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1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

1. DATOS GENERALES

Titulo del proyecto de investigacion.

Marketing Estratégico y la Comercializacion de Productos Masivos

en Industria Ales Compania Anénima de Manta, Afio 2016.

Tipologia del proyecto de investigacion.

Investigacion basica

Area del conocimiento.
Ciencias Sociales, Educacion Comercial Y Derecho

Sub Area: Educacion Comercial Y Administracion.

Duracion del proyecto

Fecha de inicio: Diciembre del 2016

Fecha de culminacion: Diciembre del 2017

2. OBJETIVO GENERAL

Analizar Marketing Estratégico y la Comercializacion de productos masivos en

Industria Ales Compaiia Andnima de Manta, Ano 2016.

3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conceptualizar los términos Marketing Estratégico y la Comercializacion.

¢ Identificar estrategias de Marketingy de la Comercializacion.

e Establecer ventajas de Marketing Estratégico y de la Comercializacion.



e Determinar tipologia de Marketing Estratégico y de la Comercializacion.

4. DESCRIPCION DETALLADA DEL PROYECTO

4.1. Introduccién
En un mundo cada vez mas globalizado, las industrias deben
competir para desarrollar ventajas estratégicas frente a las
adversidades de comercializacion como es la venta de productos
similares, los precios, las mejorias que aportan estos mismos
productos con respecto a otros y la innovacion, con la finalidad de
satisfacer al consumidor, transitar por este camino de tal manera
que se evite depender excesivamente de lo que otros puedan
producir, la capacidad industrial es clave, aunque no todas hacen de

ella una utilizacién eficaz.

Las industrias como una zona de influencia muy localizada, se
enfrentan a una situacion competitiva muy dura a nivel de marketing
estratégico produciéndose grandes factores en los mercados de
similitud de sus productos. Por lo que las estrategias de
comercializacion a nivel mundial se han tornado intensamente
complejas, éstas estan organizadas de tal manera que lo mas
importante es originar y mercantilizar algo, esto con el fin unico de
satisfacer una necesidad al consumidor final y, por supuesto generar

ganancias a las empresas fabricantes.



Para Kotler Philip (2002), Las actividades de marketing contribuyen de
forma directa a la venta de productos, servicios o ideas de una
organizacion economica o social, a través, de la busqueda constante
de la satisfaccion de sus potenciales compradores. La innovacion o
aplicacion de acciones que permitan la aceptacion de un producto en
el mercado tiene su salida exitosa a través de la aplicacion de
estrategias de marketing que la empresa seleccione para tal fin, si ésta
accion no es repensada puede ocurrir que no impacte al publico al cual
esta direccionado el proyecto y éste dificulte la aceptaciéon de este

producto en el mercado.

Por lo citado, la utilizacion de estrategias de marketing aportaran a la
consecucidon de guias alternas que permitiran evaluar de una forma mas
practica el mercado meta u objetivo; de esta manera, los productos a
ofertarse tengan una mejor apertura de comercializacion para poder

satisfacer las necesidades de los consumidores.

En 1943 se constituye Industria Ales C.A. en Ecuador, teniendo por
mision producir, comercializar, y distribuir en forma competitiva, eficiente,

rentable y con responsabilidad social, productos de consumo masivo



para el mercado nacional e internacional, generando bienestar para sus

clientes, su gente, accionistas y sociedad.

La institucion presenta una notable disminucion de sus ventas debido a
que su estrategia actual de comercializacion esta enfocada en
segmentos de mercados grandes, descartando el hecho de comerciar y
vender al por menor a pequenos distribuidores como son tiendas
despensas minimarket, entre otros. A mas de la deficiente utilizacion de
estrategias de marketing que no le da salida de manera efectiva a los
productos que ésta mercantiliza. Lo que origina que sus ingresos se
vean mermados o reducidos por solo estar orientado hacia los grandes

mercados.

Si la empresa considerara como una herramienta de gran aporte al
marketing y desarrollara aspectos relacionados con la comercializacion
de sus productos, ampliando el mercado, los resultados se podran
evidenciar en el aumento de su capital, lo que originara grandes
beneficios hacia la empresa, sus colaboradores y el publico objetivo que

acogera los productos de ésta de manera efectiva.

Por lo que, se considera la necesidad de analizar conceptualmente el

marketing estratégico y comercializacion no solo como una accion



inmediata, sino que también permita generar estrategias de planificacién,
ejecutadas por expertos que contribuyan de manera efectiva en el

ingreso de los productos hacia nuevos mercados.

