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Introduccidn

Tema: Plan de marketing para la empresa DISLICOR de la ciudad de Santo Domingo en

el afno 2023".

Marco Contextual
El presente proyecto se desarrollara en la provincia de Santo Domingo de los

Tsachilas, en la parroquia Rio Verde. El objetivo del Plan de Marketing para la empresa
Dislicor, es fortalecer la presencia en el mercado, crear una estrategia clara y efectiva
para estimular las ventas, mejorando su posicién competitiva y poder reconocer estas
marcas en el segmento de consumidores obijetivo.

Cabe recalcar que el plan de marketing, es esencial para una empresa porque
proporciona rutas estratégicas que guian todas las acciones que se relacionan con la
mercantilizacion de productos o servicios. Ayuda a definir objetivos claros, identificar el
publico objetivo, establecer estrategias efectivas, asignar recursos de manera eficiente
y medir el rendimiento (Sainz, 2022).

El marketing desempefia un papel crucial al establecer conexiones entre las
empresas y sus clientes, identificando y satisfaciendo sus necesidades. No solo
impulsa la transparencia y el reconocimiento de la marca, sino que también crea valor

al comunicar propuestas unicas y persuadir a los consumidores. Al comprender
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profundamente los deseos del mercado, el marketing facilita la adaptacién de
productos y estrategias, fomentando la innovacidn y la diferenciacién competitiva.

Hoy en dia, el mercado ecuatoriano, se ve inmerso a varios cambios, uno de ellos
es en la situacién de econdmica de las empresas, que por diferentes factores se han
visto afectadas. El Plan de Marketing se ha transformado en una de las estrategias y
técnicas que resultan ser fundamentales para promover e impulsar el desarrollo
econdémico de las empresas, y han sido de vital soporte para evitar cierres de las
mismas.

La empresa Dislicor, es una empresa de distribucion de licores y bebidas
alcohdlicas ubicada en la ciudad de Santo Domingo, abriendo sus puertas en el afio
2016, iniciando como una licoreria tradicional dentro de la provincia, y a medida del
tiempo se ha desarrollado como un centro de distribucion directa en cobertura de sus
productos a nivel nacional, enfocado en las zonas Costeras del pais.

La ejecucién de un plan de marketing en Dislicor, aprobara el fortalecimiento de
su presencia en el mercado de licores para el establecimiento de una conexién mas
soélida con los consumidores. A través de estrategias de promocion efectivas y
segmentacion precisa, como, por ejemplo, implementar un direccionamiento de redes
sociales, el plan impulsara el reconocimiento de marca, aumentara la demanda de sus
productos y fomentara la lealtad de los clientes. Ademas, permitira a Dislicor adaptarse
agilmente a las predisposiciones cambiantes del mercado y a las preferencias del
consumidor, asegurando asi su competitividad a largo plazo y su posicion como una

opcidn de eleccion en el sector de bebidas alcohdlicas.
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Problema de investigacion

En la empresa Dislicor, se a evidenciado que carece de un Plan de Marketing, lo
que provoca que se enfrenten en varios desafios importantes. La falla de no poseer un
plan de afecta directamente a la visibilidad en el mercado de licores, lo que dificulta la
conexion con los consumidores y afectan en las direcciones en los términos de
posicionamiento de la marca y las estrategias de ventas.

Esto conlleva en la disminucion en las ventas, la pérdida de los presupuestos de
mercado ante las competencias, la falta de diferenciacién y, en ultima instancia, a la
dificultad de poder alcanzar las metas comerciales, por lo cual la implementacion de un
plan de marketing, es fundamental para abordar estos desafios y asi establecer una
base sélida para el éxito a largo plazo en la industria de licores.

El sector empresarial en el Ecuador, en el dltimo afio ha sufrido la incidencia
delincuencial, considerando que en los ultimos meses se ha extendido en su mayoria
en la zona costera. Segun las estadisiticas de la policia nacional, Ecuador esta viviendo
la peor crisis de inseguridad de todos sus tiempos. (Carolina, 2023).

Este factor ha ocasioando un impacto profundamente negativo, generando una
serie de desafios que afectan su funcionamiento y desarrollo. La inseguridad y el
aumento de actos delictivos, como robos, extorsiones y secuestros, han provocado en
la empresa Dislicor disminucidn en ventas, baja competitividad y pérdida de clientes.

Las razones por las cuales Dislicor no ha implementado un plan de marketing
son por desconocimiento del beneficio de los mismo, bajos recursos econémicos, falta

de experiencia y se resisten al cambio.

Figura 1.

Diagrama de Ishikawa
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Nota. En la tabla anterior se muestra las causas y efectos del problema.

Andlisis
El no poseer con un plan de marketing en Dislicor puede tener diversas causas y
efectos interrelacionados:
Causas:
¢ Desconocimiento de las ventajas de un plan de marketing: El desconocimiento
impide a la empresa aprovechar al maximo las estrategias de marketing,
limitando el potencial de la empresa, para desarrollarse, crecer, competir y lograra
una mayor aceptacion en el mercado.
e Resistencia al cambio: Esta resistencia puede obstaculizar el disefio de un plan
de marketing para la empresa Dislicor, es por ello, que superar esta resistencia es
esencial para implementar con éxito un nuevo plan de marketing y tener un

aprovechamiento de las oportunidades de crecimiento y mejora que puede
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ofrecer.

Falta de interés de gerencia: Esta falta de interés gerencial que tiene la empresa
Dislicor en un plan de marketing puede llevar a una falta de direccion estratégica,
falta de apoyo financiero, falta de compromiso en toda la organizacion y la
pérdida de oportunidades clave. Es esencial que la gerencia de Dislicor,
reconozca la importancia de un plan de marketing como una herramienta
estratégica para el éxito empresarial y se comprometa activamente en su
desarrollo y ejecucion.

Falta de Recursos: La falta de inversion en marketing puede deberse a recursos
limitados, lo que impide las contrataciones del profesional especializado y la

asignacion de un presupuesto adecuado para el desarrollo de un plan.

Efectos:

Disminucién de conocimiento de la empresa en el mercado: Esta es una
consecuencia perjudicial que provoca el desconocimiento de las bondades que
tiene un plan de marketing dentro de la empresa. Para evitar esta disminucion, es
esencial que los miembros gerenciales de la empresa Dislicor, comprendan la
importancia del marketing como una inversion estratégica y esté comprometida
con su desarrollo y ejecucion efectivos.

El fracaso de iniciativa de cambios en un plan de marketing puede ser costoso y
perjudicial para la empresa Dislicor, tanto en la parte financiera como en la
posicion en el mercado. Es importante ajustar las estrategias y utilizar la
informacion obtenida para mejorar futuras iniciativas de marketing.

Pérdida de clientes: La ausencia de un plan provoca que Dislicor pierda clientes
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en el mercado, lo que dificulta la diferenciacién de la marca en un mercado
competitivo. La falta de estrategias de fidelizacion y satisfaccion. conllevan a la
pérdida de clientes existentes de Dislicor y a una baja tasa de repeticion de
compras.

e Limitacién en la capacidad operativa: La falta de un enfoque estratégico conlleva
a la asignacion ineficiente de recursos, desperdiciando oportunidades de
inversion en estrategias que generen resultados.

En resumen, la falta de un plan de marketing en Dislicor esta generando una serie
de consecuencias negativas que afectan su competitividad, crecimiento y capacidad

para cumplir con las expectativas del mercado y los clientes.

Formulacién del problema

¢Como puede la empresa Dislicor desarrollar un plan de marketing efectivo que

permita fortalecer y mejorar su posicionamiento en el mercado?

Definicion del problema

El problema radica en que la empresa Dislicor no posee un plan de marketing
estructurado, ya que sus directivos no consideran esta herramienta util por
desconocimiento del mismo. Esto limita a la empresa Dislicor, su capacidad para
alcanzar sus objetivos comerciales.

Actualmente la competencia esta ganando espacio en el mercado con los
mismos productos que distribuye la empresa Dislicor y codificando también sus lineas
directas, afectando directamente a la empresa.

La carencia de un plan de marketing en Dislicor presenta un problema
fundamental que esta impactando significativamente su desempeno y posicionamiento

en el mercado de licores. La ausencia de una estrategia solida de promociény
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comunicacion limita la capacidad de la empresa para recalcar y encantar la atencién de
los consumidores, lo que puede resultar en una visibilidad deficiente y en un menor
reconocimiento de marca. Esta situacion afecta el desarrollo empresarial humano en
las actividades de la empresa, ya que impide el crecimiento sostenible, la captaciony

retencidn de clientes y la maximizacién de las oportunidades de mercado.

Idea a defender
Mediante la implementacion del Plan de Marketing se podra evidenciar la

importancia que este tiene en el desarrollo empresarial. El Plan de Marketing va ayudar
a la empresa Dislicor, a desarrollar estrategias para impulsar su crecimiento, mejorar su
posicion competitiva y producir al maximo las oportunidades de mercado.

A través de estrategias bien definidas de promocidn, segmentacion y
comunicacion, el plan de marketing permitira fortalecer el reconocimiento de marca,
atraer a nuevos consumidores y fomentar la lealtad de los existentes. En ultima
instancia, el plan de marketing facultara a Dislicor para maximizar sus recursos,
capitalizar oportunidades y establecer una presencia sélida y duradera en la industria

de licores.

Objeto de estudio y campo de accién

El objeto de estudio es el plan de marketing.

Campo de accion es el marketing.

Justificacién
Este proyecto investigativo, nacié de necesidad de la empresa de posicionarse

dentro del mercado nacional como internacional, en donde la empresa necesita
conocer sobre su estado actual por medio del analisis FODA, Pestel y Porter, para poder

adquirir ideas innovadoras sobre la creacion de estrategias de marketing, por lo cual, es
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importante darse a conocer.

