inicial este emprendimiento Market
Garden no necesita ningln tipo de financiamiento, debido a que todos los
gastos que en los siguientes meses se generen con las ventas que se van a

realizar se va a cubrir con los gastos.

5.1.3.1 Indicadores de Liquidez

Para Market Garden, el grado de liquidez de los activos es muy
importante, ya que en Gltima instancia, lo que importa son los flujos de

efectivo y no los resultados contables.

La liquidez de los activos tiene dos dimensiones: la facilidad de
conversion en efectivo, por lo que Market Garden al vender frutas y
verduras constantemente esta es una manera rapida conversion de
efectivo. Lo ideal para Market Garden, es tener activos que puedan
convertirse en efectivo rapidamente sin sufrir una pérdida significativa de

valor.

Mientras mayor liquidez tenga la empresa hay menos probabilidades de

llegue a tener dificultades financieras. Mantener activos liquidos es por
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lo general muy poco rentable. Mantener en caja altos saldos promedio de
dinero da muy buena liquidez, pero deteriora la rentabilidad. Por lo
tanto, es evidente que existe una relacion inversa entre las ventajas de la
liquidez y el logro de buenas utilidades. De esta manera Market Garden
mide la capacidad que tiene la empresa para satisfacer sus obligaciones

de corto plazo.

La capacidad de pago de pago de obligaciones a corto plazo Market
Garden no las mantiene ya que no ha recurrido a endeudarse para
financiar el proyecto, todo el capital es propio. Market Garden es una
empresa liquida, ya que, por cada dolar de pasivo circulante tenemos

$25,90 de activo con lo que podemos cubrir las deudas a corto plazo.

Figura N° 29
indice Circulante

ANO 2015
Activo Circulante | 59.526.00 | 26.34
Pasivo Circulante 2.260.00

Esta empresa esta liguida ya que
por cada dolar de pasivo circulante

tenemos 26,34 USD de activo con
lo que podemos cubrir la deudas a
corto plazo

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Figura N° 30
Prueba Acida

Act Circulante-Tnv 48 726,00 21.56
Paszivo Circulante 2.260.00

Por cada ddlar de pasivo corriente

puedo cubrir 21,56 USD sin
considerar inventaios

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Figura N° 31
Posicién de Caja

Caja’Bancos 53.626.00 23.73
Pasivo Circulante 2.260.00

Capacidad de pago de Market Garden
es inmediato de los pasivos

corrientes, por cada délar de pasivos
corrientes tenemos 23,73 de pago
inmediato con caja bancos.

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.1.3.2 Indicadores de Endeudamiento

Market Garden no tiene ninguna proporcién de deuda para financiar sus
operaciones, puede acaparar todos sus costos con la inversion inicial

determinada para el comienzo de este proyecto.



210

Figura N° 32
Razdén de Endeudamiento

Pasivo Total| 2.260,00 3.80%
Activo Total| 59.526,00

Del 100% de los Activos Totales

3,80% estan financiados con
fondos de acreedores.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Figura N° 33

Razoén Pasivo Capital

Pasivo Total]l 2.260.00 0.03
Capital 69.270.00

POR CADA DOLAR QUE HAN
APORTADO LOS ACCIONISTAS LOS

ACREEDORES ESTAN APORTANDOC
0,03

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Figura N° 34
Multiplicador de Capital

Activo Total| 71.530.00 1.03
Capital 69.270.00

POR CADA DOLAR QUE
APORTARON LOS ACCIONISTAS LA

EMPRESA TIEME 1,02 DOLARES DE
ACT.TOTALES

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano
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Market Garden posee un 3,80% de endeudamiento, esto es con
proveedores que nos facilitan con materias primas como por ejemplo
cartones en donde se guardan los productos para que sean entregan a los
clientes, se ha negociado adecuadamente para la obtencion de estos

productos.

5.1.3.3 Indicadores de Actividad

Estos indices miden la eficiencia que tiene Market Garden con la

utilizacion de los activos en el proceso para generar utilidades.