Es muy importante conocer para qué sirve y cuales son las funciones
principales del marketing y la comercializacién, variables que se
analizaran en el presente estudio; en donde se han hecho
investigaciones en varias fuentes y examinado profundamente acerca de
este tema, del que se obtuvo el presente resumen sistematico acerca de

la definicion del marketing estratégico y sus principales funciones.

4.2. Marco teodrico

4.2.1. Antecedentes investigativos.
En la tesis elaborada por Moreta Choco Luis Gabriel (2011),
previa la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial de la Escuela
Politécnica del Ejército. Cuyo tema es “Plan estratégico de
marketing para la comercializacion de productos asfalticos de la
empresa “Brem Cia. Ltda.”, manifiesta que la elaboracion de un
plan estratégico de marketing, permite la identificacion de
problemas y la solucion rapida y efectiva de los mismos,
mejorando el nivel de desarrollo empresarial proponiendo cambios

positivos, para enfrentarse a un mercado competitivo.



Velasquez Gémez, Angela. (2010), en el trabajo de tesis Plan de
Marketing Estratégico para una efectiva comercializacion de
productos cosméticos para |la empresa “Freskaromas”
especializada en la fabricacion y comercializacién de productos de
aseo ubicada en Colombia . Sefala que el disefio de un plan de
marketing estratégico dara como informacioén general establecer
en qué nivel se halla la empresa, hacia donde quiere llegar y los

medios necesarios para alcanzar esos objetivos.

Para la realizacion de este estudio, segun Velasquez A, necesitd
hacer un analisis interno y externo de la compania, reconociendo
las principales fortalezas y debilidades y se estudia la mezcla de
marketing actual, estableciendo que este producto es clave y
puede representar grandes oportunidades, pero requiere el
planteamiento de estrategias agresivas que generen gran impacto
y permitan atraer nuevos consumidores, mantener su

participacion y generar ventajas competitivas.

Por consiguiente, el propdsito de realizar este estudio, consistid
en plantear los objetivos de marketing de la empresa, analizar la
competencia, realizar una segmentacion que permita identificar un
mercado meta para la comercializacion del producto en mini
mercados y seleccionar las estrategias de mercadotecnia mas
adecuadas respecto al producto, precio, distribucion y promocion,

orientadas a influir en la demanda del producto, captar la atencion



del publico deseado, satisfacer sus deseos y necesidades,
generar recordacion y dar a conocer la imagen de la marca en un

nuevo canal con alto nivel de impacto.

Tamami, P. (2011), en el trabajo de tesis “Estudio Estratégico de
comercializacion y su incidencia en el volumen de ventas en la
Botica Bristol”. Expresa que el marketing estratégico es una
herramienta necesaria para incrementar las ventas y lograr su
posicionamiento en el mercado. Para la realizacion de este
estudio, este autor necesitd disefiar un plan estratégico de
comercializacion que permita investigar, conocer, y analizar de
una manera mas practica la planeacion estratégica contribuyendo
al desarrollo y progreso del negocio de productos farmacéuticos, a

través de planes sustentados controlados y evaluados.

Estos tres autores mencionados, han desarrollado un método de
analisis e implementacion correspondiente a la aplicacion de la
herramienta marketing estratégico, por medio de ella se
localizaran y se dara apertura a nuevos nichos de mercado. Por lo
tanto emplear nuevas estrategias de marketing sera beneficioso y
productivo para las organizaciones debido a que en el entorno
competitivo en el que nos encontramos es muy viable hacer uso

de ellas.



Estas referencias aportan a esta investigacion, que tiene como
finalidad el analisis de toda la informacion necesaria que permita
la implementacion del marketing estratégico en la empresa
Industria Ales, en donde se lograra obtener ventajas
transcendentales que aportaran a la consecucion de los objetivos
que ésta persigue que permita introducirles en nuevos mercados,
de tal manera que se genere mayor sostenibilidad y rentabilidad

para la empresa.

4.2.2. Fundamentacion legal.
La Constitucion de la Republica del Ecuador en la Seccion octava
Art. 385, literal 3, titulado como Ciencia, tecnologia, innovacién y

saberes ancestrales indica que:

“El sistema nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y saberes
ancestrales, en el marco del respeto al ambiente, la naturaleza, la
vida, las culturas y la soberania, tendrd como finalidad:
Desarrollar tecnologias e innovaciones que impulsen la
produccion nacional, eleven la eficiencia y productividad. Su
ambito comprende los factores de la produccion transformacion,
conservacion, almacenamiento, intercambio, comercializacion y
consumo; asi como las formas asociativas y comunitarias de los
microempresarios, microempresa o micro, pequenos y medianos

productores.



