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el mercado cambiante que cada dia exige diferentes estrategias comerciales
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ABSTRACT:
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structured strategies. Therefore, a qualitative approach and a type of descriptive
research were put into practice evaluating current sales performance and historical
trends, taking into account the changing market that every day demands different
business strategies through technological development to obtain an ideal
positioning and relevant market share. With the projected objectives, greater
profitability can be achieved along with the creation of a structured marketing
department with adequate staff to open up potential customers through the proper
use of the investment granted, improving digitization and in turn modernizing tools
such as an attractive and functional website, creating an interactivity with the

potential market in real time.
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INTRODUCCION

El mundo de los negocios en el siglo XXI es cada vez mas competitivo y
demanda de las organizaciones una planificacion estratégica bien definida, con
proyecciones claras orientadas al crecimiento y la rentabilidad. Dentro de este
escenario, el marketing se ha consolidado como un pilar fundamental para el
desarrollo de cualquier tipo de negocio. El marketing, cuyo concepto ha evolucionado
con el tiempo, puede considerarse como una filosofia empresarial que busca generar
satisfaccion en los clientes, haciéndolos participes y centrales en las operaciones
comerciales de una organizacion. Mas aun, es un hecho inobjetable que las empresas
gue han logrado éxito y reconocimiento global son aquellas que han puesto especial

énfasis en la formulacién de planes y estrategias de marketing efectivas.

El presente trabajo de investigacion se centra en la compafiia Translatin S.A.,
una empresa de exportaciéon con sede en Guayaquil - Ecuador, cuya actividad
principal es el comercio al por mayor de frutas y verduras frescas, que busca en estos
momentos ampliar su base de clientela y aumentar sus ventas. En el mundo actual,
la distribucion y comercializacion de alimentos a nivel global necesita de estrategias
gue garanticen su éxito y continuidad. La intencién clara de este estudio es propender
el desarrollo de un plan de marketing solido que potencie el crecimiento de las ventas

en Translatin S.A., estimulando su competitividad en el mercado.

Para lograrlo, esta investigacion considera la necesidad de realizar un analisis
detallado del mercado en el que opera la empresa, sus competidores, sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas; todo lo cual permitira estructurar un plan de
marketing adaptado a la realidad de Translatin S.A. Ademas, es imprescindible
realizar una evaluacion de la situacién actual de la compafiia en términos de su
modelo de negocio para identificar las areas donde hay margen de mejora. En esta
misma linea, la presente investigacion busca disefiar y poner en operacion técnicas
de marketing eficientes y acordes al entorno actual en el que se desenvuelve
Translatin S.A. Desde luego, esto permitira fortalecer la imagen de la empresa,
aumentar su atractivo en el mercado, mejorar su competitividad y generar un

incremento significativo en sus ventas.



Este estudio es relevante ya que contribuird a enriquecer el entendimiento de
como las estrategias de marketing pueden influir favorablemente en el incremento de
ventas de una empresa. Ademas, proporcionara a Translatin S.A., asi como a otras
empresas en situaciones similares, lineamientos practicos y aplicables para el disefio
de un efectivo plan de marketing. Para la elaboracion del proyecto se hace uso de
diversas herramientas de investigacion, entre las que se destacan la indagacion
documental y entrevistas a expertos, el analisis FODA, Fuerzas de Porter y el estudio
del comportamiento de los consumidores en el mercado. Estas herramientas

permitieron recopilar la informacion necesaria para el disefio del plan de marketing.

Cabe mencionar que el desarrollo de un adecuado plan de marketing para el
incremento de las ventas de la empresa Translatin S.A. representa un desafio
significativo, pero a la vez una extraordinaria oportunidad para mejorar la
competitividad y el rendimiento comercial de la empresa. Asi, este estudio ofrece una
ventana para incorporar mejoras sustanciales y generar un cambio positivo en la
organizacion, condiciones que aseguraran su crecimiento en un mercado cada vez
mas competitivo. Es esta conviccion que guia cada aspecto de la investigacion, y que
da forma a su principal objetivo: desarrollar un plan de marketing que impulse el
incremento de las ventas de Translatin S.A. Este trabajo se presenta como un
compromiso con la excelencia y la mejora continua, valores que trascienden el mundo

de los negocios y se proyectan en todos los &mbitos de la vida cotidiana.

El documento se estructura en cuatro capitulos, que se distribuyen de la
siguiente manera: en el primer capitulo se expone la problematica de la empresa
Translatin S.A. y se establecen los objetivos del estudio. Segundo capitulo, se
presenta el marco referencial con la descripcion de la empresa y se realiza un marco
tedrico en el que se presentan los fundamentos en los que se basa el estudio,
conceptos fundamentales y base legal del mismo. El tercer, se expone la metodologia
con la que se llevo a cabo la investigacion, incluyendo su enfoque, disefio y técnicas
de recoleccion de datos. A continuacion, en el cuarto capitulo, se establece la
propuesta como un plan de accién que guia la implementacién del plan de marketing.
Finalmente, se emiten las conclusiones y una serie de recomendaciones para la

empresa Translatin S.A.



CAPITULO |

ENFOQUE DE LA PROPUESTA

1.1. Tema:

Plan de marketing para el incremento de las ventas de la empresa Translatin S.A.

1.2. Planteamiento del Problema

TRANSLATIN S.A es una empresa constituida en el afio 2005, bajo el amparo
de las leyes del Ecuador, brindando plazas de trabajo en diferentes ciudades de
nuestro pais. La actividad principal es exportar productos tradicionales y no
tradicionales teniendo como principales mercados a los Estados Unidos de América
y Centro América. Productos como: Platano Barraganete, Malanga, Eddo, Yuca,
Limoén, Mango, Jengibre, entre otros. Productos que son muy apetecidos en los
mercados internacionales por su exquisito sabor. Las partes operarias estan ubicadas
en las provincias: Francisco de Orellana y Manabi, mientras que la parte
administrativa esta ubicada en la ciudad de Guayaquil (Translatin, 2022).

Un factor determinante en el que se pudo percibir la disminucion de las ventas
de la empresa Translatin seria la falta de una estrategia publicitaria para promocionar
los diferentes productos que ofrece. Dentro de la empresa genera una reduccién
significativa en las ventas delimitando la expansion del mercado internacional,
teniendo como consecuencia la pérdida de utilidad y déficit en el crecimiento de la

empresa.

Asimismo, la falta de mantenimiento preventivo conlleva a una mejor
productividad para la expansion hacia nuevos destinos, y la falta de preparacion ante
los mercados que cada vez son mas cambiantes. Una de las causas probablemente
seria que existen limitaciones en la busqueda de clientes en otros paises, este factor
se basa en las escasas oportunidades de promocionar a la empresa mediante medios
de comunicacién como por ejemplo pueden ser: ferias internacionales, pagina web,

lo que genera el poco reconocimiento de la atencion externa hacia la empresa. Otro



punto a mejorar seria el mal manejo de las relaciones publicas y las falencias al

momento de captar consumidores.

Las ventas son parte fundamental de cualquier giro de negocio y mas aun en
las empresas exportadoras, entendiéndose que sin estas no se podria continuar con
el negocio en marcha a través de sus operaciones, el resultado al final seria no tener
beneficios. Las empresas que no invierten en planes estratégicos de marketing, en
parte debido a sus altos costos de implementacion van perdiendo oportunidades y
competitividad que desembocan en bajos ingresos. La importancia de invertir en un
plan estratégico de alta competitividad que promueva nuevas oportunidades y
anticipar ciertos desfases perjudiciales son el tema primordial de la tesis que tratamos

de exponer.

Por lo tanto, el presente estudio tiene como propdsito definir nuevas estrategias
con el fin de tomar decisiones acertadas, evitar y minimizar errores empresariales,
tomando en consideracion que en la actualidad el mercado cambiante genera nuevos

desafios.

1.3. Formulacién del Problema:

¢,De qué manera incide un plan de marketing en el incremento de las ventas
para la empresa TRANSLATIN S.A.?