Figura N° 35
Rotacién del Activo Total
ANO 2015
Wentas 73.392.00 1.03
Activo Total 71.530.,00

Por cada dolar de Activo Total la

empresa generd 1,03 ventas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Este tipo de indicador determina la eficiencia con el que la empresa

Market Garden usa sus activos para generar ventas.
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Figura N° 36
Rotacion del Activo Fijo

Ventas 73.392.00 6.11
Activo Fijo 12.004.00

For cada ddlar de Activo Fijo la

empresa genero 6,11 ventas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Figura N° 37

Rotacion de Inventarios

Costo de Ventas 1641000 20,09
Promedio Invent 816,67

Rotacion Producto  1.492992

El inventario se renueva 20,09
veces una vez que se venden. El

producto se mantine en bodega
1,49 dias.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.1.3.4 Indicadores de Rentabilidad

Este tipo de indicadores miden la efectividad de la empresa para generar
utilidades. Market Garden refleja el desempefio que tiene en el mercado

y de esta forma cumple con las necesidades del cliente.
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Figura N° 38
Rendimiento sobre el Activo Total
UTILIDAD NETA (1.011,74) -0,01| 4.087.00 | 0.04
ACTIVO TOTAL 71.530.00 109.096.70

2015: POR CADA DOLAR DE 2016: POR CADA DOLAR DE

ACTIVOS TOTALES ACTIVOS TOTALES TENEMOS
TENEMOS -0,01 CTVOS DE 0,04 CTVOS DE UTILIDAD NETA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Figura N° 39
Rendimiento sobre Capital
UTILIDAD NETA (1.011.74)] -0,01| 408700 004
CAPITATL CONTABLE 69.270,00 104.576,70

2015: POR CADA DOLAR QUE 2016: POR CADA DOLAR QUE
INVIRTIERON LOS ACCIONISTAS INVIRTIERON LOS ACCIONISTAS

TEMEMOS -0,015 CTVOS DE TENEMOS 0,04 CTVOS DE UTILIDAD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.1.4 Tasa de Descuento

Market Garden determina una tasa de descuento del 15%, donde se consideran

aspectos de inflacion.
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5.2 VIDA UTIL DEL PROYECTO.

5.2.1 Determinacion del Tiempo del Proyecto

La vida atil de un proyecto es indispensable para determinar el tiempo que la
empresa Market Garden va a estar dentro del mercado. Para evaluar dicho
tiempo y analizar si el proyecto es rentable o no, se determina que Market
Garden tendréa una vida Util de Tres afios a partir de su funcionamiento, este
tiempo de vida Gtil ayuda a pronosticar y obtener indicadores financieros, que
ayuden a la empresa a tomar decisiones, las cuales determinen si pasado este
tiempo de prueba a la empresa se la debe liquidar o evaluar para continuar con

el proyecto.

5.3 PRESUPUESTO

Market Garden realiza un presupuesto de ventas para el presente afio, y para los Tres

afios que se toma en cuenta como vida Util de la empresa.

5.3.1 Presupuesto de Ventas

Market Garden establece como presupuesto de ventas para el afio 2015 un total

a vender de $73.392,00 de ventas, lo cual se vende un promedio de 22 canastas

al dia a un precio de $27,80, incluido el precio de transporte.
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Tabla N° 44
Presupuesto de ventas

MARKET GARDEN
PRESUPUESTO DE VENTAS 2015
DEL 01 DE JULIO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2015

VENTAS DE
CANASTAS PRECIO
DIA MES

Julio 22 440 $ 27,80 $12.232,00
Agosto 22 440 $ 27,80 $12.232,00
Septiembre 22 440 $ 27,80 $12.232,00
Octubre 22 440 $ 27,80 $12.232,00
Noviembre 22 440 $ 27,80 $12.232,00
Diciembre 22 440 $ 27,80 $12.232,00