La ley organica de defensa del consumidor en el capitulo Il Art. 4,
literal 3 titulado como derechos y obligaciones del consumidor

manifiesta que:

“Son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los
establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacion interna, principios generales
del derecho y costumbre mercantil, lo cual el principal es el
siguiente: Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara,
oportuna y completa sobre los bienes y servicios ofrecidos en el
mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion, y demas aspectos relevantes de los

mismos, incluyendo los riesgos que pudieran prestar”.

Estos articulos se los interpreta como la gestion que a través de
la constitucion de la Republica del Ecuador y la Ley Organica de
Defensa del Consumidor, estan atadas con las actividades que
realizan las organizaciones sean estas publicas o privadas,
implementando fuentes que les permitan ser proactivas dentro la
sociedad, impulsando al desarrollo de innovaciones mediante la
aplicacion y uso de la tecnologia dando oportunidad a micro y

macro empresarios.



De tal manera, que se considere al consumidor como un factor
clave proporcionandoles lo necesario con respecto al servicio o
bien que se esta ofertando, impulsando a que los consumidores
se sientas seguros del producto que adquieren, y elevando de
manera significativa la eficiencia, productividad y rentabilidad de

una organizacion.

4.2.3. Fundamentacion filoséfica.
Kloter Philip (2002), considerado hoy en dia como el padre del
marketing. Menciona que el marketing fue utilizado por primera
vez en el mundo en Estados Unidos de Norteamérica, este
creador promovia el marketing como la técnica de administracion
empresarial que permite anticipar la estructura de la demanda del
mercado elegido, para concebir, promocionar y distribuir los
productos y servicios que la satisfagan, maximizando al mismo

tiempo las utilidades de la empresa.

Pride M. William (2000), Marketing procede del término inglés
market que en espanol significa “mercado”, que es considerado
un proceso social y administrativo, donde interviene grupo de
personas, ofertan e intercambiar productos con la colectividad
implementando las diferentes ideas para lograr el éxito de la

empresa.
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El marketing estratégico segun estos autores, es considerado
como una técnica empresarial, en donde diversas organizaciones
se han visto beneficiadas y otras en cambio recién estan
conociendo sobre sus ventajas e importancia de implementar esta
herramienta en los planes estratégicos. En definitiva el marketing
estratégico permite alcanzar el éxito y elevar la productividad

empresarial.

Si el deseo de las empresas es competir en el mercado para
incrementar su rentabilidad, debe plantearse como meta y
disponer de recursos que sean destinados para tales funciones,
de manera que el interés de los gerentes tenga mucho que ver en

romper barreras con publicidades atractivas para el mercado.

El marketing permite el posicionamiento de la marca en el
mercado, grandes empresas como la Coca Cola, McDonald’s,
empresas de telecomunicaciones en todo el mundo presentan al
mercado interesantes publicidades de sus marcas y productos, las
teorias de la sugestopedia indica que a mayor repeticion ésta se
interioriza en la mente de las personas, y cuando tiene que
escoger una marca o producto lo haran en sentido de la que mas

suena en los medios de comunicacion, por lo que debe

11



entenderse que hay que invertir en este tipo de publicidades, pero

no de forma empirica, sino mediante estudios de especialistas.

4.2.4. Fundamentacion teodrica.

4.2.4.1. Marketing estratégico. Definicion.
Toda empresa por mas grande o pequefa que sea necesita
planear sus acciones y determinar de qué manera debe impactar
con sus productos al mercado, la implementacion de marketing
estratégico para el desarrollo de la comercializacion permitira el
posicionamiento en el mercado capaz de satisfacer al consumidor

y cumplir con su mision, vision y metas institucionales.

A medida que la actividad econdmica ha ido creciendo, las
empresas han desarrollado numerosos avances, y no solo de
caracter tecnoldgico, sino también productivos, organizativos y
administrativos. Es de vital importancia que exista un modelo de
marketing estratégico, que permita el fortalecimiento y el

incremento de la productividad empresarial.

“Marketing es el proceso de planear y ejecutar la idea, la fijacién de
precios, la promocién y distribucién de ideas, bienes y servicios para
crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y
organizacionales Pride M. William (2000).

Se interpreta al marketing como la ruta que permite la fluidez de
nuevas ideas, objetivos, estrategias que permiten generar

mecanismos alternos que conduzcan a satisfacer necesidades

12



tanto empresariales y de los consumidores, si como organizacién
se impacta con estas doctrinas en el mercado se lograra
reconocimiento y la confianza del publico conduciendo a que el

capital se incremente y a obtener mayor productividad.