1.4. Sistematizacion del Problema

e (Cudl es la situacidn actual de la empresa TRANSLATIN S.A. en el mercado
de las exportaciones?

e ¢ Cuadles son las oportunidades que se presentan para el incremento de las
ventas?

e (Qué estrategias se pueden implementar en el area comercial de la empresa
TRANSLATIN S.A. que permitan el incremento de las ventas?

e (Qué impacto tendra el desarrollo de un plan de marketing?



1.5. Objetivo General

Desarrollar un plan de marketing para el incremento de las ventas de la

empresa Translatin S.A.

1.6. Objetivos Especificos

e Analizar las condiciones actuales de la empresa TRANSLATIN S.A. y del
mercado en el que opera.

e Definir cuales son las oportunidades que se presentan en el mercado de
las exportaciones.

e Investigar las estrategias que se pueden implementar en el &rea comercial
de la empresa TRANSLATIN S.A. que permitan el incremento de las ventas.

e Medir el impacto que tendra el desarrollo de un plan de marketing.

1.7. Justificacion de la Investigacion

Un plan estratégico de marketing se dedica a trazar objetivos y ejecutar las
acciones. En tal sentido el presente estudio busca sustentar las bases teoricas
existentes y aportar mediante una guia metodoldgica el desarrollo de un plan
estratégico de marketing con el fin de incrementar las ventas, analizar las causas de
la disminucién de los ingresos de la empresa TRANSLATIN S.A. con la finalidad de
obtener resultados y detectar oportunidades de mejora en la captacion de clientes

potenciales.

Para alcanzar los objetivos de este trabajo de titulacion utilizaremos los
meétodos y técnicas definidas y aplicadas en el enfoque cualitativo y no experimental,
como lo detallaremos en el capitulo tres del presente proyecto; por medio de estos
métodos tomaremos en consideracion los procesos, técnicas y herramientas mas
utilizadas en la elaboracién de un plan estratégico de marketing con el fin de

incrementar las ventas; el tipo de disefio que abordaremos es el disefio descriptivo.

De manera practica es importante conocer como la aplicacion de nuevas

estrategias presenta grandes oportunidades al incremento de ventas en las empresas



exportadoras, mismo que otorgue algun tipo de diferenciacion en sus productos y
servicios, por consiguiente, le genere a TRANSLATIN S.A. la posicién en el mercado
internacional. La implementacion de estas nuevas estrategias y el incremento de las
ventas, nos permitira una mejor rentabilidad para la empresa, aumento de nuevos

clientes potenciales y evaluar los cambios en el mercado.

Por lo tanto, el presente trabajo de investigacion sera de utilidad para minimizar
riesgos, prever malas decisiones y aprovechar al maximo los recursos disponibles.
De esta manera la empresa podra alcanzar la realizacion de los objetivos financieros

y comerciales de la empresa.

1.8. Delimitacién o Alcance de la Investigacion
1.8.1 Delimitacién Espacial

El desarrollo del plan de marketing estratégico propuesto para la compafia
Translatin S.A, se llevara a cabo en el espacio fisico ubicado en Primero de mayo

1006 y Santa Elena, sector privado en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas.

llustracion 1 Delimitaciéon Espacial
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1.8.2. Delimitacién Temporal

Tabla 1

Cronograma

Actividades Enero Febrero Marzo
SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM | SEM
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Analizar las condiciones
actuales de la empresa
TRANSLATIN S.A. y del
mercado en el que opera.
Definir cuéles son las
oportunidades que se
presentan en el mercado de
las exportaciones.

Investigar las estrategias
gue se pueden implementar
en el area comercial de la
empresa TRANSLATIN S.A.
que permitan el incremento
de las ventas.

Medir el impacto que tendra
el desarrollo de un plan de
marketing.

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)



1.8.3. Delimitacion Area

COMERCIAL/EXPORTACIONES

1.8.4. Delimitacion Especialidad

MARKETING

1.9 Idea a Defender

El desarrollo de un plan de marketing incrementara las ventas de la empresa
Translatin S.A.

1.10 Lineas de Investigacion

1.10.1. Lineas de Investigacion Pertenecientes a la Linea Institucional

Linea de Marketing, Comercio y Negocios Globales: Dentro de esta linea se
incluyen las areas que componen el campo comercial, asi mismo deja abierto el

campo a trabajos que se desarrollen en el medio local e internacional.

1.10.2. Sub-lineas de Investigacion.

Mediante las sub-lineas de investigacion podremos determinar los diferentes
problemas que yacen dentro de la empresa para poder asi elaborar un trabajo
investigativo para incrementar el conocimiento indagando diferentes puntos los cuales

se detallaran a continuacion:

e Investigacion y planes estratégicos de mercado.
e Desarrollo e innovacion de productos y servicios.
e Comercio electronico, marketing digital y tecnologias asociadas.

e Comportamientos del consumidor y neuromarketing.



CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

1.9. Antecedentes de la Investigacion

Translatin S.A. comenzo sus actividades afio del 2005 en la actualidad cuenta
con 18 afios de presencia y trayectoria en el mercado nacional y extranjero, es una
empresa exportadora de productos tradicionales y no tradicionales teniendo como
principales mercados a Estados Unidos y Europa; fue constituida con el apoyo de los
accionistas que en ese entonces eran los sefores: Villarruel SGnchez Fabian Ernesto

y Villarroel Sdnchez Edgar Rafael (hermanos).

2.1.1 Misién

Fortalecer el desarrollo agroalimentario a través de las exportaciones, con la
finalidad de ampliar y diversificar la oferta de nuestros productos al mercado mundial
(Translatin, 2022).

2.1.2 Visién

Ser reconocida nacional e internacionalmente como una empresa competitiva,
altamente organizada e integrada en la logistica y embarque de productos
agroalimentarios, distinguiéndose por ofrecer productos frescos y de primera calidad

acorde a los requerimientos del mercado internacional (Translatin, 2022).

2.1.3 Productos de la Empresa

e Platano Barraganete. - Fruto comestible, de forma alargada y algo curvada,
pulpa de color blanco y piel lisa de color amarillo se desprende con
facilidad. Todo el afio existe la produccion del platano barraganete,
magquefio; uso: aborrajado, Bolén, Croquetas, Sopa de bolas de verdes,

Tarta, Tortitas de platanos, Empanadas.



Yuca. - Fruto en baya colgante, carnoso y amarillo, la raiz es un tubérculo

comestible; uso: cocida, en pure, sopa, frita, snacks entre otros.

Malanga. - Planta de tallo muy corto unido a un rizoma, con las hojas
grandes, acorazonadas y con largos precios; se cultiva en terrenos bajos
a orillas de lagunas y rios. Que se usan para alimentar bebés y como dieta
adecuada para las personas con padecimientos gastricos; uso: Puré de
malanga, Bastoncitos de malanga, frituras de malanga.

Jengibre. - Planta herbacea de tallo subterraneo horizontal, hojas
lanceoladas, casi lineales, flores de color purpura, dispuesta en espiga y
fruto capsular, con mucha pulpay varias semillas; uso: sazonador de varios
platos por su fuerte sabor, se sirve junto al sushi y también tiene fines

medicinales.

Eddo (Taro). - También llamado taro, es uno de los tubérculos mas
importantes en las zonas tropicales, y durante miles de afios ha sido uno
de los alimentos basicos de muchos pueblos. Su piel exterior es marrén y
fibrosa. Tiene un sabor ligeramente dulce, no se consume en crudo, se

pela, se hierve y se cuece, por su parecido a la papa el uso es similar.

Limoén. - Fruto de limonero, comestible de forma ovalada, piel de color
amarillo o verde y pulpa divida en gajos de sabor acido y muy aromatico

SuU uso: conservas, jugos naturales, ceviches y otros.

Pifa. - Es una fruta tropical, su nombre cientifico es Ananas comosus, es
una planta que pertenece a la familia de las Bromeliaceas, género Anna,
especie Sativa presente en los tropicos y subtrépicos, originaria de
Sudamérica; su uso: Compotas, Mermeladas, Jugos naturales vy

Conservas.