TOTAL PRESUPUESTO VENTAS $ 73.392,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Para los proximos Tres afios se espera que la empresa venda de 26 a 40
canastas diarias, a precios que se iran ajustando conforme el mercado lo
indiqgue. Market Garden también debe considerar que el nimero de pedidos
que se vayan a entregar de igual manera pueden variar, todo depende de cuanto
la empresa invierta en una publicidad para hacer conocer al servicio y que mas

personas la adquiera.
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Presupuesto de Ventas Anuales
ANO 2016

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2016

ENTREGA POR DIA 26 Canastas | TOTAL FAMILIAS
PRECIO $ 28,00 [ENTREGA POR DIA 26 Familias
INGRESO POR DIA $ 728,00 | ENTREGA MENSUAL 520 Familias
INGRESO AL MES $14.560,00 | ENTREGA ANUAL 6240 Familias
TOTAL DEL ANO $174.720,00 | INCLUIDO CUMBAYA
ANO 2017

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2017
ENTREGA POR DIA 35 Canastas | TOTAL FAMILIAS
PRECIO $ 28,35 [ENTREGA POR DIA 35 Familias
INGRESO POR DIA $ 992,25 | ENTREGA MENSUAL 700 Familias
INGRESO AL MES $19.845,00 [ ENTREGA ANUAL 8400 Familias
TOTAL DEL ANO $ 238.140,00 | INCLUIDO CUMBAYA

ANO 2018

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ENTREGA POR DIA 40 Canastas | TOTAL FAMILIAS

PRECIO $ 28,80 | ENTREGA POR DIA 40 Familias
INGRESO POR DIA $1.152,00 ENTREGA MENSUAL 800 Familias
INGRESO AL MES $ 23.040,00 [ ENTREGA ANUAL 9600 Familias
TOTAL DEL ANO $ 276.480,00 [ INCLUIDO CUMBAYA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.3.2 Presupuestos de Costos y Gastos

El presupuesto ayuda a Market Garden a planificar tanto sus costos y gastos en

los cuales va a incurrir la empresa y tener de manera planificada la cantidad de

dinero que se estima que sera necesaria para cumplir con los objetivos

propuestos.
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El costo de venta que Market Garden incurre para comercializar las frutas

y verduras. Para el afio 2015 la empresa incurrird en un 22% de Costos

de Ventas, es decir, $16.410,00. Donde se considera la materia prima

utilizada para la distribucién, produccion de las frutas y verduras, y

A

diversos costos que se necesitan para realizar este servicio.
continuacion se presenta el presupuesto del costo de venta.
Tabla N° 46
Presupuesto Costo de Ventas
MARKET GARDEN
ANO 2015 (% |ANOQ2016 (% |ANO2017 |% |ANO 2018 (%
Ventas netas 73.392,00 174.720,00 238.140,00 276.480,00
Costo de ventas 16.410,00 [22%| 30.113.70 [17%| 62.342.58 [26%| 67.822.74 [25%
UTILIDA BRUTA EN VENTAS| 56.982,00 144.606,30 175.797,42 208.657,26

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.3.2.2 Gasto de Comercializacion

Estos gastos corresponden a la comercializacion que se realizan para

realizar la reparticion de nuestros productos y la publicidad que se va

necesitar para que los clientes puedan conocer a nuestra empresa.
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Tabla N° 47
PRESUPUESTO GASTOS DE COMERCIALIZACION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Para el afio 2015 Market Garden va a gastar $4.800,00 en la distribucion
de los productos, es ese rubro de considera el combustible que necesitan

las motos para poder movilizarse y el repartidor pueda entregar los

productos.

Igualmente considera cuanto va a invertir en publicidad al mes y al afio,

esto para dar a conocer los beneficios que ofrece nuestra empresa y asi

entrar en la mente del cliente.

5.3.2.3 Gastos Administrativos

Los Gastos Administrativos son aquellos que incurre Market Garden y se
generan para el manejo de la empresa, donde se pagan sueldos a

empleados, se cancelan servicios, basicos, entre otros, que son detallados

a continuacion.