La empresa Industria Ales, ve a la publicidad como un gasto
innecesario, por lo que aun no se ha permitido entrar en este tipo
de estrategias, originando que sus productos sean opacados por
otras empresas de similitud de producto, si se contrasta con su
competidor en este caso La Fabril, se observa que esta empresa
cuenta con publicidad local y nacional, haciendo uso de diferentes
medios de comunicacion, lo que le garantiza ingresar al
consumidor y asegurar que sus productos tenga mayor

aceptaciéon en el mercado.

Si la empresa en estudio implementara este tipo de estrategias
contratando profesionales en el area, éstos realizaran las
investigaciones respectivas hacia el consumidor se obtendrian
ventajas competitivas a mas de acrecentar favorablemente sus
ingresos. Por lo que se considera al marketing como un aspecto
importante dentro de las acciones que deben desarrollar las
empresas modernas para afrontar los cambios significativos de

sus consumidores.

13



4.2.4.1.2. Estrategias de marketing.
Contreras Sierra, Emigdio. (2013), en su articulo publicado cuyo
tema “Concepto de estrategia como fundamento de Ia
planificacion estratégica”. Indica que la palabra estrategia tiene su
origen en las palabras griegas “stratos”, que se refiere a ejército,
y “agein”, que significa guia. Asi mismo, la palabra “strategos” que
hacia alusion a “estratega”, también proviene del latin y del
antiguo dialecto griego ddrico. El estratega era el individuo que se
encargaba de dirigir o de conducir al ejército en las guerras por el

dominio territorial o por imponer su hegemonia.

Estrategias de marketing es la concepcion, suficiente y amplia, de la
forma en que han de ser distribuidos y asignados los recursos con el fin
de alcanzar el éxito en el mercado. Esta debe ser capaz de mostrar
cdmo se manejan y combinan los factores claves de la oferta de la
empresa (producto, precio, promocion y distribucion), con el propdsito
que sean capaces de alcanzar los objetivos de la empresa.
Shaughnessy John (2010).

En definitiva la aplicacidon de estrategias debe ser direccionada
por profesionales o especialistas, quienes planificaran acciones
que seran aplicadas con el tipo de marketing que haya sido
seleccionada, a través de las investigaciones realizadas a la
poblacion con la finalidad de satisfacer las necesidades del

mercado.
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Lo que permitira que la organizacion pueda ajustar su
planificacion de manera eficiente, sus factores claves a la vez
harad buen uso sus recursos, permitiendo incursionar de mejor
manera en el mercado en el que ya estan incrustados y en los
nuevos mercados a explorar resultando beneficioso y atractivo

para la organizacién debido a que su capital se incrementara.

Industria Ales deberia buscar estrategias que permitan la
planificacién de los recursos, que le ayudan a fomentar su linea
comercial y de distribucion. Con esta metodologia se lograra
alcanzar la meta proyectada de la organizacion, con la finalidad
de ser los lideres en el mercado, identificando sus marcas calidad

y producto final.

4.2.4.1.3. Ventajas del marketing estratégico.
Para Kloter Philip (2002), las ventajas de Marketing Estratégico

son las siguientes:

e |dentifica un perfil de clientes suficientemente concreto. Este
aspecto es imprescindible para las empresas quienes deben
conocer a sus clientes para de esta manera poder satisfacer las

necesidades.

15



Es mas sencillo identificar el tamafo del mercado y analizar si el
negocio es suficientemente grande como para desarrollar
adecuadamente el proyecto.

Es mas facil diferenciarse de la competencia. Aplicando de
manera eficiente el marketing se puede potenciar la marca vy el
producto de manera que el consumidor seleccione de entre los
que se ofertan.

Entendemos mejor el mercado de nuestros clientes. Cuando se
estudia el mercado se conoce las necesidades del consumidor y
se puede innovar

Es mas facil personalizar nuestro producto. EI marketing permite
dar imagen al producto de tal manera que facilita el reconocerlo
entre los otros que existen en el mercado.

Nos ayuda a disefiar acciones de marketing orientadas.

Nos encontramos en un ambito de marketing de guerrilla y

podemos ser mas fuertes que nuestros competidores.

Los beneficios que proporciona el marketing estratégico son muy
amplios y diversos, las organizaciones deben considerar que la
implementacion de esta herramienta o técnica facilitara la
determinacién de diversos factores como lo manifiesta Kloter
Philip, una de las ventajas del marketing estratégico es facilitar e

identificar el tamano del mercado.