Mango. - Es una fruta de la zona intertropical de pulpa carnosa y dulce

destaca entre sus principales caracteristicas su buen sabor. Dicha pulpa
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puede ser o no fibrosa, siendo la variedad llamada mango de hilacha, su
uso: Compotas, mermeladas, jugos naturales y conservas (Translatin,
2022).

1.10. Antecedentes Referenciales

El estudio elaborado en Peru por parte del investigador Aguilar (2021) se llevé
con el objetivo de disefar una propuesta basada en estrategias de marketing digital
con el fin de fortalecer el posicionamiento de la empresa exportadora La Florida S.A.C
en Chanchamayo - Junin en el afio 2018. El Marketing es un enfoque en el que las
tacticas de promocion se ejecutan a través de diferentes canales, existen diversas
herramientas disefladas para aprovechar las nuevas redes que surgen
constantemente. Indudablemente, el Marketing en linea ha generado nuevos modelos
de mercado y una forma eficiente de distribuir productos a gran escala, lo cual

contribuye a mejorar la calidad de los productos de manera mas accesible.

En consecuencia, se empleé una metodologia descriptiva y la poblacion
objetivo consistié en 25 potenciales clientes de la empresa. Los resultados a través
de la encuesta revelaron que el 44% de los participantes considera que el
posicionamiento de la empresa es deficiente, mientras que el 52% lo calificé como
regular. Segun los hallazgos, se observa que el 24% de los participantes de la muestra
perciben una calidad de servicios deficiente. Ademas, el 52% de los encuestados
consideran que la calidad de servicios de la empresa es regular. Por otro lado, el 24%
de la muestra opina que la calidad de servicios al cliente es eficiente. De acuerdo con
los datos obtenidos, el 28% de los participantes de la muestra percibe una deficiencia
en las estrategias de satisfaccion al cliente. El 64% de los encuestados considera que
las estrategias de satisfaccion al cliente de la empresa son regulares. Por ultimo, el
8.00% de la muestra opina que las estrategias de satisfaccion al cliente son eficientes.
En conclusion, esta investigacion sugiere que la implementacion de estrategias de
marketing digital puede contribuir a mejorar la calidad de los procesos y el

posicionamiento de la empresa (Aguilar, 2021).
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El valor afiadido de esta investigacion radica en la elaboracion de un plan de
marketing estratégico para una empresa exportadora, con el objetivo de incrementar
sus ventas. A través de esta se espera lograr una mejora significativa en la
productividad de la empresa, permitiendo identificar y aprovechar nuevas
oportunidades de mercado para alcanzar un posicionamiento efectivo. Como parte de
este plan, se propone utilizar herramientas como las redes sociales, el emalil
marketing y una plataforma en linea para proporcionar informacion relevante de la
empresa Translatin S.A. Estas estrategias de marketing contribuiran al éxito de la

empresa al aumentar sus ventas y expandir su presencia en el mercado internacional.

La investigacion elaborada por los autores Lépez et al. (2020) en Cuba, tuvo el
objetivo de desarrollar una estrategia para el marketing global de CubaRon, S.A., con
el objetivo de crear y compartir bienes y servicios que satisfagan las necesidades de
grupos e individuos. Para llevar a cabo este estudio, se utilizaron métodos de
investigacion teoricos como el analisis historico-logico, el analisis-sintesis y la
induccion-deduccion. Ademas, se emplearon métodos empiricos como encuestas y
observacion cientifica, asi como técnicas estadisticas como el andlisis de regresion
simple, los coeficientes de Kendall y Alfa de Cronbach, y la prueba de Chi cuadrado

(x?) para evaluar el ajuste.

En consideracion de aquello, los resultados permitieron evidenciar que las
marcas comercializadas por la empresa CubaRon, S.A. compiten entre si, tanto en el
mercado nacional como en el internacional; por ello, el éxito en el mercado depende
Unicamente de las estrategias que establezcan a partir del comportamiento individual
gue presentan las marcas. Por ello, los autores pusieron en marcha un analisis de
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) para el disefio de las
préximas estrategias. En primer lugar, las fortalezas identificadas fueron que la marca
brinda un producto de buena calidad internacional, cuenta con una tecnologia de
primer nivel y con respaldo técnico y de experiencia para enfrentar los problemas del
mercado. Por su parte, las oportunidades son el crecimiento demanda del consumo
del ron cubano, reestructuracion de la industria azucarera y fortalecimiento del
mercado alcoholero. Las debilidades son que la marca tiene bajo indices de
exportacion, a esto se suma la falta de distribuidores adecuados e ineficiente

conocimiento del personal para el estudio de la industria. Finalmente, las amenazas
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son el aumento de los impuestos en el producto, camparfas en contra de las bebidas
alcohdlicas y encarecimiento de los canales de distribucidén (Lopez et al. 2020).

El andlisis proporcionado destaca la importancia de desarrollar estrategias de
marketing efectivas para la empresa exportadora Translatin S.A. Este enfoque
estratégico permite identificar las fortalezas internas y las oportunidades externas que
la empresa puede aprovechar, asi como las debilidades internas y las amenazas
externas que deben ser abordadas. Al comprender y evaluar estos factores, Translatin
S.A. puede disefar estrategias de marketing mas efectivas y adaptadas a su entorno,
capitalizando sus fortalezas, aprovechando las oportunidades, superando las
debilidades y mitigando las amenazas. El analisis FODA brinda una vision integral de
la situacion de la empresa y ayuda a tomar decisiones informadas para maximizar el

éxito y la competitividad en el mercado.

En Colombia, la investigacion de Mesa y Cortés (2019) se centré en la
produccion de arandanos es un sector relativamente nuevo que fue introducido al
mercado nacional por la empresa Colberries de Colombia en 2008. Aunque existe
demanda de arandanos en el pais, el mercado nacional sigue siendo limitado debido
a la preferencia de los consumidores por frutas mas tradicionales. Por lo tanto, el
objetivo de este proyecto es proponer un plan de marketing internacional que permita
a Proplantas S.A. incrementar sus ventas y expandirse a través de la exportacion de
ardndanos. Para desarrollar este proyecto, se utilizé una metodologia de enfoque
mixto que consideré6 aspectos -cualitativos, como las preferencias de los
consumidores, y aspectos cuantitativos, como la matriz de seleccion de mercados. El
andlisis realizado tuvo como finalidad orientar a la empresa y determinar la
combinacion adecuada de marketing para ingresar al mercado internacional objetivo.
Esto permitié que la organizacién dirija correctamente el proceso de exportacion e
identificar los elementos mas importantes para asegurar el éxito del plan de marketing

internacional.

El analisis realizado revela que Proplantas presenta las mejores condiciones
en dos areas especificas. La infraestructura alcanza un 27% de cumplimiento con
respecto a la maxima calificacion de la seccion, representando el 90% del total de la

seccion. Asimismo, las condiciones del producto obtienen un 16% de favorabilidad en
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comparacién con la calificacion maxima de la seccion, lo que representa el 80% del
total de la seccion. Sin embargo, se identifica la necesidad de fortalecer otras areas.
Las herramientas comerciales obtuvieron un 8% de cumplimiento en relacién con la
maxima calificacion de la seccion, representando el 67% del total de la seccion. El
comercio internacional obtuvo un 21% de favorabilidad en comparacion con la
calificacibn maxima de la seccién, lo que representa el 54% del total de la seccion.
Aunque estos aspectos superan el promedio y no tienen porcentajes bajos, son
factores que se pueden reforzar para acceder a los mercados internacionales (Mesa
& Cortés, 2019).

De acuerdo con los resultados del diagndstico del exportador, se concluye que,
para la presente investigacion, la empresa debe estar preparada para ingresar a los
mercados internacionales. Esto se debe a su destacado rendimiento en términos de
infraestructura. Esto indica que la empresa no solo debe tener conocimiento del
mercado, sino que también contar con los recursos necesarios para llevar a cabo el
proceso de exportacion. Ademas, en cuanto a las condiciones del producto, la
empresa debe poseer la capacidad productiva necesaria para la expansién comercial
y cumple con los requisitos para la exportacion del producto.