DETALLE VALOR
MENSUAL ANUAL
Distribucion de Productos 800,00 4.800,00
Gastos Comerciales y Publicidad 1.570,00 9.420,00
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Tabla N° 48

Presupuesto Gastos Administrativos

Sueldos v Salarios 495000 | 2970000
Arriendo Oficina + Alicuota (inchove agua) 141000 8.460.00
Servicios Basicos 75,00 450,00
Internet 153,00 918.00
Suministros de Oficina 300,00 1.800.00
Servicio de Limpieza 420,00 2.520.00
Mantenimiento Motos 100,00 200,00
Matricula Motos 120,00 240,00
Capacitaciones - -

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

Dentro de esta tabla se consideran los sueldos que serdn pagados a los

empleados mensualmente tal y como los deméas gastos que tiene la

empresa que cubrir para cumplir con su funcionamiento.

5.4 ESTADOS FINANCIEROS

Estos son documentos de gran importancia para Market Garden ya que recopilan

informacidn sobre la economia de la empresa. A continuacion se detallan los més

importantes.

5.4.1 Balance General

Market Garden inicia su posicion inicial y considerando los préximos Tres

anos.




Tabla N° 49
Balance General Comparativo en USD

ANO 2015 +
INVERSION PROYECCION INVER. % ANO 2016 %  ANO 2017
INICTAL IICIAL

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo/CajaBancos 10.03 E,{){}‘ 43 585.00 53.626.00 75% 86.367.50  T79% 93 44830
Cuentas por Cobrar 0,00 0,00
Mercaderia (Inventarios) 700,00 4. 200,00 4 900,00 7% 1419600 13% 1490580
Otros Activos 1.000,00 0.00 100000 1% 500,00 05% 250,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 11.738.00 g 4778800  59.526,00 83% 101.063,50 93% 108.604,30
ACTIVO FIJO
ehiculo 4 400,00 0.00 4 400,00 6% 4 400,00 4% 4 400,00
(-) Depreciacion Vehiculo 0.00 0.00 0.00 (1.760.00) (2.640.00)
Muebles v Enseres 2.399.00 0.00 2.399.00 3% 2.399.00 2% 2.399.00
(-} Depreciacion Muebles v Enseres 0.00 0,00 0,00 (479,807 (719.70)
Equipos de Oficina 1.755.00 0.00 1.755.00 2% 1.755.00 2% 1.755.00
(-) Depreciacion Equipos de Oficina 0.00 0.00 0.00 (351.00) (526.50)
Equipo de Computo 345000 0.00 3.450.00 5% 3.450.00 1% 345000
(-) Depreciacion Equipe de Computo 0.00 0.00 0.00 (1.380.00) (2.070.00)
TOTAL ACTIVO FIJO 12.004.00 000  12.004,00 17% 8.033.20 7%  6.047.80

TOTAL ACTIVOS 23.742, 47.788,00 71. 100% 109.096,70 100% 114.652,10

ANO 2018 %

82%  98.13223 8%

13% 1524600 13%
022% 0.00 0%
95% 113.378.23 07%

4% 440000 4%
(3.520,00)

2% 239900 2%
(959.60)

2% 175500 1%
(702.00)

3% 345000 3%
(2.760.00)

5%  4.062,40 3%

100% 117.440,63 100%

ac



PASTVOS

PASIVO CORRIENTE
Cuentas por Pagar

Proveedores

Impuestos por Pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
Pasivo Largo Plazo
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + CAPITAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

0.00
0.00
0.00
0.00

0.00

0.00

23.742.00
23.742,00

0,00
226000

2.260,00

0,00
0,00

2.260,00

45.528.00
45.528.,00

0,00

=

226000
0.00

=

2.260,00

0.00

=

0,00

=

2.260,00

100%

0,00
4.520,00

4.520,00
0,00
0,00

4.520,00

104.576.70

100%

0.00
4.746.00

4.746,00

0.00
0.00

4.746,00

105.506,10
109.906.10

114.652,10

100%

0.00
4.983.30

4.983.30

0.00
0.00

4.983.30

11245733
112. 33

100%

ac
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5.4.2 Estado de Resultados

El estudio de mercado que realiz6 Market Garden determind que para el afio
2015 generara ventas de $73.392,00. A continuacion se detalla estado de

resultados para el afio 2015 y para los préximos Tres afios.