16



En definitiva este factor es de suma importancia ya que conocer el
mercado en donde los productos seran ofertados es vital, se
busca personalizar el producto y que en cualquier parte del pais
donde incursione sea reconocido y adquirido por el publico; de
manera que, se debe disehar acciones de marketing orientadas
hacia los objetivos logrando de esta manera convertirse en una

empresa fuerte en el mercado competitivo.

4.2.4.1.4. Tipologia del marketing estratégico.
Arana Trigo, Gustavo. (2009), en su libro “Comportamiento del
consumidor, construyendo estrategias de marketing”. Establece
diversos tipos de marketing estratégicos entre los que se puede

mencionar:

e Marketing estratégico pasivo.- es una forma de organizacion
que prevalece en un entorno economico caracterizado por la
existencia de un mercado potencial. La empresa industria
Ales, aun no ha establecido como mercado potencial a los
negocios minoristas como tiendas, minimarket, despensas

entre otros.

e Marketing estratégico salvaje.- Es recurrir con demasiado
entusiasmo a la publicidad y a la venta, su objetivo es someter
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las demandas a las exigencias de la oferta, en vez de adaptar
la oferta a las expectativas de la demanda. El uso de este tipo
de marketing permite el ingreso al consumidor de la marca y
del producto, pero en mucho de los casos de manera

desmedida lo que origina ahi si un gasto innecesario.

e Marketing estratégico activo.- se caracteriza por el desarrollo o
el reforzamiento del papel del marketing estratégico en la
empresa o en factores originan su evolucidn y procesos

tecnologicos.

e Marketing estratégico social.- es una orientacion de gestion
que reconoce que la tarea prioritaria de la organizacion es
estudiar las necesidades y deseos de los mercados objetivos y

satisfacerlos de una manera mas eficaz que la competencia.

Segun lo mencionado por Arana Trigo esta autora considera que
Industria Ales Compafnia Andénima deberia hacer uso del
marketing estratégico social como una herramienta de innovacion
continua que permita que los productos que se ofertan tengan un
atractivo adicional y de esta manera satisfaga y cumpla las

necesidades y deseos del mercado.

18



A demas de hacer uso del marketing estratégico salvaje debido a
que no cuentan con mallas publicitarias como son espacios en
canales televisivos tanto nacionales como internacionales,
tripticos, y demas medios impulsadores. La publicidad deberia ser
considerada como una fuente de ingreso debido a que los

beneficios son significativos y contribuiran a maximizar el capital.

4.2.4.1.5. Importancia del marketing estratégico.
Para Sanz de la Tejada José (2008), “Una de las caracteristicas
mas utiles e importantes del marketing consiste en poder
planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de nuestra
empresa, basandonos para ello en las respuestas que ofrezcamos

a las demandas del mercado”.

Las empresas actuales requieren colaboradores creativos, de
pensamiento positivo y de accion, conocedores de los
movimientos y necesidades del publico consumidor y que estén
aptos para dirigir y marcar el rumbo comercial de la empresa,
colaboradores que sean capaces de prever y ordenar la
investigacion de mercado; definir las politicas de accion
comercial: en la venta de productos, de distribucion, de

promocioén, entre otros.
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Programar los medios de accion comercial; controlar la puesta en
marcha y ejecucion de todas las acciones comerciales que le
garanticen el éxito a la empresa con respecto a la satisfaccion de
las necesidades de la poblacién o consumidor a través de la
planificacién de acciones a ejecutar, es decir la planeacién de
marketing estratégico se considera como el medio para llevar de

manera exitosa la comercializacion de los productos.

4.2.4.1.6. Plan de marketing estratégico.

El plan de marketing estratégico es un documento escrito en el que, de
una forma sistematica y estructurada, y previos los correspondientes
analisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo
de tiempo determinado, asi como se detalla los programas y medios de
accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en
plazo previsto Sanz de la Tejada José (2008).

Para que una organizacion tenga la oportunidad de lograr sus
metas y objetivos, debe disponer de un plan de juego o un mapa
del camino para llegar alli. En efecto, un marketing estratégico,
requiere planeacion estratégica profunda, un analisis intenso tanto
interno como externo para evaluar cada aspecto y cada proceso
que involucre a la organizacidon. Se considera que Industria Ales
deberia incorporar un plan de marketing estratégico, debido a que
los beneficios que éste presenta ayudaran a mejorar la
comercializacién, a incrementar sus niveles de venta, a una mayor

participacion en el mercado.
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4.2.4.2. Comercializacion.
Un adecuado sistema de comercializaciéon ayudara a la empresa a
aprovechar todas las oportunidades que les ofrece el entorno, a
superar las amenazas del mismo, asi como hacer frente a los
retos constantes que se le presenta. Las organizaciones deben
tomar decisiones en el presente teniendo en cuenta como pueden
afectar al futuro de la organizacion y pronosticar los futuros
cambios que pueden surgir en el entorno, ademas de aprovechar
al maximo los recursos internos de los que se dispone y que
puedan presentar una ventaja competitiva con respecto a la

competencia.