A nivel nacional, el estudio desarrollado por Pinto (2022) se llevé a cabo en
una empresa cuya labor principal es la fabricacion y distribucion de instrumentos
musicales de cuerda, en especial los bandolines, en Ecuador. En consecuencia, el
propdsito de esta investigacion se centré en la formulacion de un plan de marketing a
nivel internacional, con el objetivo de proponer estrategias que mejoren la estructura
de ventas de la empresa y le permitan exportar directamente los bandolines, sin

intermediarios, en aras de fortalecer su economia y aumentar su reconocimiento.

Por ende, el plan se enfoca en la implementacion de tacticas de marketing
digital con el fin de promocionar el bandolin en el mercado nacional e internacional,
utilizando medios digitales para lograr una mayor interaccion con los potenciales
clientes de dicho mercado. La metodologia empleada para la investigacion fue del
método inductivo, se llevé a cabo un analisis de los procesos operativos empleados

por la pequefia empresa.
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A través de esta investigacion, se logré identificar las deficiencias presentes en
la microempresa y su impacto en la rentabilidad. Con el fin de obtener informacién
mas precisa sobre los factores que afectan la productividad y el crecimiento, se llevo
a cabo una entrevista directa con los propietarios de la empresa. Los resultados
exponen que el medio en el que se generan mas ventas es la pagina web, de la misma
forma, se han llevado a cabo campafas publicitarias exclusivamente a través de la
pagina de Facebook debido a limitaciones presupuestarias. Sin embargo, el objetivo
es generar ingresos de $25000 y lograr exportar instrumentos directamente al
extranjero, sin intermediarios, para ofrecer precios mas competitivos. Cabe destacar
que, al enviar un bandolin al extranjero, el precio aumenta en $200 debido a los costos
asociados con las empresas exportadoras. Por su parte, uno de los valores
diferenciales se basa en la experiencia en el mercado, disefios exclusivos, la
amabilidad de nuestros vendedores y la facilidad de pago que ofrecen a los clientes.
A pesar de la experiencia y el historial de la empresa, existe una necesidad de contar
con un presupuesto adecuado y una estrategia publicitaria para lograr establecerse

en un mercado extranjero (Pinto, 2022).

Los resultados encontrados proporcionan datos esenciales para desarrollar un
plan de marketing efectivo que impulse el incremento y la expansion de la empresa
exportadora. Al abordar las falencias identificadas, los factores de productividad y
crecimiento, los desafios financieros y de publicidad, y los atributos diferenciadores,
se pueden disefiar estrategias especificas y acciones concretas que impulsen el éxito

de la empresa en los mercados internacionales.

El trabajo realizado por Valencia (2022) tuvo el objetivo de implementar un plan
de promocién en linea para el emprendimiento floricola Domenica Flower's. En este
plan, se utilizé una investigacion exploratoria y descriptiva, las cuales permitieron
desarrollar estrategias de marketing digital y se exploraron nuevas tendencias
tecnologicas con el fin de analizar la situacion actual de la empresa y aprovechar las
oportunidades que ofrecen estas tendencias. Cabe recalcar que, Ecuador se
encuentra ubicado en la linea equinoccial, lo que ha beneficiado a la flora y fauna de
la region. Sus caracteristicas naturales y climaticas Unicas potencian la produccion en

la agroindustria y la agricultura del pais.
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Con el objetivo de aumentar el nUmero de clientes registrados en un 5%, se
propuso el uso de las redes sociales a través de la estrategia de Social Media el cual
permitira llegar a un mayor nimero de usuarios y construir una presencia solida en
linea. EI marketing de motores de busqueda (SEM) generara trafico hacia el sitio web
de la empresa desde los resultados de busqueda. La implementacion de marketing
de contenidos permitira comprender mejor a la audiencia y crear contenido relevante

gue fortalezca la conexidn entre la empresa y sus clientes.

Para lograr la fidelizacion del 100% de los clientes y establecer relaciones
comerciales a largo plazo, se proponen estrategias adicionales. El E-Mail Marketing
se utilizar4 para enviar correos electronicos oportunos que generen conciencia de
marca Yy brinden informacion relevante. Las herramientas de recomendacion de
contenido aumentaran las visitas al sitio web y la participacién de los usuarios,
fortaleciendo asi la fidelidad de los clientes. La optimizacién de motores de busqueda
(SEO) permitird una mayor visibilidad del sitio web, generando mas trafico y
oportunidades de conversion. La estrategia de Inbound Marketing se centrara en

atraer trafico y clientes potenciales relevantes (Valencia, 2022).

Estas estrategias se centran en aumentar la visibilidad de la empresa en linea,
mejorar el conocimiento de la marca, atraer trafico relevante, generar clientes
potenciales y fidelizar a los clientes existentes. El enfoque en las redes sociales y el
marketing de contenidos permite construir una solida presencia en linea, alcanzar a
un mayor nimero de usuarios y generar exposicion para aumentar el trafico y las
ventas. El uso de herramientas como el E-Mail Marketing y la recomendacién de
contenido fortalece la relacion con los clientes, generando conciencia de marca,
proporcionando informacion relevante y fomentando la fidelidad. EI SEO Search
Engine Optimization (Optimizacién para motores de busqueda) y el Inbound Marketing
contribuyen a mejorar la visibilidad en los motores de busqueda, atraer trafico de

calidad y establecer relaciones comerciales a largo plazo.
Ademas, el enfoque movil es importante para adaptarse a las tendencias

actuales y asegurar una presencia efectiva en aplicaciones moviles, lo que amplia las

oportunidades de llegar a un publico mas amplio.
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2.3 Marco Tebrico

2.3.1 Plan de marketing

Para Ballesteros (2021) un plan de marketing contempla un conjunto de
estrategias y acciones de marketing, cuyo proposito es el anticiparse a las
necesidades del mercado, hacer frente a la competencia y capturar a la demanda. De
acuerdo con Ballesteros en su libro Plan de marketing disefio, implementacion y
control, plantea que, la empresa implementa acciones a un periodo estratégico de por
lo menos 5 afios este plan estratégico debe ser de manera coherente, es decir la
empresa asume una posicibn competitiva por lo que esta debe construir su
posicionamiento, dicho de otro modo, una idea Unica que la diferencia de la

competencia.

Un plan estratégico de marketing es una de las areas mas importantes para
generar una mejoria en el posicionamiento de una empresa (Estrada-Realpe et al.,
2017). “Constituye una herramienta para que los dirigentes de la misma puedan
planear, establezcan metas, promuevan y distribuyan los bienes y servicios para
satisfacer deseos y necesidades a los clientes actuales y potenciales” este es el

argumento de Fischer & Espejo (2004, citado en (Lafuente, 2010).

Tabla 2 Estrategias de Marketing

Estrategias de | Un producto contiene un conjunto de atributos tangibles e
producto intangibles de un bien, servicio o idea la cual satisfacen las
necesidades de los clientes.

Estrategias de | desarrollar productos, con la mezcla cuidadosa adaptando a
sabor las costumbres y preferencias sobre todo del sabor local de

cada mercado

Estrategia de | Elaborar en base a las necesidades del cliente cada una de
disefio las etiquetas, formas, colores del producto para generar una

experiencia.
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Estrategia de | Combinacién de una serie de factores como: nombre, sefial,
marca y | término disefio o simbolo, deberd ponerse énfasis en el

logotipo desarrollo de la marca

Estrategias de | Pequefios cambios en 31 el precio puede tener grandes
precio efectos tanto en el nimero de unidades vendidas como en las

ganancias de la empresa.