Tabla N° 50
Estado de Resultados

Ventas netas 73.392.00 174.720,00 238.140.00 276.480.00

Costo de ventas 16.410,00 22% 30.113.70 17% 6234258 26% 67.82274 25%
Gasto comercializacion 1422000  19% 45576,00 26% 6292260 26% 8840290 31%
Gastos Administrativos 44 288,00 60% 8B.395.10 51% 103.137.54 43% 108.253,17 39%

(-)Depreciacion y amortizaciones 0,00 447080 3% 223540 1% 347080 2%

Otros Interes v Gastos 0,00 0,00 0,00 0,00
(-)15% Participacion Trabajadores (228.90) 924 66 1.12528 1.279.56
Base Imponoble Impuesto Renta (1.297.10) 5.239.74 6.376.,60 725084
(-} 22% Impuesto renta (285.36) 1.152.74 1.402 85 1.505.1%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

ac



5.4.3 Flujo de Caja

Tabla N° 51
Flujo de Caja

WVentas netas 73.392.00 174.720,00 238.140.00 276.480,00
Costo de ventas 16.410,00 30.113.70 62.342 58 67.822.74
Gasto comercializacion 14.220,00 45.576.00 62.922 60 2840290
Gastos Administrativos 44 288,00 88.395.10 103.137.54 108.253.17
{-)Depreciacion v amortizaciones 0,00 4.470,80 223540 3.470,80

Otros Interes v Gastos 0,00 0,00 0,00 0,00
{-)15% Participacion Trabajadores 0.00 -228.90 924 66 1.12528
Base Imponoble Impuesto Renta -1.526,00 5.935.50 6.57722 7.405.12
{-) 22% Impuesto renta 0.00 -285.36 1.152.74 1.402.85

{+) Depreciaciones v Amortizaciones 13.004,00 4.470,80 223540 3.470,80
{+) Otros Gastos 5.280,00 6.000,00 10.476,00 9 588,00
INVERSION INICIAL 2374200

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

ac



225

5.4.4 Analisis Financiero

5.4.4.1 VValor Actual Neto

Market Garden ha calculado el valor presente del flujo de caja futuro
originado con una inversion inicial de $23.742,00. EI VAN del proyecto
es de $26.253,60 a una tasa de descuento del 15%, por lo que se llega a la
conclusion que el proyecto de una empresa que distribuya frutas y

verduras a domicilio es factible desde este punto de vista.

Tabla N° 52

Inversion Inicial 23.7420

r 0.150

Flujos Operacionales t (1+r) (1+r)t | {1+t | BNF(L/1+r)"t

-23.742.0 0 1.15 1 1 -23.742.0

16.758.0 1 1,15 1 1 14.569.6
16.691.7 2 1,15 1 1 12,6169
18.1359 3 1.15 2 1 11918 4
19.061.1 4 1.15 2 1 10.890.6

VAN 26.253.6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paulina Burbano

5.4.4.2 Tasa Interna de Retorno

Market Garden considera su Tasa Interna de Retorno genera la
rentabilidad del proyecto Vs la tasa de descuento considerada para este
proyecto que es de 15%. El TIR para Market Garden es de 16,78% por

lo que el proyecto resulta rentable.
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5.4.4.3 Recuperacion de la Inversion

Market Garden recupera la inversion en el lapso de 1 afio y 6 meses, por

lo que piensa seguir trabajando para brindar un buen servicio al cliente

para poder tener una fidelidad por parte de ellos.