El analisis FODA permitira saber como se debe de distribuir esta clase de
servicio de venta y distribucién de todo tipo de licores, conociendo los factores
externos e internos, dividiéndoles en nueve bloques, que evaltan la efectividad y
factibilidad que provean éxito, para que asi se estipule en el plan de marketing digital, lo
que se necesita para que se logre posicionarse en el mercado y adquiera mas clientes
por medio de las aplicaciones digitales que sean de facil utilizacidn, con la finalidad de
poder brindar un servicio en la compra y entrega.

Para poder implementar un plan de marketing en la empresa Dislicor es
importante debido a su capacidad para orientar estratégicamente todas las actividades
comerciales y maximizar el impacto en un mercado altamente competitivo. Al estar
respaldado por un analisis profundo del mercado y la competencia, el plan de marketing
permitird a Dislicor posicionarse de manera diferenciada y poseer captacién de la

atencioén de los consumidores en el mercado.

Objetivos
Objetivo General

Implementar un plan de marketing para la empresa Dislicor, que permita
establecer una posicion destacada en el mercado de licores.
Objetivo Especifico
e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Dislicor con relacién a la
promocidn y publicidad que se aplica.
e Fundamentar tedrica la importancia y la aplicacién del Plan de Marketing.

e Desarrollar un plan de Marketing para la creacion de estrategias de
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posicionamientos y aumento de competitividad.

Sintesis

La introduccidn del plan de marketing para la empresa Dislicor establece el
contexto y la importancia de desarrollar una estrategia efectiva para impulsar su
presencia en el mercado de licores y bebidas alcohdlicas. Se destaca la competitividad
y la dindmica de la industria, asi como la necesidad de sobresalir en un entorno
saturado de opciones. Se resalta que el disefio de un plan de marketing sélido, es
esencial para abordar los desafios y asi dar un aprovechamiento de las oportunidades
que presenta el mercado actual. Ademas, se justifica como el plan de marketing para la
empresa Dislicor se distribuye con los propositos generales de la empresa y cdmo se
posee una expectativa del papel crucial que juega en la mejora del reconocimiento de

marca, y el crecimiento sostenible en el sector de bebidas alcohdlicas.

Capitulo I: Fundamentacion Teérica
Antecedentes histéricos

Dislicor es una empresa ecuatoriana, ubicada en la provincia de Santo Domingo
de los Tsachilas, dedicada a la distribucion y venta de licores y bebidas alcohdlicas al
por mayor y menor. Fue fundada en el afio 2016, iniciando sus operaciones desde su

primer punto como licoreria. A medida del tiempo la demanda de clientes mayoristas,
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motivo a los directivos a realizar alianzas comerciales con diferentes marcas, logrando
asi, adquirir la distribucion directa de varios productos, la cual permitié empezar
cobertura en la zona costera. En el 2017 la empresa Dislicor se constituye como
compainia, permitiendo tener mayor presencia en el mercado y oportunidades
comerciales para su crecimiento.

A medida de los meses, la empresa Dislicor fue implementando una estructura
organizacional, que se constituyd por un departamento de créditos y cobranzas,
facturacion, contabilidad, logistico y ventas. En el afio 2018 ya con equipo sélido,
Dislicor secciond los canales de cobertura, siendo ellos el canal Off, (tiendas, licorerias
y marqué), mayoristas (centros comerciales, supermercados), y el canal On Premise
(bares, discotecas, restobares, restaurantes, hoteles y moteles). Es aqui donde la
estructura comercial empez6 a generar cambios, y dividieron el recurso humano del
area comercial en los diferentes canales.

En el ano 2021, la empresa apertura una bodega mayorista en la ciudad de Santo
Domingo, que permitié tener un mayor alcance dentro de la ciudad, y tener un mayor
almacenamiento para los productos de cobertura.

Hoy en dia Dislicor, ha expandido su cartera de clientes y linea de productos,
permitiendo estar dentro de las primeras empresas de distribucién de licores en
cobertura en la zona costera del pais.

Andlisis de la zona de estudio

El sector licorero en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas. desempefia

un papel significativo en la economia de este sector, el cual, es una de las ciudades con

mayor potencial econémico del pais.
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Santo Domingo de los Tsachilas tiene un potencial turistico que ha estado
creciendo en los ultimos anos debido a su belleza natural, su rica herencia cultural y su
ubicacidn estratégica. Esta ciudad acoge una serie de eventos culturales y festivales
durante todo el afio, incluyendo celebraciones tradicionales y festivales que atraen a
visitantes. Estas festividades y eventos son una oportunidad para que los visitantes
experimenten la rica tradicion y el espiritu festivo de la provincia, asi como para
disfrutar de la hospitalidad, gastronomia y centros de diversiéon nocturna (Municipio,
2019).

Tomando en consideracion que desde esta provincia se deslinda a la cobertura
de distribucién en las provincias, de los Rios, Esmeraldas, Manabi, y parte de Pichincha,
se puede determinar que Santo Domingo es una zona estratégica para el alcance de
estos sectores.

Haciendo énfasis a los licores artesanales, se puede decir que son aquellos que
manufacturan en cero, por esta razon son las que expresan que estos procesos nace
de la elaboracién quimica, gracias a estos procedimientos se van derivando diversos
licores, los cuales se los conoce como bebida alcohdlica, por ende debe de tener cierto
porcentaje de etano o de alcohol bebible.

Se puede evidenciar que los licores artesanales se elaboraron desde la edad
media por alquimistas y fisicos, inicialmente su uso se derivaba a los remedios
medicinales, a la vez en las pociones amorosas, cura para los problemas y a la vez
afrodisiacos. En realidad no poseia ningun problema por sus altos contenidos
alcoholicos y asi permitian cumplir con sus metas poco habituales, al pasar el tiempo

este tipo de alcohol tuvo otros propésitos.
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Marco Conceptual
Marketing

El marketing es un enfoque estratégico y multifacético para la gestiony
promocion de servicios 0 marcas que posee el propdésito de satisfacer los diversos
deseos y a la vez necesidades de los clientes, a la vez que se alcanzan los objetivos
comerciales de una empresa.

Philip Kotler, padre de la mercadotecnia define que, “El Marketing es un proceso
administrativo y social, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitany
desean mediante la generacién, la oferta y el intercambio de productos de valor con sus
iguales” (Skaf, 2022).

El marketing implica la investigacion de mercado para comprender a fondo a los
consumidores, la creacion de estrategias para posicionar y promocionar productos, la
gestion de la marca, la publicidad, la comunicacién efectiva, la distribucion eficiente y el
analisis de la informacién obtenida para tomar decisiones informadas.

El marketing es esencial para la empresa Dislicor, ya que, a través del marketing,
puede destacarse en un mercado competidor al comunicar eficazmente sus productos,
diferenciarse de la competencia y atraer a una audiencia diversa de consumidores.
Ademas, el marketing le ayude en la comprension de las necesidades y preferencias de
sus clientes, en donde se va adaptando la oferta de productos y promover el consumo
responsable. Esto no solo impulsa las ventas y el crecimiento de la empresa, sino que
también contribuye a una relacién sélida con los clientes y a la construccion de una
marca reconocible y confiable en el mercado.

Tipos de marketing

Se puede observar, que dentro de los tipos de marketing, que son los mas
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usados en la actualidad, segun Guaytarilla (2019) se puede mencionar los siguientes:

o Marketing digital: Son estrategias realizadas en ambientes digitales estos
incluyen: el marketing de las redes sociales, contenidos y busqueda.

o Marketing Offline: Aqui interviene todas las acciones externas como por ejemplo
periodico, telemarking, merchandising, telemarketing.

e Outbound Marketing: Son abordajes activos de las organizaciones para lograr
nueva clientela.

e Inbound Marketing: Se usan como estrategias para atraer a los consumidores,
brindando contenidos que sean relevantes.

o Marketing de contenidos: Son los ofrecimientos del contenido relevante y
valioso para las personas, con el propdsito de engancharlos a lo largo de las
jornadas de compras y la generacion de las percepciones positivas.

Se puede observar que existen muchas alternativas del marketing, las cuales se
puede utilizar en las diversas empresas, para que puedan lograr el posicionamiento del
mercado, identificando las fortalezas necesidades y las estrategias adecuadas.
Pilares de mercadotecnia

Es determinado como lo que se ofrece al consumidor, este puede ser un bien o
un servicio. Muchos vendedores han conseguido posicionarse en el mercado ya que
dan un valor agregado y este se convierte de forma inmediata en un producto de alto
valor ya que usa mejores materiales, procesos tecnoldgicos y conocimientos en su
elaboracién Mejia y Paredes (2018) menciona que “es la variable que abarca tanto el
producto que, en si, satisface una determinada necesidad, como todos aquellos

elementos o actividades comerciales suplementarios a ese producto” (p. 12).
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Precio.

Es lo mas significativo de la estrategia de marketing, no solo porque genera
ingresos, sino por ser el responsable de la manera en que es visto por el consumidor o
mercado objetivo. Muchas veces las personas se guian por la innovacion y atraccion
del producto, no les importa pagar altos precios.

Carrasco y Moya (2020) afirma “En esta variable se instaura la informacién sobre
el precio del producto que se ofrece en el mercado. Este elemento es muy competidor
en el mercado, dado que tiene un poder esencial sobre el consumidor” (p. 20).

Plaza.

Se encuentra en tercer lugar del marketing, es determinado como el medio o
lugar en donde vamos a dar a conocer el producto o servicio.

Segun Yudhistira (2019): “En esta variable se examinan los conductos que
atraviesa un producto desde que se crea hasta que llega a las manos del comprador.
Ademas, se puede hablar también de donde se almacenan, de los puntos de venta, la
relacién con los intermediarios y el poder de los mismos” (p. 13). En la actualidad la
mejor plaza y la mas manejada es la digital. Por lo cual es necesario saber en dénde
estan las personas a las que les interesa los diferentes servicios que se dan, se puede
utilizar las redes sociales.