Estrategias de | Plantear nuevas estrategias para cada punto, para cada tipo
plaza. de canal, La disponibilidad y calidad de los minoristas y
mayoristas, ademas de la infraestructura de transporte,

comunicacién y almacenaje

Estrategias de | Disefar portafolios llegar adecuadamente con cada marca a

cobertura cada segmento de clientes

Estrategias de | La promocion de empuje implica “empujar’ el producto o
promocion servicio mediante los canales de marketing hacia los
consumidores finales. la estrategia de atraccién, donde el
fabricante centra su atencion de publicidad y promocion en los

consumidores

Fuente: Adaptado de (Adanaqué, 2020; Huaita, 2017; Kotler et al., 2017)

Segun de Vicufa, en su libro el plan de marketing en la practica afirma que es
importante el tener en cuenta tanto la problematica de la empresa para la toma de
decisiones y acciones relativas a la busqueda de medios y recursos, por tanto, el plan
de marketing logra combinar de la mejor forma las fortalezas, recursos y
oportunidades soslayando si es posible, las amenazas y limitaciones del entorno del

mercado, asi también el resguardar sus debilidades (de Vicufia, 2022, pg. 33).

Adanaqué (2020) plantea que es necesario innovar y para ello se deben
realizar estrategias y canales de comunicacion que mantengan contacto con sus
clientes, mismo que permita la durabilidad y permanencia en el mercado, logrando

reducir pérdidas de sus clientes fieles, de acuerdo con Estrada-Realpe et al. (2017)
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para el disefio de las estrategias de marketing el gerente de marketing debe contestar
a las siguientes preguntas: ¢Quiénes serdn nuestros clientes (cual es nuestro
mercado meta)? y ¢Como brindar un mejor servicio (cual es nuestra propuesta de
valor)? en toda organizacidn hay intereses en juego tanto para los accionistas,
empleados, clientes y proveedores, son los gerentes y su grupo de trabajo los
responsables de tomar decisiones de manera intuitiva mas aun con todos los cambios
gue se dan a diario, respecto a los acontecimientos recientes que se han vivido a nivel
mundial, por lo que la planeacién adquiere una fuerza distinta a la que tuvo en afios
pasados, mas aun cuando es concebido como una herramienta que incide
favorablemente en la productividad y calidad de la empresa (Arteaga & Mora, 2014),
la organizacion debe definir segmento al que va ir dirigido los productos o servicios
(mercado meta), por lo tanto, deben decidir a cudles clientes deseen dirigirse, tiempo
y naturaleza de su demanda, es decir, gestion de clientes y la gestion de la demanda
(Huaita, 2017).

La propuesta de valor consiste en ofrecer beneficios a los clientes para
satisfacer sus necesidades; por lo tanto, la empresa debera determinar la forma en
que atenderd a sus clientes: el valor diferencial frente a los demés negocios del mismo
sector y como establecera las estrategias para lograr el posicionamiento en el
mercado (Huaita, 2017).

Para Kotler en su libro Marketing Estratégico, define al Marketing en términos
de “conectar de manera directa con consumidores meta cuidadosamente
seleccionados, ya sean segmentados o individualizados, a menudo sobre una base

interactiva y personal” (Kotler et al., 2017 pg. 422).

Otro concepto de Marketing a destacar es el de “Customer Relationship
Managment” (CRM). como “un enfoque empresarial que busca crear, desarrollar y
mejorar las relaciones con un cliente, en concreto con la finalidad de mejorar el valor,
la rentabilidad de las empresas vy, por lo tanto, maximizar el valor de los accionistas”
(Kumar & Reinartz, 2018, pg. 168).

19



llusustracion 2 Modelo Sencillo del proceso de Marketing

Crear valor para los clientes y construir

relaciones con los clientes

Captar en
reciprocidad
el valor de los
clientes

Comprender Disefiar una Crear un Construir Captar valor
el mercado y estrategia de programa de relaciones ~delos

las marketing marketing rentablesy | _. clientes para
necesidades orientada a integrado que crear | generar

y deseos de los clientes entregue un deleite en | | utilidades y

los clientes valor superior los clientes capital de

Fuente: Adaptado de (Armstrong & Rodriguez, 2020; Kotler et al., 2017)

2.3.2 Funciones del Marketing

Las principales funciones del marketing consisten en:

2.3.2.1 Investigacion de Mercados

Permite identificar y analizar necesidades, problemas, deseos, cambios y
tendencias en el mercado que puedan significar una oportunidad (Kotler et al., 2017).
Las investigaciones de mercado no se realizan por simple curiosidad, sino que se

desarrollan para minimizar riesgos en la toma de decisiones (Sanz, 2015).

2.3.2.2 Segmentaciéon de Mercado

De acuerdo con Thompson (2015) la segmentacion del mercado consiste en
identificar y determinar aquellos grupos con ciertas caracteristicas homogéneas
(segmentos) hacia los cuales la empresa pueda dirigir sus esfuerzos y recursos (de
mercadotecnia) para obtener resultados rentables. Eligiendo aquellos segmentos que
cumplan los requisitos basicos (ser medibles, accesibles, sustanciales vy
diferenciales). De esta manera, las empresas y organizaciones gozaran de los

beneficios de una buena segmentacion del mercado que van desde mejorar su
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imagen al mostrar congruencia con el concepto de mercadotecnia hasta ser mas

competitivos en el mercado meta (pg. 4)

2.3.2.3 Analisis de la Demanda

Consiste en analizar a los consumidores, lo cual implica analizar sus
necesidades, habitos de consumo, preferencias, deseos, gustos, comportamientos de
compra (dénde compran, cuando compran, cada cuanto tiempo compran, por qué

compran), costumbres y actitudes (Moreno & Meléndez, 2018).

2.3.2.4 Andlisis de la Competencia

Esta parte del marketing implica analizar a la competencia, su ubicacion,
publico objetivo, volumen de ventas, participacion en el mercado, experiencia en el
mercado, capacidades, recursos, principales estrategias, ventajas competitivas,
fortalezas y debilidades (Monferrer, 2013). De acuerdo Socatelli (2013) el andlisis de
la competencia consiste en examinar las comportamiento y caracteristicas de los
eventuales rivales que existen dentro del entorno, que se habra de enfrentar, ademas
las particularidades de los productos o servicios que ofrecen, que es la esencia de un

analisis de competencia.

llustraciéon 3 Las 5 Fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE PORTER

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

2. Amenaza de productos y servicios sustitutos
3. Negociacién Proveedores.
4. Negociacion con los clientes.

5. Rivalidad entre competidores existentes.

Fuente: Adaptado de (Porter, 2004)
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2.3.3 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

2.3.3.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Cuando un posible competidor entra en un mercado, antes ha debido superar
una serie de obstaculos, como la normativa aplicable, los canales de distribucion, los
costes, etc. En este sentido, cuanto mas facil le resulte sobreponerse a estas posibles
dificultades para entrar en el mercado, mas importante serd la amenaza que

representa para tu propia empresa.

2.3.3.2 Amenaza de productos y servicios sustitutos

Cuando en el mercado existen productos con una buena relacion calidad -
precio o con un coste reducido, estos pueden sustituir a otros, por lo que la

rentabilidad de un negocio se ve afectada.

2.3.3.3 Poder de negociacion del proveedor

Todas las empresas dependen de numerosos proveedores, pero estos ultimos
pueden suponer una amenaza para la rentabilidad de las organizaciones en algunos

casos:

e Sitienen el monopolio de la industria.
e Silas empresas se enfrentan a un coste elevado cuando quieren cambiar
de proveedor.

e Silos proveedores pueden entrar en el mercado como un participante mas.

2.3.3.4 Poder de negociacion del cliente

La rentabilidad de la empresa también puede verse afectada si los clientes se
asocian entre ellos para obtener una mejor calidad en productos o servicios o para

acordar un precio maximo.
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2.3.3.5 Rivalidad entre competidores existentes

La competitividad de una empresa se reduce cuanto mayor sea el nimero de
organizaciones que ofrecen productos y servicios similares en el mercado
(SANTANDER UNIVERSIDADES , 2022).