5.4.4.4 Punto de Equilibrio

Market Garden tendrd el siguiente nivel de ventas: $73.392,00 en el

2015, mientras que su punto de equilibrio busca determinar el nivel

minimo de ventas esperadas de $54.931,13; para poder cubrir todos los

costos que genera la empresa.

Tabla N° 53

Punto de Equilibrio=

Punto de Equilibrio=

Punto de Equilibrio=

Punto de Equilibrio=

Costos Fijos

1 Costo Variable |
L Ventas
A4 288,00
1 14.220,00
L 73.392,00 |
44.288,00
1- 0,193754088
5 54.931,13



6. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

e Tomando en cuenta las necesidades que tienen las personas hoy en dia y con el
estilo de vida tan ajetreado que llevan en sus trabajos, o en las diferentes
actividades que realizan, no les permiten realizar 100% de todas las diligencias
que necesitan, entre una de ellas realizar las compras de ciertos productos para el
consumo diario suyo y de sus familias. Es de suma importancia la creacion de
una empresa distribuidora de Frutas y Verduras a Domicilio en el sector Centro-
Norte de la ciudad de Quito, siendo esta una ayuda para facilitar sus compras

diarias 0 semanales de acuerdo con el requerimiento del cliente.

e Mediante una adecuada investigacién de campo, un adecuado analisis de mercado,
se puede concluir que, si es bien y cierto, en el sector detallado anteriormente
existen muy pocos mercados o supermercados con una amplia variedad de
productos 100% organicos y aun mas, que ofrezcan el servicio de entrega a
domicilio de los mismos, generando para el cliente un problema menos al listado

de actividades que deben realizar.

e Conforme a las encuestas realizadas a un grupo de 100 personas en diferentes
partes del Centro-Norte de Quito, se pudo determinar que los clientes mas

frecuentes que tiene la empresa, se encuentran ubicadas dentro de lugares
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comerciales de facil acceso para nuestros distribuidores, donde a un 55% le parece
muy interesante la idea de este nuevo servicio que busca satisfacer las necesidades

del cliente y estarian dispuestos a adquirir el servicio.

De igual manera gracias a las encuestas realizadas anteriormente se pudo
determinar que un 86% de las personas realizan compras en supermercados, por lo
cual determinamos que a este tipo de clientes se puede informar de nuestros
servicios para que reciban los productos de Frutas y Verduras en la comodidad de
su hogar. Ademas cabe recalcar que la decision de compra influye principalmente

en su precio y calidad del producto.

Los clientes se encuentran dispuestos a pagar entre $22,00 a $25,00, precios que
cumplen con nuestros objetivos de entrega y por lo cual se ha creado Dos canastas
principales tanto de frutas como de verduras para satisfacer las necesidades
prioritarias del cliente, o si el cliente lo prefiere, armar una canasta a su gusto, de
esta forma cumpliendo los objetivos de la empresa y poniendo al cliente como

razon principal en la consecucién de dichos objetivos.

Después de realizar un andlisis técnico, para la implementacion del negocio con
dicho servicio de entrega a domicilio, ha elegido una ubicacion estratégica donde
parte la distribucion a las diferentes zonas previamente establecidas por rutas, que
permiten el rapido acceso por parte de nuestros colaboradores con una entrega

personalizada con productos de calidad.

Los productos que se ofrecen son 100% organicos, tratados con los mas altos

estandares de calidad, para que su consumidor final sienta la diferencia ante otros
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productos similares, considerando que el consumo de productos sin quimicos
generan un mejor nivel de salud, y la empresa aporta con estos productos al

cuidado del medio ambiente.