Promocidn.

Es el cuarto paso del marketing y se lo puede especificar como el uso de
técnicas o métodos integrados con el propdsito en general es brindar al cliente un
estimulo de adquisicién o negocio de los productos o servicios que se realizan de

manera rapida o momentanea.
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Nufiez y Miranda (2020) menciona:

La promocion del producto analiza todos los esfuerzos de comunicacion y

eleccion de medios que la empresa utiliza para dar a conocer el producto y

aumentar sus ventas en el mercado. Se consideran algunas variables como;

publicidad, las relaciones publicas, medios de difusion entre otras (p. 3).

Publicidad.

Es muy importante ya que este se realiza de manera no verbal ni mucho menos
personal, muchas veces tiene costo y necesita de patrocinadores, el cual ayudara a
identificar, promover, organizar, las diversas ideas o creacion de nuevos productos. Las
localizaciones en donde se va a realizar la venta generalmente se visualizan en las
televisiones, internet, radio o diversos medios impresos.

Toro (2020) define que “es la divulgacién de noticias o anuncios de caracter
comercial para atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, etc., es decir dar
a conocer algo a capas amplias de la poblacion” (p. 12)

Esta distribucién de advertencias o mensajes que pueden ser determinantes, los
cuales se basan en el periodo o plaza determinado, que después de un estudio de
mercado seleccionamos un mercado objetivo al que esta destinada la publicidad.

Plan de Marketing

El plan de marketing, son documentos estratégicos que se detallan las diversas
acciones y estrategias que las empresas seguiran para comercializarse o
promocionarse con los productos o los servicios de una forma efectiva. Estos planes
abarcan las investigaciones del mercado, con el analisis de las competencias,

identificaciones de los publicos objetivos y ese estable propdsitos medibles y claros.
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Ademas, este va incluyendo estrategias para posicionarse en el mercado,
tacticas de promociones y publicidad, en donde se va a gestionar las redes sociales, las
distribuciones del presupuesto o producto. Este es imprescindible para guiar a las
empresas en donde se van a tomar decisiones, evaluar y asignar recursos, con la meta
de alcanzar el éxito comercial y satisfacer las diversas necesidades de los
consumidores (Moncayo, 2019).

Fases del plan de marketing

Se evidencia que todo plan estratégico de marketing requiere una serie de etapas
que se deben cumplir para poderlo desarrollarlo y efectuarlo de forma correcta, segun
Freire et al. (2020) menciona las siguientes:

e Planteamiento: Se desarrolla un objetivo para que se alcance la comercializacién
de los productos o los servicios, en donde se toma en cuenta lo que seva a
desear conseguir por medio de las estrategias.

e Implementacion: Esta fase menciona que todas las ideas, pensamientos son
seleccionadas y a la vez ejecutadas, en donde se requiere un manejo bien
elaborado y cuidadoso de todas las actividades para realizarlos.

e Post — comercializacion: Se llevan a cabo las etapas finales de las campafas de
marketing, en donde se determina, los planes establecidos que son funcionales
para el mercado.

Planeacion estratégica

Para que las empresas puedan lograr con sus propositos y metas, se debe de

poseer un plan o un manual para poder llegar hasta alli, por ende, se debe de describir

todos los pasos que se deben de cumplir, para lograr poseer un marketing efectivo.
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Por ende, las estrategias de marketing son las que describen como las formas
en que las distintas empresas buscan la satisfaccién de la necesidad y deseo de los
clientes, en donde se puede incluir diversas actividades que se asocian con la
mantencion de la relaciéon con otro grupo de interés, como los empleados o socios,
estas estrategias de marketing, son planes para las maneras que la organizacion va a
usar sus habilidades y fortalezas para empatar las necesidades y el requerimiento del
mercado.

Estas estrategias de marketing es la que se compone de uno 0 mas programas
de marketing, en donde cada programa en donde abarca dos elementos, como es el
mercado o meta y a la vez una Mix de marketing, en donde interviene las 4 P, para que
se desarrolle las estrategias adecuadas con las organizaciones que se deben de elegir
las combinaciones correctas en los mercados con la finalidad de la creacion de
ventajas competitivas distintas hacia su competencia.

Mercado

Segun Philip Kotler “Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales
y potenciales de un producto o servicio. Tales compradores comparten una necesidad o
un deseo en particular que se puede satisfacer mediante relaciones de intercambio”
(Reyes, 2020)

En marketing, el término "mercado” es el que hace mencidn a los conjuntos del
consumidor o empresa que posee la necesidad o deseo similar y que pueden estar
preparado a adquirir un producto o servicio para satisfacer esas necesidades o deseos.
El mercado es el grupo objetivo al que una empresa se dirige con sus estrategias de

marketing y ventas.
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El mercado de la empresa Dislicor, es un segmento dentro de la industria de bebidas
alcohdlicas. En este mercado, la empresa se dedica a adquirir, almacenar y distribuir
una variedad de licores, como vinos, cervezas, licores destilados, entre otros, a clientes
minoristas como bares, restaurantes, tiendas de licores, y mayoristas como

Supermercados y comerciales.

Andlisis del entorno
Un plan de marketing para la empresa Dislicor es relevante para su crecimiento

en la distribucion de licores, ya que permite una investigacion exhaustiva de mercado y
el andlisis de la competencia, este plan establece que los objetivos de Dislicor sean
claros y medibles para asegurar una distribucion eficiente. El plan de marketing
permitird que Dislicor tenga una hoja de ruta que guie la toma de decisiones y la
asignacién de recursos para lograr el crecimiento y el reconocimiento de la marca en un
mercado competitivo.
Se considera que el plan de marketing tiene varias ventajas dentro de la empresa
Dislicor, dentro de ellas, establecemos las siguientes:
a. Asegura la mejor toma de decisiones que la empresa tome durante la
implementacién del plan de marketing.
b. Permite la gestion de acciones de acuerdo al objetivo del plan de marketing.
c. Laempresa Dislicor contara con los elementos necesarios para tener un
seguimiento de todas sus actividades comerciales.
d. Garantiza que, con la implementacion del plan de marketing, la empresa
tendrd una expansion rentable. (Sainz J. , 2022)

Posicionamiento
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El posicionamiento se refiere a la imagen y percepcién que una marca o
producto tiene en la mente de los consumidores en relacién con la competencia.
Implica destacar caracteristicas Unicas y beneficios para ser reconocido y preferido por
el publico objetivo en un mercado especifico. A través del posicionamiento una
empresa puede conseguir una posicion competitiva y aumentar su potencialidad.
(Sanchez, 2020)

Dislicor debe esforzarse por ser reconocida como una marca de calidad,
confiable y diversificada en su oferta de productos. Para lograrlo, debe comunicar de
manera efectiva sus atributos Unicos, como la variedad de licores, la responsabilidad
social y la sostenibilidad. El posicionamiento también implica identificar y satisfacer las
necesidades y preferencias especificas de sus clientes, lo que contribuira a fortalecer la
lealtad a la marca y a mantener su competitividad en un mercado en constante
evolucion.

FODA

Es un instrumento que avalua las diversas generalizadas, en las cuales se
evidencia la fortaleza, la oportunidad, la debilidad y la amenaza para una organizacién o
institucion, las cuales se conocen como el estudio SWOT, y es una manera en la cual se
puede analizar el medio ambiente de acuerdo al marketing interno y externo.

Segun Martinez (2017) manifiesta:

Analizar el entorno externo, las cuales son las oportunidades y las amenazas.

Estas son las unidades del negocio del que se debe analizar las diversas

fortalezas que posee un entorno macroeconémico clave y los componentes

microecondmicos que aquejan significativamente a la capacidad para lograr
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lucros. Asimismo, se debe disefiar un sistema de inteligencia de marketing, las

cuales sigan diversas predisposiciones y programas importantes, asi como

cualquier amenaza u oportunidad asociada con ellos.

Un buen marketing es la habilidad de hallar, desenrollar y fructificar las

oportunidades encontradas en la organizacién (p.12).

Las oportunidades que se dan en los diversos mercados, son el area de las
necesidades y beneficios del cliente, en la cual la empresa posee un incremento en las
probabilidades de complacencia. Existen tres fuentes principales de oportunidades de
marketing.

Analisis FODA

Este se divide en lo siguiente:

1. Fortalezas: Son las habilidades especificas, materiales y recursos con que se
cuentan directamente relacionados con las organizaciones.

2. Oportunidades: Son los elementos que implican de manera positiva y favorable
en el medio entorno de las organizaciones.

3. Debilidades: Son los diferentes factores que inducen a una perspectiva
perjudicial frente a las diversas competencias, las cuales son evidentes.

4. Amenazas: Son los contextos que proceden de los medios de ambiente, en
donde se va a infringirse hacia el equilibrio que presenta la empresa.

Caracteristicas del andlisis FODA

Segun Montenegro (2017)" las caracteristicas que debe poseer el analisis FODA,

son los siguientes:

e Permitir la valoracion del posicionamiento de la organizacién en el tiempo,
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porque sus elementos deben ser dinamico e inexacticos.
Para implementar el procedimiento ejecutar un plan estratégico, ya que se
consideran funcionales, al mismo momento en el que las debilidades se
van reduciendo, donde las fortalezas van incrementandose, las
oportunidades poseen grandes impactos, los cuales van ayudando a
cumplir los propdsitos de la organizacion, estos pueden ser:
La sobrevivencia en el mercado y la elevacién de la ganancia.
Aprovecha como un filtro que disminuye el universo de analisis.
Es una herramienta fundamental que ayuda en la identificacion de las
estrategias empresarias.
Permite buscar la deteccién y el aprovechamiento de las oportunidades
para las empresas, evitando las amenazas, por medio de la utilizacion de
las fortalezas y disminuyendo las debilidades.
Brinda la informacion de los determinados diagndsticos para las correctas

adquisiciones de la decisién (p. 14).