Kotler Philip (2002), en su libro Direccion de Mercadotecnia define
la comercializacion como el analisis, planeacion, ejecucion y
control de programas destinados a producir intercambios
convenientes con determinado publico, a fin de obtener ganancias

personales O comunes.

Las organizaciones publicas y privadas buscan mecanismo que
permitan una mejora en las ventas, distribucion, intercambio y
posicionamientos de productos en el mercado. Las diversas
formas de llegar a los clientes se han acrecentado, presentando a

los productores de bienes y servicios infinidad de opciones para

21



construir sus cadenas comerciales que nos permite llegar a los
diferentes clientes y darle impulso a la marca, pensando siempre
en estrategias que nos permitan resaltar ante nuestras
competencias y generar ganancias significativas tanto a mediano

y largo plazo.

Es por ello, que Industria Ales debe realizar un analisis al publico
meta asi como a la competencia, de este modo se tomaran
mejores decisiones al momento de ofertar y distribuir sus
productos de consumo masivo y ejecutar una venta en forma
positiva, asi aumentar numerosamente las ganancias de manera

estratégica.

4.2.4.2 1. Estrategias de la comercializacion.
Rodriguez Ricardo (2009), en las estrategias de comercializacion
interviene todo el proceso de la venta de un producto de manera
tangible, es decir, la negociacion, la distribucion el colocarse en
ciertos mercados y estar en ellos en la cantidad necesaria y en el
tiempo necesario. Para contar con una buena estrategia de
comercializacion, se tiene que tomar en cuenta cuatro

interrogantes en cuanto a la comercializacion:
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Cuando (momento oportuno). Este aspecto es importante a
considerar por las empresas, pues no todos los tiempos son
adecuados para poder comercializar.

Donde (estrategia geografica). Indica el espacio geografico en
donde debe direccionarse las acciones comerciales, Ales la
tiene identificada como venta al por mayor, en donde su fuerza
de ventas con respecto a la comercializacién del producto se
la realiza a través de distribuidores, que estan ubicados en
cada zona geografica.

A quien (mercado meta). Los destruidores hacen su cobertura
tienda a tienda y en supermercados de auto servicios y a nivel
de exportacion la realizan directamente al importador.

Como (estrategia de distribucidn) se maneja como materia
prima al granel y como producto terminado, es decir envasado
y empacado, tanto con marca propia o con marca del

importador.

Por lo tanto se manifiesta que la aplicacion de estrategias de

comercializacion sera util para Industria Ales, debido a que es la

pauta que permite evaluar varios factores que permitira el

posicionamiento de la marca en el mercado, determinado el

momento oportuno de lanzar un nuevo producto, planteando

estrategias geograficas que permitan detectar mercados que no
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estan siendo explotados, lo que admitirda que los productos

empiezan a ser distribuidos en mercados minoristas.

Dentro de las estrategias de comercializacion se considera la
distribucion, segun Rodriguez H. Ricardo (2009), la distribucion
es una funcidn basica en el sistema econdémico, pues junto con la
produccion y la comunicacion logra que los productos lleguen al
mercado objetivo. Si no existiera la distribucion cualquier esfuerzo
de produccidn no garantizaria la obtencién del producto en el

momento y lugar deseado.

4.2.4.2.2. Ventajas de la comercializacion.
Segun. Rodriguez Ricardo (2009), en su libro Comercializacion
con canales de distribucion menciona varias ventajas que ofrece

la comercializacién, entre ellas tenemos:

e Crea y conserva nuevos clientes. Esta tarea es prioritaria para
las empresas pues la fidelizacion del consumidor es uno de los
objetivos que garantizan el éxito comercial de las empresas.

e Lograr la satisfaccion de los clientes por medio de un precio
justo. La calidad del producto permite que el consumidor
pague por él y sienta que el costo que éste tiene esta

plenamente justificado, pues el consumidor busca calidad.
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e Conocer la competencia y el mercado. El conocer a la
competencia y el mercado en que éste se mueve, permite a la
empresa poder competir de manera efectiva.

e I|dentificar nuevas oportunidades de negocio. Hay que tener
vision para poder identificar las oportunidades, las empresas
innovadoras expanden su cobertura, se crean nuevos
espacios para ingresar al mercado.

e Disponer de informacién que permita la toma de decisiones.
Este aspecto es de vital importancia debido a que tomar
decisiones va a determinar el éxito o fracaso de las acciones o

la manera de solucionar los problemas.