Emprender este negocio implica realizar una inversion inicial, con lo que la
empresa debe contar con las instalaciones adecuadas para conservar la calidad de
sus productos. Cubrir todos los gastos que incurre la creacion de la empresa,
arriendos, sueldos de sus trabajadores, servicios basicos, son el pilar fundamental
para poner en funcionamiento a la empresa, es por eso que a primera instancia se
invierte $23.742,00, con lo que para el final del 2015 se consiguen ventas por
$73.392,00 generando de esta manera un buen posicionamiento en el mercado
inicial, y la empresa proyecta que cada afio siga creciendo y cumplir con las
necesidades del cliente, de esa forma estando como primera decision de compra

en la mente del consumidor.

Con respecto a la evaluacion financiera, siendo este nuestro Gltimo punto a
considerar, estableciendo como el mas importante para la toma de decisiones en la
viabilidad del proyecto, determinando VAN y TIR, que este caso arroja que el

proyecto es totalmente rentable.

Lo que permite sacar como conclusion que Market Garden empresa distribuidora
de Frutas y Verduras a Domicilio en el sector Centro-Norte de Quito, conforme a
los estudios previamente realizados es viable y generara una rentabilidad dentro

del mercado.



230

6.2 RECOMENDACIONES

e Con los estudios previamente realizados, se recomienda la ejecucion del proyecto,

debido que dentro del mercado se considera un negocio rentable.

e Implementar este servicio innovador genera un gran valor a los clientes, por lo
que la empresa debe cumplir siempre las necesidades del cliente, tanto en sus

productos, como en la entrega de los mismos.

e Brindar un servicio de primera con productos de calidad es el principal objetivo
de la empresa, para lo cual siempre debe estar innovandose conforme a las

necesidades del mercado.

e Generar un buen prestigio es fundamental para este tipo de negocios, por lo cual
el trato al cliente es la carta de presentacidn que tiene la empresa, con la finalidad

de lograr un rapido posicionamiento en el mercado.

e Una vez que se haya posicionado el servicio, se deben buscar cubrir nuevas rutas,

que le permitan a la empresa crecer en el mercado.

e Market Garden debe estar atenta ante todos los cambios que se pueden dar dentro
del mercado, como por ejemplo la entrada de nuevos competidores, y para esto

tener estrategias que le permitan siempre sobresalir ante sus competidores.
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e Como el cliente es la parte mas importante de la empresa, Market Garden debe
realizar estudios para medir el grado de satisfaccion del cliente, y asi determinar si

son cubiertas todas sus necesidades.
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ANEXO 1

ENCUESTA PARA INVESTIGACION DE MERCADO
DISTRIBUIDORA DE FRUTAS Y VERDURAS A DOMICILIO

Sexo: Femenino (F) Masculino (M) Edad: ...............
PrOfeSION: L. .o

Sector de ReSIAENCIA: ..o

1. ¢Estaria dispuesto a adquirir un servicio de entrega de Frutas y Verduras a
Domicilio?
Si (oerenn. ) No (...... )

Muy Interesante (TP )
Interesante (eeens )
Regular Govnn. )
Poco Interesante (eonen. )
Nada Interesante (T )

Por Internet (coeene )
En el Supermercado (T )
Por catalogo (GO )
Otro (Especifique) (ovens )

4. ¢Donde le gustaria recibir los productos?
Lugar de Residencia (covenn )
Trabajo (covenn )
Otro (Favor ESPeCIfiQUE)  ....vne i e
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5. Enliste ¢cudles son las frutas y verduras que consume con mas frecuencia en su
hogar?

6. ¢Con que frecuencia consume frutas y verduras?
Diariamente ()
Semanalmente (.....)
Quincenalmente  (.....)
Mensualmente (....)
7. Al momento de comprar Frutas y Verduras. ¢Qué influye en su decision de
compra? Favor valdrelo siendo 5 lo més importante.
Frescura ...
Presentacion ...
Precio ...

Atencion al cliente .........
Cantidad  .........

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
Entre $9 a $15 (....)
Entre $16 a $21 (....)
Entre $22 a $25 (....)

9. Este Servicio lo brinda la Empresa Market Garden. ¢Le gustaria obtener mas
informacidn acerca de nuestro servicio?
Si (T ) No (...... )