2.3.4 ANALISIS FODA

El analisis FODA, también conocido en los paises hispanohablantes como
DAFO o DOFA y en los angloparlantes como SWOT, es una herramienta clave para
hacer una evaluacion pormenorizada de la situacion actual de una organizacion o
persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y
amenazas que ofrece su entorno. Cada sigla de un andlisis FODA o DAFO representa
uno de los 4 atributos o variables que se estudian: F de fortalezas, D de debilidades,
o de oportunidades y A de amenazas (HUERTA, 2020).

llustraciéon 4 Analisis FODA

FORTALEZA

DEBILIDAD

AMENAZA

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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2.3.5 MAPA DE CADENA DE VALOR APLICADO AL DISENO DE ESTRATEGIAS
EN EL MARKETING

El mapeo de la cadena de valor o Value Stream Mapping (VSM) como también
se le conoce, es una herramienta que posibilita la representacion gréafica del estado
actual y futuro del sistema de produccion. Su objetivo es facilitar a los interesados el
entendimiento de las fases de produccién y del flujo de materiales. Y de esta forma,

identificar cuales actividades agregan valor al proceso y cuales no (Parada, 2019).

llustraciéon 5 Modelo Cadena de Valor

Cadena de valor

Infraestructura
Actividades de soporte ) Recursos humanos
Desarrollo tecnologico
Compras

. Servicio
Abastecimiento Industrial Distribucion Mc:'::{ :sg ¥ postventa

Y

Actividades primarias

Fuente: Tomado de Emprende & Andaluza (2016)

En la cadena de valor de una empresa se pueden diferenciar de actividades:

Las actividades primarias: son todas las acciones que emprende la compafiia
y que estan enfocadas a la fabricacion de los bienes o a la prestacion de servicios

con los cuales participa en el sector industrial.

Segun Porter, las actividades primarias se dividen en 5 grupos, que son:

1. Actividades de logistica interna (abastecimiento): Son actividades que
se asocian al abastecimiento de las materias primas e insumos del

producto (almacenamiento, manejo de materiales, control de
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inventarios, devolucion a proveedores, manejo de vehiculos
involucrados en el proceso productivo, etc.)

Operaciones (actividades industriales): Son actividades asociadas con
la transformacion de insumos a productos, incluyen actividades de la
manufacturacion, ensamble, empaqgue, mantenimiento de equipos, etc.
Logistica externa (distribucion): Actividades relacionadas con el
almacenamiento y distribucién del producto a los clientes.

Servicio Post venta: son actividades relacionadas con la prestacion de
servicios para realzar o mantener el valor del producto (reparacion,

servicio técnico, suministro de repuestos, etc.)

Las actividades de apoyo (soporte): son un soporte de las primarias y en ellas

se incluye la participacion de los recursos humanos. Se dividen en 4 grupos:

Infraestructura: Son actividades que prestan apoyo a toda la empresa,
como contabilidad, finanzas, administracion, planificacion, etc.
Recursos humanos: Son actividades implicadas en la busqueda,
seleccién, contratacion, entrenamiento, desarrollo y compensaciones
del personal de la empresa.

Investigacion y desarrollo (I1+D): Esta se vincula con el desarrollo de la
infraestructura tecnolégica y con la innovacion creadora a partir de
procedimientos y mejores practicas de saber hacer.

Compras: Son todas las tareas relacionadas con la compra de insumos
usados en la cadena del valor de la empresa, distinto de la funcion

primaria de abastecimiento (no implica comprar).

Margen: Es la diferencia entre el valor de los productos y servicios de la compafiia

y los costos totales en los que esta incurre para llevar a cabo las actividades que

generan valor. Dicho lo anterior, mediante este modelo, se puede determinar cuales

son las actividades que le agregan mayor valor al producto o servicio que tiene o esta

posicionando en el mercado.
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2.4 Marco Conceptual

Marketing:

Proceso mediante el cual las companiias atraen a los clientes, crean relaciones
solidas con ellos y crean valor para los consumidores con la finalidad de obtener, a
cambio, valor de éstos. Las ventas y la publicidad son sélo una parte de una mezcla
de marketing de mayores dimensiones, es decir, un conjunto de herramientas de
marketing que funcionan de manera coordinada y coherente para involucrar a los
clientes, satisfacer sus necesidades y entablar relaciones con ellos (Biffano et al.,
2020).

Andlisis de venta:

Aplicacion que permite tomar decisiones sobre las orientaciones comerciales
de la empresa. Para ello es necesario contar con una informacion cuantitativa y
cualitativa de los tres ultimos afios, a nivel general de las ventas de la empresa, a

nivel de delegacion, de vendedor.

Ventas:

Ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a
realizar una determinada compra. El concepto de ventas es muy amplio, pero
basicamente consiste en el acto de negociacién en el cual una parte es el vendedor

y la otra el comprador.

Andlisis del consumidor:
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Estudio detallado del consumidor centrandose en alguno o todos estos
aspectos: usos y actitudes, andlisis de motivaciones, posicionamiento e imagen de

marcas, tipologias y estilos de vida, satisfaccion de la clientela.

Analisis interno:

Andlisis que se realiza a la propia compafia desde una Optica de marketing, lo

gue nos va a permitir evaluar el nivel de competitividad que tenemos a nivel interno.

Precio:

El precio en el marketing se define generalmente como la cantidad de dinero
gue un cliente esta dispuesto a pagar para obtener los beneficios de un producto.

Esta es una definicion a simple vista.

Plaza:

La plaza en el marketing se entiende como la forma en la cual un bien o servicio

llegard de una empresa a las manos del consumidor final.

Producto:

Un producto contiene un conjunto de atributos tangibles e intangibles de un

bien, servicio o idea la cual satisfacen las necesidades de los clientes.

Disefio de portafolio:

Disefar portafolios llegar adecuadamente con cada marca a cada segmento

de clientes.

Prondstico de ventas:
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También conocido como proyeccién, planeamiento o forecast de ventas — es
el célculo aproximado de ventas e ingresos que una empresa debe generar en un

determinado periodo de tiempo (mensual, trimestral, semestral o anual).

Canales de Distribucion:
Los canales de distribucion son las rutas que los productos y los servicios
toman en su recorrido desde el fabricante o proveedor de servicios hasta el cliente

final.

Promocion:

La promocion es una herramienta del marketing que busca interferir en el
comportamiento y las actitudes de las personas a favor del producto o servicio
ofrecido por una empresa. Por lo tanto, la promocién sirve para que le des fuerza a tu

producto o servicio, hazlo conocido, convincente e inolvidable.

Incremento de ventas:

Consiste en conquistar nuevos mercados con nuevos productos. Conocer esta
estrategia y su puesta en practica es esencial para saber como incrementar las
ventas. Aprovechar nuevas oportunidades de negocios y alcanzar a la vez nuevos

mercados es un desafio posible.

Planes Promocionales:

El plan promocional es el proceso de planificacion, ejecucion y medicién de
acciones llevadas a cabo con el fin de lograr los objetivos de la marca o producto o
inclusive del mismo retail. Con ello, debemos tener claro que un plan promocional

implica mas alla de ofrecer un producto.
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2.5 Marco Legal

Translatin SA, su actividad principal es exportar productos agricolas
ecuatorianos a nivel internacional, teniendo como mercados principales a los Estados
Unidos de América, Europa y Centro América; como hemos mencionado en nuestro

primer capitulo en el planteamiento del problema.

Las leyes que podemos describir en este documento referente al giro del

negocio de la empresa son las siguientes:

Segun lo establecido en el Ministerio de Comercio Exterior sera el rector
de la politica de comercio exterior e inversiones y, en tal virtud, el encargado de
formular, planificar, dirigir, gestionar y coordinar la politica de comercio exterior, la
promocion comercial, la atraccion de inversiones, las negociaciones comerciales
bilaterales y multilaterales, la regulacion de importaciones y la sustitucion selectiva y

estratégica de importaciones (Ecuador, 2008, pg. 85).