Como lo menciona Rodriguez Ricardo (2009), la comercializacion
dispone de varios aspectos positivos que suman a que una
empresa mantenga sus ventas y que sus productos tengan salida
a mercados nacionales como internacionales, esta permite
identificar mediante un analisis nuevas oportunidades de negocios
y a la vez mediante este estudio permita tomar las mejores

decisiones en cuanto al precio y modos de distribucion.

4.2.4.2.3. Tipos de canales de comercializacion.
Segun Garcia Viana Ricardo (2000), Los canales de
comercializacion es el conjunto de circuitos a través de los cuales
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se establece la relacién entre produccion y consumo, a efecto de

hacer disponibles los bienes para los consumidores.

% Canales directos.- cuando no hay agentes de distribucion. El
fabricante vende directamente al consumidor.
R/

% Canales indirectos.- cuando intervienen agentes de

distribucion.

Esta autora considera que Industria Ales deberia reflexionar en
como aplica sus planes estratégicos y la manera en que debe
realizar la implementacion de canales de distribucién, debido a
que representa grandes beneficios, de esta manera se puede
indagar sobre la acogida que tienen el producto y las mejoras que

se podran considerar.

La correcta comercializacion de un producto genera rentabilidad
por tanto es un recurso que toda empresa debe saber direccionar
si quiere fidelizar al consumidor, si se permite esta accion a mas
de innovar con la produccion de nuevos productos hacia el
mercado consumidor, debe implementar dentro de su planificacion
las mejores estrategias de marketing, asi se convertiran en

empresas estables y exitosas.
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4.3. Preguntas de investigacion.

A. ;Qué es el Marketing Estratégico y la Comercializacion de productos?

B. ;/Cuales son las ventajas del Marketing Estratégico y la
Comercializacion de productos?

C. ;Cuales son los tipos de Marketing Estratégico y Comercializacion de
Producto?

D. ;,Cual es la estrategia de marketing para comercializar los productos

masivos de Industrias Ales?

4.4. Justificacion.

El mercado tal como se lo conoce actualmente ha evolucionado como lo
han hecho los avances en el campo de la comunicacion y tecnologia, llegar
al consumidor no es tarea facil, pues para poder impactar dentro del
mercado competitivo se requiere de estrategias que posibiliten la atencion
de los grupos de personas, la television o los medios pasivos, ya no surten
el efecto que causaban en el publico de afnos anteriores, la clave esta en
determinar las acciones afirmativas que permitan llegar a este grupo de
clientes a través de estrategias de marketing que hayan sido estudiadas

con antelacion.

Muniz Rafael (2010), sefala que el marketing estratégico se convierte en
un medio fundamental para las empresas, si se quiere o pretende la
continuidad y el empoderamiento de la marca en el mercado, debido a que

éste permite a través de la investigacion descubrir las necesidades
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actuales y futuras de los clientes, ademas de localizar nuevos nichos de
mercado, que es uno de los factores que la empresa Ales aun no ha
identificado, a través del marketing se permitira orientar a la empresa en la
busqueda de oportunidades y disefiar un plan de marketing (actuacién u
hoja de ruta) que consiga los objetivos planteados y que permita alcanzar

el éxito en el mercado.

Pérez Sanchez Manuel (2009). Considera que “la comercializacion es la
accion y efecto de poner a la venta un producto o darle las condiciones y
vias de distribucién para su venta”. Los cambios futuros que experimentan
los mercados influyen considerablemente en la comercializacion de
productos similares en el cual las industrias deben acomodarse a estos
cambios, el disefiar un plan de marketing estratégico permitira establecer
nuevos objetivos y a la vez considerar todo tipo de mercado sean estos
grandes o pequefos, asi como las marcas que produce y los productos

que distribuye.