FUNDAMENTACION LEGAL

La empresa Dislicor esta constituida a través del servicio de rentas internas (SRI),

cuya actividad social es las ventas al por mayor y menor de bebidas alcohdlicas. En el

Ecuador todas las empresas licoreras, se rigen a través de los permisos del Ministerio

del interior, la cual establece horarios y geolocalizacién del centro distribuidor de licores.

Estas a la vez se rige a las siguientes leyes:
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La normativa para la comercializacion de las bebidas alcohdlicas esta basada en
la ley de sustancias de estupefacientes y psicotrépicas emitida el 27 de

diciembre del 2004 bajo la Resolucién No. 490.

Figura 2.

Resolucion No. 490

Art. B, la incorporacion de normas internacionales y
convenios que ayuden a erradicar la fabricacion
indebido de sustancias.

Art. 58, se sancionara a las personas que fabriguen
bebidas alcohdlicas sin la autorizacion de la Secretaria
del CONSEP, la sancidn sera de seis, diez y doce afnos de
carcel y una multa de sesenta y ocho mil délares.

Art. 59, se sancionara a las personas que comercialicen

las bebidas alcoholicas no autorizadas con reclusion de

ocho a doce afios y una sancidn econdmica de cuarenta
y seis mil dolares.

o -
| Art. 60, las personas que se dediguen al trafico ilicito de '
bebidas alcohdlicas no autorizadas ni declaradas seran
sancionadas con la reclusion de seis, diez y doce afios
de carcel, y una multa de sesenta y ocho mil dolares.

Fuente: (Pozo, 2020)
El Servicio de Rentas Internas (SRI), es la empresa publica la cual posee como

funciones la recaudacién de las obligaciones tributarias de impuestos por medio
de la aportacidn que cancela los contribuyentes, los cobros que se realizan, son
fundamentales para el desarrollo de la produccidén de bienes y servicios de la
nacion. Esta se divide en 3 pilares los cuales son:

Caodigo tributario.
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Ley Organica del Régimen Tributario Interno.
Reglamento para la aplicacion de la Ley Organica de Régimen del Tributario
Interno.

e Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

e Bomberos Ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas.

e Ministerio de Industrias y Productividad

Sintesis

Un plan de marketing digital permitira que las empresas puedan posicionarse
dentro de un mercado laboral, ya que interviene la creacién de diversas estrategias las
cuales ayudaran a crear diversas opciones para un crecimiento eficaz, en donde se
puede dar a conocer los productos o servicios que ofrecen las organizaciones, este
para que se realice de forma eficaz es fundamental realizar el analisis del mercado con
ayuda del lienzo CANVAS, FODA, PESTEL y PORTER, en donde se evidencias las

fortalezas, oportunidades, debilidades y las amenazas, estas sean internas o externas.

CAPITULO II: DIAGNOSTICO

CAPITULO II: DIAGNOSTICO

Metodologia
Tipo de Investigacion

En este proyecto he utilizado la investigacién cuantitativa y descriptiva.
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La investigacion descriptiva es una guia metodolégica que se centra en la
compilacién, analisis y presentacion de datos para proporcionar una representacion
detallada y precisa de un fendmeno, situacion o problema particular. Su objetivo
principal es describir como son las cosas en lugar de buscar explicaciones o relaciones
causales.

La investigacion cuantitativa es un método, basado en la recopilacion y analisis de
datos numeéricos, para entender y explicar fendmenos. En este método, se emplean
mediciones, encuestas y experimentos para recolectar datos cuantitativos, que se
analizan mediante técnicas estadisticas. Su enfoque objetivo busca establecer

relaciones causales y patrones dentro de la informacion recopilada.

Meétodos de investigacion

El método de investigacion usado en este proyecto es el método analitico-
sintético. Este método es un enfoque en la investigacion y analisis que combina la
descomposicion de un problema en sus componentes individuales con el posterior
ensamblaje de los resultados para obtener una comprension integral (Urréa et al., 2022).
Este método promueve un enfoque detallado y sistematico para abordar cuestiones
complejas, permitiendo un andlisis exhaustivo y una mejor comprension de los

sistemas y procesos.

Técnicas de Investigacion

Las fuentes de recoleccion de datos de este proyecto fueron principalmente
directas.
Las fuentes primarias son las que proporcionan informacion directa y original para un
estudio o investigacion: encuestas, entrevistas, documentos, testimonios, entre otras.

Estas fuentes de datos primarios son fundamentales para la investigacion, ya que
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ofrecen informacion directa y sin procesar que se puede analizar y utilizar para
responder preguntas de investigacion especificas.

Las fuentes de recoleccion de datos secundarios son aquellas que proporcionan
informacion que ha sido recopilada y documentada previamente por otros
investigadores, instituciones o fuentes: informes, medios de comunicacion, bases de
datos. Estas fuentes secundarias son valiosas para la investigacion, ya que permiten
acceder a datos y estudios previos sin tener que realizar una recoleccion de datos
original. Sin embargo, es importante verificar la fiabilidad y la calidad de las fuentes
secundarias antes de utilizarlas en una investigacion.

Instrumento de recoleccion de la informacion

Una encuesta es un método de recoleccion de datos que consiste en hacer
preguntas a individuos o grupos de personas con el fin de obtener informacion sobre
sus opiniones, actitudes, comportamientos o caracteristicas demograficas (Urréa et al.,
2022). Las encuestas pueden llevarse a cabo en diferentes formatos, como
cuestionarios escritos, entrevistas en persona, entrevistas telefonicas, encuestas en
linea o encuestas por correo.

Las encuestas son una herramienta valiosa para comprender las opiniones y
comportamientos de una poblacion o grupo especifico, lo que permite tomar
decisiones informadas y desarrollar estrategias basadas en la retroalimentacion de los
encuestados.

Las encuestas tienen varias ventajas que las hacen una herramienta de
investigacion y recopilacion de datos ampliamente utilizada:

e Recopilacion de datos estandarizada: Las encuestas permiten hacer preguntas
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especificas y obtener respuestas estructuradas, lo que facilita la recopilacién de

datos de manera uniforme.

Eficiencia en la recopilacion de datos: Pueden ser administradas a un gran numero
de participantes al mismo tiempo, lo que las hace eficientes para la investigacion

con una muestra grande.

Flexibilidad en el diseno: Se pueden adaptar a diferentes temas y propdsitos,

desde investigaciones hasta estudios de mercado.

Facilidad de analisis: Las respuestas de las encuestas se pueden tabular y analizar
de manera relativamente sencilla, lo que permite obtener resultados

cuantitativos.

Acceso a poblaciones amplias y dispersas: Las encuestas en linea y por correo

permiten llegar a participantes en ubicaciones geograficas diversas.

Facilita decidir basada en datos: las encuestas pueden proporcionar informacion
adecuada para la toma de decisiones en empresas, organizaciones y gobiernos.
Para finalizar, se puede mencionar que encuestas son herramientas precisas

para recopilar informacién de forma eficiente y estandarizada. Proporcionan

informacidn directa sobre opiniones, actitudes y comportamientos, ayudando asi a

tomar decisiones informadas en una variedad de areas. Sin embargo, deben disefarse

cuidadosamente para minimizar el sesgo y garantizar resultados confiables.
De igual manera se realiza una entrevista a la vendedora del local para conocer
su opinion con la publicidad que maneja la empresay si les ha dado resultados.

Muestreo

e Universo
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El universo se refiere a la poblacién o conjunto de elementos que se estudian o a
los que se refiere la investigacién. Puede ser un grupo de individuos, objetos,
documentos, eventos, o cualquier otra entidad que sea el enfoque del proyecto.
estableciendo cudles elementos o casos especificos seran analizados para responder a
las preguntas de investigacion.

El universo en este proyecto seran los clientes de la empresa Dislicor de la ciudad
de Santo Domingo, en su totalidad son 50 clientes activos que seran encuestados para
el desarrollo de el plan de marketing. Estos clientes estan seccionados, en
supermercados, tiendas, licorerias, restobares y discotecas.

e Muestra

La muestra sera tomada en cuenta en forma finita ya que en el dltimo mes se
obtuvieron 50 clientes los cuales han adquirido nuestros productos.

e Proceso de muestreo.

Con la muestra establecida se procede a la identificacion de los clientes a ser
encuestados y esto se lo realizd mediante la base de datos de la empresa, de acuerdo
al sistema se enviaron el link de la encuesta a los 50 clientes por correo y WhatsApp,
para asi obtener la informacion necesaria para la presente investigacion
Resultados obtenidos
Representacion en tablas y graficos
Se procedid a encuestar a los clientes por medio de Google Forms las cuales se realizé
a los clientes de la empresa Dislicor. A continuacién, se presenta las tablas de

frecuencia con su respectivo grafico e interpretacion de los mismos.
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Tabla 2.

¢ Qué tiempo lleva siendo nuestro cliente?

ftems Frecuencia

1 afio 0 mas 27

3 meses 13

6 meses 10

Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 1.
Figura 3.
Primera pregunta

® 3 meses
® 6 meses
1 afo o mas

Nota. Gréfico de la tabla de frecuencias de la pregunta 1.

Andlisis e interpretacién de resultados:
En la figura 1 se pude observar que la mayoria de los encuestados con un
54% dicen que, son clientes de la empresa por mas de un afio, el 26% son clientes
durante ya tres meses y el 20% de 6 meses, esto quiere decir que la mayoria de

encuestados prefieres a Dislicor como proveedores para sus negocios.

Tabla 3.
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¢;Conoce el portafolio completo de los productos que ofrece Dislicor?

[tems Frecuencia
No 18
Si 32
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 2
Figura 4.
Segunda pregunta

®si
® No

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 2.

Andlisis e interpretacién de resultados:
El 64% de los clientes encuestados en la figura 2, dicen que si conocen el
portafolio completo de los productos  que ofrece la empresa, mientras que el 36%

aun no la conocer lo suficiente.