La Ley de Comercio Exterior e Inversiones ("LEXI") Ley N° 12 RO/ Sup. 82
de 9 de junio de 1997, tiene por objeto normar y promover el comercio exterior y la
inversion directa, incrementar la competitividad de la economia nacional, propiciar el
uso eficiente de los recursos productivos del Pais y propender a su desarrollo
sostenible e integrar la economia ecuatoriana con la internacional y contribuir a la

elevacion del bienestar de la poblacion.

Art. 6.- Se prohibe cualquier practica o disposicién administrativa o econémica
gue limite la libre competencia o impida el desarrollo del comercio externo e interno y
la produccion de bienes y servicios, sin perjuicio de las prohibiciones o limitaciones
gue se impongan de manera excepcional, en virtud de la dispuesto en el literal i) del
articulo 12 de esta Ley y en el articulo 63 de la Ley de Régimen Monetaria y Banco

del Estado. No obstante, podran aplicarse medidas correctivas en los casos
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contemplados en la normativa de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
(Sistema de informacion sobre Comercio Exterior, 2007, pg. 13).

Servicio nacional de aduana del ecuador (SENAE), es una empresa estatal,
autbnoma y moderna, orientada al servicio y el control del sistema aduanero
ecuatoriano (SENAE, 2015).

Ley de Promocion y garantia de Inversiones Ley No. 46. RO/ 219 de 19 de
diciembre de 1997, cuyo objetivo es la formulacién de las politicas nacionales de
promocion de inversiones que le correspondera directamente al Consejo de Comercio
Exterior e Inversiones, COMEXI, de acuerdo con lo dispuesto en la Ley de Comercio
Exterior e Inversiones, publicada en el Suplemento del Registro Oficial No. 82 del 9
de junio de 1997.

Art. 3.- Se entendera por "sector de inversiones" al conjunto de organismos,
entidades e instituciones de los sectores publico y privado que participan en el disefio
y ejecuciéon de las politicas de inversion del Pais, asi como en actividades
relacionadas con la identificacién, desarrollo, promocion, financiamiento y
ejecucion de proyectos de inversion, los que conformaran un Sistema Nacional,
coordinado por el Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion y Pesca, orientado
a fomentar y apoyar a las inversiones nacionales y extranjeras de acuerdo a las
definiciones del siguiente titulo (Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior,
1997, pg. 3).

La Ley Organica de Defensa del Consumidor y el Marketing Digital
establece en el Art. 17, la obligacion de publicar en las respectivas etiquetas de cada
producto, las caracteristicas de calidad estableciéndose de esta forma los organismos
encargados del control de precios y calidad, entre los que encontramos a los

ministerios, municipalidades, intendencias, sub intendencias y comisarias.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de la investigacion
3.1.1 Enfoque Cualitativo

El enfoque cualitativo es una metodologia de investigacion que se centra en
comprender y explorar fendmenos desde una perspectiva holistica y subjetiva. Se
caracteriza por enfocarse en la comprension profunda de los significados,
interpretaciones y experiencias de las personas involucradas en el estudio. En lugar
de buscar respuestas numéricas o generalizables, el enfoque cualitativo busca
capturar la complejidad y riqueza de los datos a través de la recoleccién y analisis de
informacién no numérica, como entrevistas, observaciones, diarios y documentos. El
objetivo principal del enfoque cualitativo es generar teorias, explorar conceptos y
comprender los procesos sociales, culturales y psicolégicos que subyacen en un

fendmeno determinado (Nizama & Nizama, 2020).

La utilizacion del enfoque cualitativo en el desarrollo de un plan de marketing
para aumentar las ventas de la empresa Translatin S.A. brinda importantes ventajas.
A través de las entrevistas permite comprender en profundidad las necesidades,
deseos y percepciones de los clientes objetivo, asi como los factores que influyen en

su toma de decisiones de compra.

Esto brinda una base soélida para la creacion de estrategias de marketing
efectivas y personalizadas. Ademas, el enfoque cualitativo permite explorar las
experiencias y opiniones de los clientes de manera detallada, lo que ayuda a
identificar oportunidades de mejora y a adaptar las acciones de marketing para
satisfacer sus expectativas. Al considerar los aspectos subjetivos, sociales y
culturales de los clientes, se pueden disefiar mensajes y acciones mas persuasivas y

relevantes, generando una conexion emocional con la marca.
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3.2 Tipo deinvestigacion

3.2.1 No Experimental

El disefio no experimental es un enfoque de investigacion en el cual el
investigador no manipula deliberadamente las variables o condiciones del estudio. En
este tipo de disefio, el investigador recopila datos y observa fendmenos tal como
ocurren naturalmente, sin intervenir en el entorno o introducir cambios controlados.
En lugar de establecer un grupo experimental y un grupo de control, el investigador
se enfoca en la observacion y recopilacion de datos en situaciones reales. Algunas
técnicas utilizadas en el disefio no experimental incluyen la observaciéon directa, la
entrevista, el cuestionario, el andlisis de documentos y registros, entre otros. La
recopilacion de datos se realiza en situaciones naturales y se busca capturar la

realidad tal como se presenta en el contexto de estudio (Ramos, 2021).

El disefio no experimental permite capturar la dinamica del mercado y las
tendencias en tiempo real, lo que es especialmente relevante en un entorno
empresarial en constante cambio. Al no restringir las condiciones o variables del
estudio, se pueden descubrir nuevos patrones, comportamientos y percepciones que
podrian haber pasado desapercibidos en un disefio experimental mas controlado.
Esto proporciona una base sélida para identificar oportunidades de mejora y adaptar
las acciones de marketing de manera efectiva para la empresa Translatin S.A.

3.2.2 Descriptivo

La investigacién de tipo descriptiva es un enfoque utilizado en la investigacion
cientifica que se centra en describir y caracterizar fenbmenos, eventos o situaciones
tal como se presentan en la realidad. El objetivo principal de este tipo de investigacion
es recopilar datos y generar una descripcion objetiva y detallada de los hechos
observados, sin buscar explicaciones causales o establecer relaciones de causa y
efecto. Es util cuando se pretende obtener una comprension clara y completa de un
fendmeno particular, sin buscar una generalizacion de los resultados. Por lo tanto, se
emplea con frecuencia en estudios exploratorios, en los que se busca identificar

patrones, tendencias o variables relevantes, y también en estudios descriptivos puros,
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gue buscan proporcionar una imagen detallada de un fenémeno especifico (Guevara
et al. 2020).

Al obtener una descripcion clara y objetiva de estos aspectos, se pueden
identificar patrones, tendencias y oportunidades de mejora que son fundamentales
para disefar estrategias de marketing efectivas. Ademas, la investigacién descriptiva
proporciona una base sdlida de conocimiento sobre el mercado y los clientes, lo que
permite tomar decisiones informadas y adaptar las acciones de marketing segun las
necesidades y preferencias del publico objetivo. Al comprender en detalle los
elementos clave del mercado y la demanda, se pueden disefiar estrategias mas
enfocadas y personalizadas, o que aumenta las posibilidades de éxito en el

incremento de las ventas.

3.3 Técnicas de investigacion

3.3.1 Entrevista

La entrevista es una técnica de investigacion que se utiliza para obtener
informacion directa de una persona o grupo de personas sobre sus experiencias,
opiniones, conocimientos o percepciones sobre un tema especifico. Consiste en una
interaccion verbal entre el entrevistador y el entrevistado, en la que se formulan
preguntas y se obtienen respuestas en tiempo real. La entrevista puede ser
estructurada, en la cual se siguen preguntas predeterminadas y se busca uniformidad
en las respuestas, 0 no estructurada, en la que se permite una mayor flexibilidad y se
fomenta la expresion libre del entrevistado. También existen entrevistas
semiestructuradas, que combinan preguntas preestablecidas con la posibilidad de

profundizar en respuestas particulares (Feria et al. 2020).