Con lo expuesto, esta investigacion se realizara para que industria Ales,
aumente sus niveles de ventas y a la vez, permitira introducir sus marcas y
productos hacia nuevos segmentos de mercados, esto conducira al
posicionamiento de la marca convirtiéndola en una de las principales
industrias productoras y comercializadoras de productos de consumo

masivo a nivel local, nacional e internacional.
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El desarrollo de un plan de marketing estratégico, sera importante porque
permite planificar las acciones de marketing estratégico, asi como las
comerciales que llevara a cabo la empresa. Siendo sujeta a continuos
cambios, su éxito dependera de como se adapte y anticipe a los mismos.
Esto permitira analizar las necesidades de las personas, identificando los
diferentes productos y los segmentos actuales y potenciales, considerando
a la competencia y tratando de lograr una ventaja competitiva en el largo

plazo.

El presente estudio se convierte en trascendental, porque con la
elaboracion de nuevas estrategias de marketing se lograra que las marcas
y los productos que producen tengan la suficiente apertura y publicidad,
ademas de ofertar sus productos al por menor que permita la acogida en
los pequenos segmentos hasta los mas potenciales consolidandolos en el

mercado y a la vez se tornara cada vez mas competitivo.

Esta investigacion cuenta con el aval de la Universidad Laica “Eloy Alfaro
de Manabi”, Facultad de Gestion, Desarrollo y Secretariado Ejecutivo y de
la Empresa Industria Ales Compania Anénima de la ciudad de Manta, se
contara con el asesoramiento del Eco. Jean Carlos Montafio quien labora
en el area de comercializacion de la empresa, ademas con la tutoria
respectiva para la elaboracion del proyecto investigativo. Asimismo se
cuenta los recursos econdmicos, materiales necesarios y la bibliografia

respectiva que permitira profundizar aun mas las variables en estudio.
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4.5. Metodologia

a. Diseno de estudio.
Se utilizara el tipo de investigacion descriptivo debido a su
relevante importancia, ya que se trabaja sobre la realidad de los
hechos y sus caracteristicas esenciales, mediante ello se podran
observar y describir las variables, ayudando a comprender y
determinar las causas y efectos de la investigacion. A la vez se

podra obtener una visidn general del tema a tratar.

De este mismo modo se aplicara la investigacion propositiva,
porque es una actuacion critica y creativa, caracterizado por
planear opciones o alternativas de solucién a los problemas
suscitados por la situacion que se presenta como problematicas

a las que se les dara una posible solucion.

Los métodos que se consideraran en la presente investigacion
son: El método de analisis que permitira contrastar la realidad con
los aspectos generados por la ciencia determinada por los
distintitos autores que permitiran identificar cada una de las
partes que las caracterizan; también, se utiliza el método
cualitativo en cuanto a la determinacion del universo en estudio
ademas de ayudar a recoleccion de informacion, analizando e
interpretando los mismos mediante la técnica de la observacion,

que permitird, la caracterizacion y descripcion de las variables.
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Se empleara la investigacion bibliografica; puesto que se
necesita las teorias y conceptualizaciones que han afirmado los
diferentes  autores, a través de libros, revistas, articulos
cientificos, ensayos, ftripticos acerca del tema investigativo,

folletos, periddicos, entre otros.

. Sujetos y tamainos de muestra.

Siendo un factor de vital importancia y de donde partira la
investigacion Industria Ales C.A. conformara el campo de estudio.
Conociendo el area de estudio sera importante identificar a la
poblacion la que permitira alcanzar los objetivos planteados

siendo estos:

Area de Marketing en donde laboran alrededor de ocho (8)
personas; area comercial cuenta con la colaboracion de siete (7)
personas; area de venta que acoge a diez (10) personas
dedicadas a esta funcidon y en el area de ventas que cuenta con

un total de cuarenta (40) clientes.

Definicién de las variables.

Variable Independiente: El marketing estratégico busca conocer
las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar
nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado

potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados,
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orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disenar
un plan de actuacién u hoja de ruta que consiga los objetivos

buscados. Muiiz, Rafael. (2010).

Variable Dependiente: La comercializacion se refiere al conjunto
de actividades desarrolladas con el objetivo de facilitar la venta de
un determinado producto, es decir, la comercializacién se ocupa

de aquello que los clientes desean. Garcia Viana Ricardo (2000).

4.6. Resultados esperados.

El analisis de las variables Marketing Estratégico y Comercializacion de
Industria Ales Compania Anénima de Manta, Aho 2016. Permitira incrementar
los conocimientos y plantear a modo de propuesta una alternativa de solucion.
Este estudio ademas permitira plantear nuevas investigaciones, y la publicacion

de articulo en revistas indexadas.
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6. ENUNCIACION DE LA PROPUESTA
Elaboracion de un plan de Marketing Estratégico que permita mejorar la
comercializacion de productos masivos al mercado para Industria Ales, en el

ano 2017.
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