Tabla 4.

¢;Consume usted bebidas alcohdlicas?

ftems Frecuencia
No 6
Si 44
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Total general 50

Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 3.

Figura 5.

Tercera pregunta

® si
® No

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 3.
Andlisis e interpretacion de resultados:
Con un 88% dan a conocer que si consumen los encuestados las bebidas
aldolicas y el 12% solo lo utilizan para las ventas.

Tabla 5.

¢;Con qué frecuencia consume bebidas alcohdlicas?

ftems Frecuencia
De vez en
cuando 35
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Mensual 6
Quincenal 7
Semanal 2
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 4.
Figura 6.
Cuarta pregunta

® Semanal

@ Quincenal
Mensual

® De vez en cuando

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 4.

Analisis e interpretacion de resultados:
En la figura 4 dan a conocer los encuestados que el 70% que los
encuestados consumen las bebidas alcohdlicas de vez en cuando, el

T14%quicenalmente, el 12% mensualmente y el 2% semanalmente.

Tabla 6.

¢ENn qué ocasiones consume licores?

[tems Frecuencia
Cumpleafios 6
Fiestas festivas 11
Otros 15
Reuniones
Familiares 18
Total general 50
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Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 5.

Figura 7.

Quinta pregunta

@ Reuniones Familiares

@ Fiestas festivas
Cumpleafios

@ Otros

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 5.

Andlisis e interpretacién de resultados:

Los encuestados con un 36% consumen los licores en reuniones familiares, el

47

30% otras ocasiones no especificadas, el 22% en fiestas festivas y el 12% cumpleafios.

Tabla 7.

Al momento de comprar una bebida alcohdlica, ; Qué es lo primero que toma en cuenta?

items Frecuencia
Calidad 24
Cantidad
Precio 13
Presentacion
Sabor
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 6
Figura 8.
Sexta pregunta
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@ Sabor

@ Precio
Presentacion

@ Cantidad

@ cCalidad

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 6.

Analisis e interpretacién de resultados:
En la figura 6 dan a conocer que, lo primero que toman en cuenta para comprar
una bebida alcohdlica es la calidad con un 48%, el 26% el precio, el 16%el sabor, el 6% la

cantidad y el 2% la presentacion del mismo.

Tabla 8.

¢El precio de nuestros licores va de acuerdo a los precios del mercado?

[tems Frecuencia
No 3
Si 47
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 7
Figura 9.
Séptima pregunta

Editar con WPS Office



49

®si
® No

Nota. Gréfico de la tabla de frecuencias de la pregunta 7

Andlisis e interpretacién de resultados:

En la figura 7 con un 94% dan a conocer que los precios establecidos por Dislicor
son de acuerdo al mercado, el 6% dicen que no que algunos precios son elevados.

Tabla 9.

¢;QUE tipo de promociones le interesan al momento de comprar bebidas alcohdlicas?

[tems Frecuencia
Cupones de descuento 8
Ofertas 2 x 1 34
Otros
Pruebas de degustacién 7
Total general 50

Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 8.

Figura 10. Octava pregunta
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@ Cupones de descuento
@ Ofertas 2 x 1

Pruebas de degustacion
® Otros

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 8

Andlisis e interpretacion de resultados:
El 68% dan a conocer que, las promociones que mas les interesa al
momento de comprar las bebidas alcohdlicas son las ofertas 2 x 1, el 16% los cupones

de descuento, el 14% las pruebas de degustacién y el 2% otras ofertas.

Tabla 10.

cUsted cree que el medio mds accesible para adquirir las joyas puede ser en linea?

[tems Frecuencia
No 13
Si 37
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 9
Figura 11.
Novena pregunta
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® si
® No

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 9

Andlisis e interpretacion de resultados:
Con un 74% se puede observar que los encuestados si comprarian los
licores, y el 26% no ya que refieren ir al local a conocer el producto.

Tabla 11.

cEstaria dispuesto en pagar delivery por la compra de bebidas alcohdlicas a domicilio?

items Frecuencia
No 2
Si 31
Tal vez 17
Total general 50
Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 10.
Figura 12.
Decima pregunta
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® si
® No

Tal vez

Nota. Gréfico de la tabla de frecuencias de la pregunta 10.

Andlisis e interpretacién de resultados:
En la figura 10 se da a conocer que los clientes encuestados con un 62%
si estan dispuestos a pagar delivery por la compra de sus bebidas alcohélicas a

domicilio, y el 34% dan a conocer que tal vez, mientras que el 4% dicen que no lo harian.

Tabla 12.

¢Cual de las siguientes caracteristicas te hacen adquirir bebidas alcohdlicas con nosotros?

[tems Frecuencia
Atencién 11
Costos 14
Disponibilidad 13
Variedad 12
Total general 50

Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 11.
Figura 13.

Decima primera pregunta
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@ Costos

@ Atencion
Disponibilidad

@ Variedad

Nota. Grafico de la tabla de frecuencias de la pregunta 11.

Andlisis e interpretacion de resultados:
Las caracteristicas que los clientes toman en cuenta al momento de
adquirir sus bebidas alcohdlicas son el 28% los costos, el 26% la disponibilidad, el

24%La variedad, el 22% la atencion que brindas al cliente.

Tabla 13.

¢Recomendarias nuestro servicio con tus amigos?

ftems Frecuencia
No 1
Si 49
Total general 50

Nota. En la tabla anterior se presenta las frecuencias de los datos recolectados pregunta 12.
Figura 14.

Decima segunda
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® si
® No

Nota. Gréfico de la tabla de frecuencias de la pregunta 12.

Andlisis e interpretacion de resultados:

Con un 98% dan a conocer los clientes que si recomendaria el servicio que
da la empresa y un 2% dan a conocer que no lo harian.

Para finalizar, se puede decir que los clientes son fieles a la empresa ya que dan
cupones de descuento y en algunas ocasiones dan 2x1 lo cual permite que la
rentabilidad de la empresa se incremente, de igual manera gracias a la calidad que
ofrecen y sobre todo el precio cada dia van creciendo el ingreso del cliente.

La entrevista fue realizada a las personas que se encuentran en el area de ventas
que son 3 en las cuales dieron a conocer:

1. ¢La empresa Dislicor cuenta con publicidad utilizando las redes sociales?
Las tres personas entrevistadas dieron a conocer que, si cuentan con publicidad en las
redes sociales, pero les falta la actualizacién diaria y subir imagenes nuevas de los
productos que van llegando al local, de igual manera manifiestan que es importante que

la empresa disponga de una persona encargada a la publicidad especificamente, ya que
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debe crear disefios que llame la atencién a los clientes y frases que orienten a realizar
la compra no solamente que pregunten.

2. ;cada que tiempo realizan publicaciones de los productos de la empresa en

redes sociales?
Las respuestas fueron cada semana, cada quince dias y al mes, lo que quiere decir que
no existe un control diario de las publicaciones, sino que la realizan cada vez que se
acuerdan y como ganan comision por vender la realizan cada uno de las vendedoras de
acuerdo a su afinidad de publicacion, ya que para vender deben tener seguidores en las
reses sociales y publicar a diario-

3. ¢Usted creeria importante la implementacion de un plan de marketing para

la empresa?

Si, ya que permitiria que una persona dedicada a la publicidad suba cada vez las
promociones, ofertas, etc., que dan a conocer a la empresa de igual manera es
importante tomar en consideracion la contratacion de una persona apta para realizar
este tipo de publicidad y realizar mensualmente capacitaciones al personal no

solamente a los vendedores sino también a los que se encuentran en bodega.

Sintesis del capitulo

Como se puede evidenciar anteriormente en las encuestas realizadas los
clientes dan a conocer que la mayoria de los que compran son para el uso propio con
un porcentaje minimo del 25%, mientras que para sus negocios como, restaurantes,
emprendimientos pequeinos y otros con un 75%, lo que quiere decir que los precios son
muy competitivos para la venta de los licores los cuales establen una buena viabilidad

la elaboracién del plan de Marketing de Dislicor, ya que esto permitira llegar mas al

Editar con WPS Office



o6

cliente con la presentacién de ofertas, promociones semanales y mensuales para sus
clientes.

Cada una de las estrategias que se tiene a consideracién permitiran la fidelidad
del cliente, ya que se pueden dar ofertas 2x1 cada vez que sea posible y en ocasiones
importantes, esto permite la allegada del publico en general y no solamente

empresarios de licorerias sino también de consumidores.
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CAPITULO Ill: PROPUESTA

Titulo de la propuesta — Descripcidn
Plan de Marketing para la empresa Dislicor de la ciudad de Santo Domingo

Macro y micro localizacién
La empresa se encuentra ubicada en el Ecuador, la provincia de Santo Domingo
de los Tsachilas, en la avenida Tsafiqui y Cesar Vallejo.

Figura 15.

Ubicacion de la Empresa
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Nota. La imagen muestra la ubicacion exacta de la empresa, informacién obtenida de Google Maps.
Misién
Proporcionar bebidas alcohdlicas que satisfagan a los consumidores y

vendedores sus necesidades a través de productos innovadores, de alta calidad y
precios asequibles.
Vision

En el afno 2024 posicionar los productos y marcas en segmentos especificos de
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bebidas alcohdlicas para convertirnos en la primera opcion entre los consumidores y
clientes a nivel nacional y global.
Valores Corporativos

+ Calidad de los productos ofertados.

+ Trabajo en equipo.

+ Respeto por el trabajo, a la gente y el medio ambiente

+ Honestidad, responsabilidad e integridad.

+ Confianza en nuestros clientes internos y externos.

+ Adaptacion al cambio

Desarrollo de la propuesta
Andlisis de situacioén actual

Precio
A partir de las necesidades de nuestros clientes, se realiza investigaciones sobre
sus mercados y su respectiva competencia e identificamos comportamientos y habitos

de los consumidores para segmentar sus mercados objetivos.

Figura 16.

Precios combos
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Nota. La imagen muestra los precios.
Producto
La empresa cuenta con bebidas alcoholicas tradicionales y las mas vendidas.

Figura 17.

Productos que ofrece

Nota. La imagen muestra los licores que ofrece.

Plaza

La empresa Dislicor cuenta con su logotipo representativo.

Figura 18.
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Logotipo de la empresa

0996730821
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Nota. La imagen muestra el logotipo

Promocion

60

JOHN 3
BARR Heineken

Al comprar varios articulos o comprar articulos a un precio alto, se pueden

ofrecer paquetes a los compradores para que ambas partes estén satisfechas con la

atencion brindada ahora, asi como precios mas bajos para los articulos que se

mantienen en las vitrinas por un periodo de tiempo mas largo.

Figura 19.

Promociones que dispone la empresa
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Andlisis de la oferta (competencia)

En la matriz podremos identificar cudl de las empresas competidoras se

encuentra bien constituida en la tabla 14 podemos evidenciar la calificaciéon y la

puntuacion ponderada que se le da a cada empresa competidora.

Tabla 14.

Matriz de perfil competitivo

COMPETIDORES

Dislicor
Licorec
Distribuidora de licores Anamilé

Dislicor Licorec Anamilé
o S c c © c c o c c ©
o 2 2 Ne) oo O o8 9 S ©
8o So o ©®© o O ® 3] °®
o — - 0 i O o @ S5 9 © o
B 8% [T 0 20 o 23 o 20
LLl © n_ b Y Y
£ 8 S~ = 55 3 55 s 56
‘E 8 (&) oo (&) oo O ao
(&)
Participacion 0,05 1 0,05 4 0,2 4 0,2
de mercado
Competitividad 0,35 4 1,4 3 1,05 3 1,05
de precios
Posicidn 0,2 1 0,2 3 0,6 4 0,8
financiera
Calidad de los 0,25 4 1 1 0,25 3 0,75
productos
Lealtad del 0,15 2 0,3 4 0,6 2 0,3
cliente
Capacidad de 0,35 2 0,7 4 1,4 3 1,05
produccion
Publicidad 0,35 1 0,35 4 1,4 3 1,05
TOTAL 1 12 2,95 15 2,7 16 3,1

Parametros de Calificacion
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Puntaje Interpretacion
4 Mayor fuerza
3 Menor fuerza
2 Menor debilidad
1 Mayor debilidad

Nota. En la tabla anterior se muestra el perfil competitivo.

Se puede evidencia que la empresa mejor conformada es Distribuidora de licores
Anamiléel cual tiene un 3.1 esto significa que tiene una fuerza adecuada con los
parametros establecidos, mientras que Dislicor se encuentra en segundo lugar con un
2,95 de fuerza esto quiere decir que debe ir mejorando y no descuidarse de sus
debilidades, por lo tanto, Licorec se encuentra en el ultimo lugar con un 2, 7 la cual debe

apoyarse en sus oportunidades y seguir adelante como empresa.

Analisis PEST
Para realizar un analisis adecuado al macroentorno se utiliza el método PESTEL,

que es una técnica analitica que se utiliza para definir el entorno general de una
empresa, teniendo en cuenta varios factores externos, como los que se enumeran a
continuacion, oportunidades y amenazas para identificar el impacto de cada aspecto en
el proyecto de evaluacion utilizando niveles alto, medio y bajo. El andlisis se realiza

comunicandose personalmente con los representantes legales y directores de la

empresa.
Tabla 15.
Analisis PESTEL
ANALISIS DEL MACRO ENTORNO PESTEL
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA  IMPACTO
POLITICO A M B A MB A MB
Estabilidad Politica Baja X X
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Desarrollo regional X X
Nivel de Corrupcién X
Creacion de negocios X X
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
ECONOMICO A M B A M B A M B
IVA que afecta a los servicios X X
Reforma Fiscal X X
Cambios de ciclo econdmicos X X
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
SOCIO-CULTURAL A M B A M B A M B
Distribucion de Ingresos X X
Estilo de vida X X
Nivel Educativo X X
Confianza del consumidor X X
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
TECNOLOGICO A M B A M B A M B
la empresa cuenta con Tecnologia X X
Nuevas formas de distribucion X X
Gestion de la Informacion X X
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
ECOLOGICO A M B AMB A MB
Legislacion Medioambiental X X
Empresa responsable con el medio
ambiente X X
FACTOR EXTERNO OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
LEGAL A M B A M B A M B
Leyes sobre sectores regulados X X
Legislacion Laboral X X
Legislacion sobre salud y seguridad « «

en el trabajo

Nota. En |a tabla anterior se muestra el analisis PESTEL

e Politica: La estabilidad politica, pero las regulaciones o leyes gubernamentales

que benefician al servicio se han mantenido a través de cambios de gobierno y,

aunque menos estrictas, todavia estan sujetas a la atencion y supervision del

gobierno. Siempre existe un riesgo en la facilidad para iniciar un negocio, porque

incluso si se requiere una licencia especial para operar el negocio, puede crear
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competencia.

Econémico: El IVA y la reforma fiscal que afectan al sector servicios, que
aumenta significativamente el coste de los servicios y los vuelve inutilizables
para la gestion empresarial, los cambios en el ciclo econdmico: la crisis actual,
los cambios en la economia nacional son los principales factores de
sostenibilidad y viabilidad. Claramente el tipo de servicios ofrecidos esta bien
posicionado para la empresa y muestra su estabilidad en el mercado.
Socio-Cultural: La distribucion del estilo de vida es una amenaza porque afecta
el costo de la prestacidn de servicios y, por lo tanto, afecta el cumplimiento de
los requisitos de control y cumplimiento regulatorio.

Tecnologia: Dentro de la empresa y las nuevas formas de produccion, estas son
oportunidades, porque desde un inicio la empresa cuenta con tecnologias de
ultima generacion que hacen populares y eficientes los servicios, sin embargo, la
gestion de la informacidn es un punto débil, porque a pesar del auge tecnoldgico,
la empresa es nueva. en el uso de software - informaciéon y comunicacién en el
campo de la tecnologia.

Ecologia: Para las empresas ambientalmente responsables, la legislacién
ambiental y los factores ecolégicos como fuentes de diferenciacién son factores
de oportunidad, ya que uno de los usos mas importantes de los servicios es la
salud y la proteccién del medio ambiente (especialmente las fuentes de agua)..
Legal: Las leyes de la industria regulada complementan el punto anterior, las
leyes laborales y las leyes de salud ocupacional son una amenaza porque el

costo de su implementacién en la prestacién de servicios puede imposibilitar su
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Analisis FODA
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Se elabora el analisis FODA teniendo en cuenta las matrices realizadas

anteriormente las cuales nos ayuda a identificar los factores internos y externos de la

empresa.

Tabla 16.

Matriz FODA

Fortalezas
Productos de calidad, exclusividad
Proveedores y disponibilidad de
insumos
Liquidez y disponibilidad de fondos
internos
Nivel académico del recurso humano
Experiencia Técnica, capacitacion del
personal

Estabilidad, Retiros

Debilidades
Mal uso de los planes estratégicos
Falta dl momento de entregar el
producto.

Ineficiente toma de decisiones
Inadecuada administracién de Clientes
y Servicio Postventa
Baja habilidad para competir con
precios,

Inadecuada aplicacion de tecnologias
informaticas

Bajo nivel de remuneracion

Oportunidades
Nivel Educativo
Confianza del consumidor

Nuevas formas de ventas

Amenazas
Nuevas distribuidoras de licores
IVA que afecta a los servicios

Constante cambios econdmicos
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Legislacion Medioambiental

Leyes sobre sectores regulados

Ingresos de la empresa divididos

Estilo de vida cambiante

Nota. En la figura anterior se muestra el analisis FODA

Matriz FODA — Generacion de estrategias

La generacion de estrategias se basa en cuatro conjuntos de opciones

estratégicas que resultan de una combinacion de fortalezas y debilidades internas y

oportunidades y amenazas externas identificadas en el analisis FODA anterior. Las
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estrategias que pueden surgir de la combinacién de estos factores se pueden ver en el

diagrama transversal de la matriz a continuacion, que también muestra fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

Tabla 17.

Generacion de estrategias

Externas

Oportunidades

Amenazas

Nivel Educativo
Confianza del consumidor
Nuevas formas de ventas

Legislacion Medioambiental
Leyes sobre sectores

regulados

Nuevas distribuidoras de
licores
IVA que afecta a los
servicios
Constante cambios
econémicos
Ingresos de la empresa
divididos

Estilo de vida cambiante
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Internas

Fortalezas

FO

FA

Productos de
calidad, exclusividad
Proveedores y
disponibilidad de
insumos
Liquidez y
disponibilidad de
fondos internos
Nivel académico del
recurso humano
Experiencia Técnica,
capacitacion del
personal
Estabilidad, Retiros

Definir controles de

calidad internos para
todos los analisis.

Control de calidad
externo de todos los
analisis necesarios
para la mejora de la
empresa.

Promover un sentido
de pertenenciay

buenos negocios.

Soluciones de
procesos para
resolver desacuerdos
de los clientes para
buscar su
satisfaccion.

El servicio debe ser
proporcionado por
personal calificado y
competente.
Desarrollar un
proceso para evaluar
las habilidades de los

empleados.

Debilidades

DO

DA

Mal uso de los
planes estratégicos
Falta dl momento
de entregar el

producto.

Implementar planes
de marketing
disefiados para
satisfacer las

necesidades y

Generacion de

paquetes
institucionales.

Ofrecer ofertas
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Ineficiente toma de
decisiones
Inadecuada

administracion de

Clientes y Servicio
Postventa

Baja habilidad para

competir con
precios,
Inadecuada
aplicacién de
tecnologias
informaticas
Bajo nivel de

remuneracion

expectativas de las
partes interesadas a
través de la mejora
continua de los
procesos.

empresariales.

comerciales que
incrementen la
fidelidad de los
clientes.

Desarrollar planes de
marketing efectivos y
eficientes a nivel de

ventas y postventa.

Nota. En la figura anterior se muestra la matriz de estrategias

Matrices EFI -.EFE

Matrices EFI

Se muestra la matriz de evaluacién de factores internos de Dislicor. Para calificar

la matriz, a cada factor de la lista de verificacién se le asignara una puntuacion entre

0,00 y 1,00. Donde 0 es un factor menory 1,00 es un factor muy importante para el éxito

de la empresa.

Tabla 18.

Matriz EF/

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

Factores Internos Clave

Puntuacion

Ponderacion Calificacion

ponderada
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Fortalezas
Productos de calidad, exclusividad 0,05 4,00 0,20
Proveedores y disponibilidad de
. 0,04 3,00 0,12
insumos
Liquidez y disponibilidad de fondos
. 0,05 4,00 0,20
internos
Nivel académico del recurso
humano 0,04 3,00 0,12
Experiencia Técnica, capacitacion
0,04 3,00 0,12
del personal
Estabilidad, Retiros 0,05 4,00 0,20
Subtotal 0,51 1,79
Debilidades
Mal uso de los planes estratégicos 0,05 2,00 0,10
Falta del momento de entregar el
0,05 1,00 0,05
producto.
Ineficiente toma de decisiones 0,05 2.00 0,10
Inadecuada administracién de
. . 0,04 2,00 0,08
Clientes y Servicio Postventa
Baja habilidad para competir con
_ 0,06 1,00 0,06
precios
Inadecuada aplicacion de
0,05 1,00 0,05

tecnologias informaticas
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Bajo nivel de remuneracion 0,02 2,00 0,04
0,04 2,00 0,08

Subtotal 0,49 0,65

TOTAL (Fortalezas + Debilidades) 1,00 2,44

Parametros de Calificacion

Puntaje Interpretacion
4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad mayor
1 Debilidad menor

Nota. En |a tabla anterior se muestra el EFI

El valor medio del analisis factorial interno es 2,44, que es superior a la media, lo
que indica que la empresa tiene una fuerte fortaleza interna. Sin embargo, el valor
presentado se encuentra mayoritariamente en el medio de la linea divisoria (0,02
puntos) y por tanto puede interpretarse como una linea de equilibrio en la empresa,
aunque la situa en el lado favorable, pero pequenos fallos o dificultades pueden
cambiar la situacion. Se convierte en debilidad interna. Los resultados de la matriz EFI
enfatizan que la mayor fortaleza de la empresa radica en la lealtad entre los empleados
y la gerencia, mientras que la empresa opera de acuerdo con estandares personales
donde todos prosperan por igual. Hay que pensar en las consecuencias. Tenga en
cuenta que la debilidad de la mayoria de las empresas es la falta de planes estratégicos,
de produccion, de evaluacion y de control, mientras que la parte financiera debe ser

consciente de la necesidad de fijar objetivos y controles para mejorar la eficiencia de la
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empresa mejorando la eficiencia.
Matrices EFE
Se da a conocer la matriz de valoracién de factores externos de la empresa

Dislicor.

Tabla 19. Matriz EFE

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Puntuacion

Factores Externos Clave Ponderacién Calificacién
ponderada
Oportunidades
1 Nivel Educativo 0,06 3 0,18
2 Confianza del consumidor 0,06 3 0,18
3 Nuevas formas de ventas 0,06 3 0,18
4 Legislacion Medioambiental 0,05 4 0,20
Leyes sobre sectores
5 0,05 3 0,15
regulados
Subtotal 0,46 1,48
Amenazas
Nuevas distribuidoras de
1 . 0,07 1 0,07
licores
2 IVA que afecta a los servicios 0,06 2 0,12
Constante cambios
3 0,06 2 0,12

econdémicos
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Ingresos de la empresa
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4 0,05 2 0,10
divididos

5 Estilo de vida cambiante 0,07 2 0,14

Subtotal 0,54 0,89

TOTAL (Oportunidades + Amenazas) 1,00 2,37

Parametros de Calificacion

Puntaje Interpretacion
4 Respuesta superior
3 Respuesta superior a la media
2 Respuesta media
1 Respuesta por debajo de media

Nota. En |a tabla anterior se muestra el analisis EFE

El analisis de la matriz de EFE es 2,37, lo que situa a la empresa en una posicion

fuerte en el analisis externo, pero al igual que el andlisis anterior, se encuentra en el

limite entre ambos estados de separacion, lo que la sitia en una posicion precaria. Los

cambios afectan a otras empresas y las posicionan en una direccion u otra.

Figura 20.

Interpretacion resultados posicion burbuja EFI-EFE
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EFI EFE

Nota. En la figura anterior se muestra burbuja EFI-EFE

Dependiendo de la posicidn de la burbuja, la empresa se ubica en el cuadrante V:
retencion y mantenimiento, por lo que las estrategias implementadas deben centrarse
en fidelizar y fidelizar a los clientes, mantener los beneficios y desarrollar la
planificacion empresarial y el crecimiento logistico. Para ampliar la explicacion,

consideramos los siguientes factores.

Tabla 20.

Jerarquizacion y valorizacion EFl — EFE

I I I
vV | VvV | VI
VIE | VI IX

LILIV
CRECER. Y CONSTRUIR
I, V. VII
RETENER ¥ MANTENER
VL VIL IX
COSECHAR O DESINVERTIR
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Nota. En la tabla anterior se muestra la jerarquizacién y valoracién EFI - EFE

Objetivos del plan de marketing
. Los accionistas estan interesados en el desarrollo de licorerias "Dislicor"
con el fin de ampliar la influencia y posicionamiento de la marca en el mercado
nacional.
. Aprovechar al maximo las estrategias de marketing para atraer nuevos
clientes y luego atraer nuevos clientes y fidelizarlos a través del marketing.
. Incrementar las ventas a través de nuevas campanas y estrategias de
comunicacion que atraigan a los consumidores.
. Entender lo que piensan los consumidores sobre las licorerias "Dislicor”
para mantener continuamente a los clientes y consumidores.

Segmento de mercado — Buyer Person

Segmento de mercado
Se presenta a continuacion el segmento de mercado con cada una de sus partes

aplicando el lienzo CANVA que permite mantener un plan de marketing estable.

Tabla 21. Lienzo CANVA segmentacion del mercado.

8. Aliados 7. Diversas 2. Propuestas de 4. Relaciones 1. Segmentos de
Clave actividades Clave Valor con los Clientes | Mercado (Clientes)
Proveedores | Gestionar los Pagina web Servicios de Personas
de licores. inventarios agil, dindmica y | generar pedidos | mayores del18
Empresas Gestionar los confiable para |Y pagos afios que
que realizan | o\ eedores una buena deforma busquen vivir
eventos. L automatizada.
Captar a los experiencia de momentos
Recepciones ) Asistencia
. clientes compra donde agradables en
Servicios de _ personal  para .
. Gestionar la se incluyen compainiia de
delivery entrega de
Restaurantes | Plataforma e- canales de pedidos y familiares o
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commerce
Vender productos
Gestionar la
publicidad y

marketing

5. Diferentes
recursos
Clave

Personal: Atencion
Ventas,
de

al cliente,
Personal
reparto,
Programadores

de tienda virtual.

Equipo de
marketing

Productos de
licores y

complementos en
stock
Tiendas fisicas

llegada con
respuesta
inmediata.
Variedad de
productos y
opciones de
packs con
descuentos

absolucion de
consultas.
Promociones

personalizadas

para la
celebracién  de
eventos/fechas
especiales de
clientes.

exclusivos por
el canal de redes
sociales.
Beneficios
exclusivos por
suscripcion a
las redes
sociales.
Seguimiento
del pedido en

tiempo real.

3. Diferentes
Canales

Redes
sociales:
Instagram,
Facebook,
WhatsApp.
Revistas

Tiendas fisicas

amigos
mediante
reuniones.
Buscan realizar
compras y
busquen una
variedad de
opciones de
productos y

promociones.

9. Estructuras de los Costes

Pago a proveedores (bebidas alcohdlicas)

Pago a personal (atencién al
ventas, etc.)

Pagos a personal

Pago de servicios bdsicos (luz, agua,

internet, etc.)

cliente,

sociales

5. Estructuras de los Ingresos

Implementacién de ventas por

Venta de bebidas alcohdlicas
Venta de Packs en promocién

Creacion de eventos virtuales.

eventos
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Pago de alquileres

Nota. En la tabla anterior se muestra la segmentacién del mercado, elaboracién propia.

El lienxo anteriormente descrito es un instrumento creado para dibujar e innovar nuevas maneras de
negocio los cuales se basan en detallar la segmentacion del cliente en si a quien va dirigido el producto,
de igual manera se incluye la propuesta de valor, como se realizara la venta o publicacion de sus
productos, quienes formaran parte de su negocio y como se lo solucionara para comunicar todo lo que

tenga que ver con sus productos en venta.

Buyer Person

Con la identificacion del Buyer Person permitira conocer al cliente ideal que
necesitara la empresa, esto ayuda a entender al cliente y asi conocer sus verdaderas
necesidades y preocupaciones, para comprender mejor como los licores que se ofrecen

sean los que el cliente necesite.

Figura 21. Buyer person 1
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de venta y distribucion de licores,
tomando desiciones en grupo.

Emprendedor, crecer y tener més locales

W

Informacién personal:

Edad: 28

Sexo: Hombre

Estudios: Secundaria
Localizacion: Santo Domingo
Estado Civil: Soltero

Personalidad:

Comunicativa

Empatica

Profesional

Intereses:

tener un local y ser independiente.

« Ayudar alos clientes
« Ser eficiente.

* Ser honesto.

« Conocer gente nueva.
« Vender licores.

Frustraciones:

* Noascender, estancarme.

¢+ No poder disfrutar de mi
tiempo libre

* No poder viajar por el mundo

Busquedas

Crecimiento, Franquicias.

Editar con WPS Office

78



79

Nota. En la imagen anterior se muestra a un emprendedor en la distribucion de licores

En la imagen anterior se puede identificar la informacion personal del posible
cliente el cual da a conocer sus niveles de personalidad, los objetivos que tiene como
emprendedor, cuales son sus miedos y que busca con la adquisicion o busca de nuevos

productos dedicados a la distribucién y venta de bebidas alcohdlicas.

Figura 22. Buyer person 2

Informacién personal: Objetivos:

Edlad: 32
Saxo: Mujer
Estudios: Ingeniera en Contabilidad

« Abrir nuevas sucursales.
+ Ser eficaz.

P + Ser honeta
wAuditaria

Localizacian: Santo Domingo
Estado Civil: Casada

Personalidad:

Comunicativa

+ Conoocer gente con la que

trabajo.

Frustraciones:

Empatica = Estancarme.
P + Mo poder llevar un inventario
* Hacer mal mi trabajo
. . Profesional
Die i CEE——
Ermprasaria, taner contral 2nmi negocio, 4
° " [ Intereses: Bisquedas:
cantralar el inventare, tendencias
internacionales. Divertirze, viajar por el mundo, tener

. 2 VTendencia en licares, marcas
amigos, crrear mas sucursales
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Nota. En la imagen anterior se muestra tendencias internacionales, emprendedora de licores.

Estrategia Genérica de Porter.
Se utilizan el método de Porter y cinco fuerzas para analizar el microambiente

como se muestra a continuacion:

Figura 23.

Las 5 fuerzas de PORTER
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Las 5 fuerzas de PORTER

- 1. Nuevos -
_a \\ competidores B
ye y N
£ )\ \
.’/ \
"" 4. Equipos 2. Negociacion
| sustitutos 5. Competencia proveedores

"\ entre empresas

‘ 3. Negociacion ‘.
\ clientes f‘

Los resultados del andlisis competitivo se utilizan para determinar la posicién de
la empresa frente a competidores reales y potenciales, para ello se analizan los
siguientes factores: nuevos competidores, negociaciones con proveedores,
negociaciones con clientes, equipos de repuesto, competencia entre competidores.

1. Nuevos competidores: Hay empresas que se especializan en la distribucién de
bebidas alcohdlicas, lo cual es un conflicto para la empresa, pero a la vez es una
ventaja, porque los clientes la consideraran la empresa mas eficiente en el ramo

que cubre.

2. Capacidad de negociacién con proveedores: En este caso, cuanto mas
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actualizados y actualizados sean los servicios prestados, mas necesidad tendra
el proveedor de electricidad de fijar precios y condiciones de contratacién. En
circunstancias normales, las marcas autorizadas (con licencias de importacion)
son establecidas por departamentos y su uso limitado es para comprar a
determinados proveedores; pero como son distribuidores autorizados de licores.
En este sentido, las empresas necesitan trabajar en conjunto entre marketing,
desarrollo de productos y compras para controlar el poder de negociacion de los
proveedores. Negociacion con el cliente: se debe tomar en cuenta la calidad y el
cliente que necesita nuestros productos, realizar un estudio para identificar el
tipo de bebidas alcohdlicas que necesita el cliente y asi poder facilitar la
cotizacion adecuada, aqui refleja el poder del convencimiento, ya que mediante a
este poder se podra o no vender el producto, y con un plan de marketing se
mejorar las ventas y distribucién de los productos, siendo mas eficiente y rapida
su entrega para la satisfaccion del cliente.

Equipos sustitutos: El servicio de analisis es independiente ya que el plan de
marketing que utilice cada empresa para la publicacion de sus productos es
diferente. La implementacion de un plan de marketing o la aplicacién de nuevas
promociones para la elaboracion del plan de accion de la empresa.

Competencia entre empresas: al referirnos a este punto se da a conocer que
aparecen muchas opciones para poder adquirir los productos que ofrece Dislicor,
esto significa que crece el numero de clientes que accede a ciertas cosas que
antes era imposible; por lo que las oportunidades de mercado crecen y la oferta

se multiplica.
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A continuacion, se detallan las estrategias a realizarse:

Tabla 22. Estrategias de marketing

Estrategia

Actividad

Recurso

Precio

Disminuir los costos de
licores ante la
competencia

Plaza

Innovar la imagen del
negocio para dar un mejor

impacto

Producto
Mantener la calidad del

producto en el mercado

Promocion
Descuentos del 15% a

clientes frecuentes

Marketing digital
Campanas de redes
sociales en Facebook e

Instagram

Analizar el mercado.
Mejorar la adquisicion del

producto.

Determinar los productos
mas vendidos para lograr
una ubicacion mas visible
ante los consumidores.
Remodelar la
infraestructura interna del

negocio.

Traer productos nuevos de
la competencia no
disponga.

Dar privilegios por
compras mayores.
Mejorar premios y
promociones.

Distribucion mejor de la
publicidad.

Crear paginas en Facebook
de local

Repartir tarjetas de

presentacion en todo el

laptop cuaderno y esfero

Laptop
Decoracion muebles de

madera para la estanteria.

Laptop

Laptop y volantes.

Laptop
Tarjetas de presentacion

Volantes
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sector para ganar clientes

Nota. En la tabla anterior se muestra las estrategias de Marketing.

Plan de accién
Se procede a detallar el plan de accidon a ser tomado en cuenta con las

estrategias descritas anteriormente.

Tabla 23. Plan de accién de marketing

Actividades Responsable Presupuesto Cronograma
Analizar el Departamento 2008 Diciembre 2023
mercado. RRHH a enero 2024
Mejorar la Departamento de 20008 Diciembre 2023
adquisicion compras o
del producto.  adquisiciones
Optimizar el Departamento de 1508 Diciembre 2023
precio compras 0
teniendo en adquisiciones
cuentaala
competencia.

Remodelarla  Departamento 1000$ Diciembre 2023
infraestructura RRHH

interna del

negocio.

Traer Departamento de 500$ Diciembre 2023
productos compras o

nuevos de la adquisiciones

competencia

no disponga.
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Dar privilegios
por compras

mayores.

Mejorar
premiosy
promociones.
Distribucion
mejor de la
publicidad.

Crear paginas
en Facebook
de local
Repartir
tarjetas de
presentacion
en todo el
sector para

ganar clientes

Departamento de
compras o
adquisiciones
Departamento
RRHH

Departamento de
marketing

Departamento de
marketing

Departamento de

marketing

2508

200$

1508

1008

100$

Diciembre 2023

Diciembre 2023

Diciembre 2023

Diciembre 2023

Diciembre 2023

Nota. En la tabla anterior se muestra el plan de accién a ser tomado en cuenta.

Presupuesto el plan de marketing

Figura 24.

Presupuesto
Detalle ANO 0 ANO 1 %

(en USD) |(en USD) |variacion
Ventas netas 5000 6000 20%
Gastos y costos 1500 1620 8%
totales
Gastos de marketing 100 106 6%
Utilidad bruta 800 1280 60%

Editar con WPS Office

85



86

Nota. En |a tabla anterior se muestra

3.6. Sintesis del capitulo

El presente capitulo tiene como objetivo buscar estrategias las cuales permitan
fortalecer la publicidad de la empreza realizando un diacnostico actual de la empresa,
lo cual quiere decir que con la realizacion del mismo permite conocer que realizar con el
precio, la promocion, la plaza, producto y el marketing digital las cuales pueden ser
utilizadas para adquirir mas ventas y mejorar la rentabilidad dentro de la empresa, esto
permitira a la obtencion de mas utilidades y beneficios para los propietarios o

accionistas de la empresa.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En el primer capitulo se pudo evidenciar cuales fueron las causas del problema,
las cuales fueron identificadas y se busco la mejor solucion para solventarla, teniendo
en consideracion que la empresa cuenta con varios recursos personales y los
productos de calidad para su venta.

Con la fundamentacién teérica dada a conocer en el capitulo dos se pudo
obtener conocimientos sobre el tema reforzando los saberes impartidos en el salén de
clases, ya que se aprende mejor haciendo uno mismo y poniendo en practica lo
aprendido.

Con el estudio realizado se pudo diagnosticar la situacion actual de la empresa
Dislicor con relacién a la promocion y publicidad que se aplica, las cuales con la
investigacion se propusieron estrategias de mejora y asi se puede incrementar los
ingresos de la empresa.

De igual manera se pudo obtener informacién sobre la fundamentacion teérica la
cual dio a conocer la importancia del uso adecuado de la aplicacion del Plan de
Marketing, la cual es de suma interés para la empresa.

Se procedié a desarrollar un plan de Marketing para la creacién de estrategias de
posicionamientos y aumento de competitividad los cuales se encuentran con las
actividades los responsables los recursos que se van a utilizar, tomando en
consideracion los mas importantes para su ejecucion.

Como conclusion se pudo implementar un plan de accién para el fortalecimiento

del area de marketing para la empresa Dislicor, que permitira establecer una posicién
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destacada en el mercado de licores.

Recomendaciones

Es importante realizar las indagaciones pertinentes dentro de la empresa para
conocer los problemas que tiene y asi poder solucionarlas, estas evaluaciones se
deberian realizar peridédicamente cada tres meses a seis meses, las cuales evitaran
nuevamente estancamientos con el desarrollo de un marketing adecuado.

Se recomienda que cada vez que se realice un proyecto de investigacién se debe
revisar la fundamentacion tedrica de cada uno de los temas a ser tratados, esto
permitird a obtener mejor entendimiento del tema a ser desarrollado.

Es importante tener en consideracion la fundamentacion tedrica la cual debe ser
establecida acorde a fuentes primarias y que tengan informacién veridica sobre los

temas a ser investigados.
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