A traveés de la interaccion verbal con preguntas abiertas al Gerente general y
el Gerente comercial, se busca explorar sus necesidades, preferencias, percepciones
y comportamientos para el incremento de ventas de la empresa. Esto proporciona

una visién enriquecedora y contextualizada que no se puede obtener solo a través de
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datos cuantitativos. Las entrevistas también se aplicaran a tres clientes de la empresa,
con el objetivo de que, al escuchar directamente a los clientes, se obtiene informacion
valiosa que no se puede obtener solo a través de datos cuantitativos o analisis de
mercado. Ademas, al involucrar a los clientes en el proceso de toma de decisiones y
recopilacion de informacion, se fomenta la participacion y el sentido de pertenencia,
lo que puede fortalecer la relacion entre la empresa Translatin S.A. y sus clientes.

3.4 Poblacién y muestra

La poblacién se refiere al conjunto completo de elementos o individuos que
poseen una caracteristica o atributo comun y que son de interés para el estudio. Es
la totalidad de los elementos que se desea investigar y obtener conclusiones sobre
ellos. La poblacion puede ser grande o pequefia, dependiendo del alcance del estudio
y del objetivo de investigacion. La muestra se elige cuidadosamente de manera que
represente las caracteristicas y la diversidad de la poblacion de interés. La seleccion
de la muestra puede realizarse de manera aleatoria, utilizando técnicas como el
muestreo aleatorio simple, o de manera no aleatoria, utilizando métodos como el
muestreo por conveniencia o el muestreo intencional. El tamafio de la muestra puede

variar segun la precision deseada y de los recursos disponibles (Robles, 2019).

En consideracion de lo establecido, la empresa posee 10 clientes como
poblacion, a partir de ello, se escogié un muestreo por conveniencia de tres clientes,
dada la apertura para participar de la investigacién. Con respecto a los colaboradores
se cuenta con el Gerente general, Gerente comercial, jefe de operaciones, jefe de
administracion, jefe de calidad, asistente de exportacion y jefe Legal. Cabe destacar
gue se entrevistard al Gerente general y Gerente comercial, dado que son los
responsables de las decisiones estratégicas para incrementar las ventas de la

empresa; a su vez, no se caera en una saturacion de la informacion brindada.

La interaccion directa con estos altos cargos directivos también fomenta la
comunicacion abierta, la colaboracion y el compromiso, lo cual es fundamental para

el éxito de la implementacién del plan de marketing.
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3.5 Resultados

Se elabor6 una seria de preguntas al Gerente General Rafael Villarroel quien
desempeiia su cargo desde el 2018 y quien dio apertura a esta breve entrevista y nos
dio a conocer diferentes puntos de vista que yacen desde su administracion en la
empresa y a su vez también se entrevisto el Gerente Comercial Daniel Delgado quien
desde el 2021 lleva desempefiando su cargo y nos da a conocer los diferentes

mercados que maneja y las diferentes estrategias que han utilizado.

3.5.1 Resultados de las entrevistas al Gerente General y Gerente

Comercial

1. ¢, Cudl es la vision estratégica de la empresa para el incremento de las

ventas en el mercado internacional?

G. General: La visién estratégica de la empresa se basa en la diversificacion
de nuestros productos de exportacion, la incursién en nuevos mercados potenciales
y la maximizacion del valor de nuestras propuestas de productos. Ademas,
trabajaremos en fortalecer nuestras relaciones con clientes existentes y reforzar la

marca de la empresa en términos de la calidad y frescura de nuestros productos.

G. Comercial: Desde un punto de vista comercial, impulsaremos nuestras
ventas internacionales centrando nuestros esfuerzos en la identificacion de
oportunidades de negocio en mercados emergentes y rentables. Trabajaremos en
estrecha colaboracion con agencias de comercio exterior y partners para entender las
preferencias de los consumidores y las tendencias del mercado en diferentes
regiones. Ademas, centraremos nuestros esfuerzos en campafias de marketing que

promuevan la marca de Translatin S.A. y los beneficios de nuestros productos.
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2. ¢ Cudles son los principales desafios que enfrenta el equipo de ventas
en la actualidad?

G. General: Uno de los principales desafios es el entorno comercial volatil e
incierto, alimentado por factores como las fluctuaciones en las tasas de cambio y las
tensiones comerciales a nivel global. Ademas, la logistica internacional también
plantea desafios en términos del transporte oportuno y efectivo de nuestros

productos, manteniendo su frescura y calidad.

G. Comercial: En primer lugar, la construccion de relaciones sdlidas con
nuevos clientes mientras se mantiene las existentes. Ademas, tenemos el desafio de
la adaptabilidad, ya que las tendencias del mercado cambian rapidamente y debemos
ser capaces de ajustar nuestras estrategias de venta para mantenernos al dia con

estas dinamicas cambiantes.

3. ¢Cuales son las estrategias de marketing y ventas que han resultado

mas efectivas en el pasado?

G. General: Una estrategia efectiva ha sido la personalizacion de nuestras
ofertas para cada mercado especifico. Al adaptar nuestros productos a los gustos
locales, hemos sido capaces de ganar la lealtad de los consumidores y construir
sélidas relaciones comerciales. Ademas, nuestra participacién en ferias comerciales
y exposiciones internacionales nos ha permitido promocionar nuestros productos a

una amplia audiencia y estrechar lazos con importantes actores del sector.

G. Comercial: Las tacticas de marketing y ventas que han demostrado ser mas
efectivas incluyen la promocién de los beneficios Unicos de nuestros productos, ya
sea mediante demostraciones de productos, muestras gratuitas o campafas de
publicidad bien dirigidas. También hemos encontrado valor en las promociones
estacionales, en las que sincronizamos nuestras ventas y esfuerzos de marketing con

épocas del afio en las que la demanda de ciertas frutas y verduras es alta.
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4. ¢Qué acciones se han tomado para identificar y aprovechar

oportunidades de crecimiento en el mercado objetivo?

G. General: Para identificar oportunidades de crecimiento, hemos analizado
tanto los datos internos como los del mercado para detectar tendencias y cambios en
las preferencias del consumidor. También hemos invertido en la expansion de
nuestros canales de ventas, incluyendo el comercio electronico, y en la mejora de
nuestra logistica y la capacidad de nuestra cadena de suministro para satisfacer el
creciente numero de pedidos.

G. Comercial: Hemos fortalecido nuestra capacidad respondiendo rapidamente
a las preferencias cambiantes del consumidor mediante la mejora de nuestra
inteligencia de mercado y nuestra capacidad para adaptar nuestras estrategias de
ventas y marketing en consecuencia. Ademas, hemos implementado programas de

lealtad del cliente para fomentar la repeticion de negocios y el boca a boca positivo.

5. ¢ Cudles son los principales competidores en el mercado internacional

y codmo se diferencia Translatin S.A.?

G. General: Tenemos varios competidores en el mercado internacional, como
nuestros paises vecinos, y de otros paises de América Latina. Sin embargo, nos
diferenciamos debido a nuestro enfoque en la calidad y frescura de nuestros
productos. Nuestro clima tropical y nuestras practicas agricolas sostenibles nos

permiten producir frutas y verduras de calidad excepcional.

G. Comercial: A nivel internacional, nos encontramos compitiendo con
empresas establecidas en paises como México, Colombia, Pert, Costa Rica. Sin
embargo, Translatin S.A. se destaca por su compromiso con la trazabilidad, la

sostenibilidad y la calidad superior de los productos. Tenemos un firme compromiso
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con la excelencia en el servicio al cliente y nos esforzamos por comprender y
responder de manera efectiva a las necesidades y exigencias cambiantes de los

mercados internacionales.

6. ¢, COmo se ha establecido el presupuesto de marketing y ventas para el
préximo periodo? ¢Cuéles son las prioridades de inversion?

G. General: El presupuesto de marketing y ventas para el préximo periodo se
ha establecido teniendo en cuenta varias variables. Nuestros ingresos pasados,
nuestras metas de crecimiento, el andlisis de la competencia y la situacién econémica
global son factores clave. Las prioridades de inversion son desarrollar estrategias de
marketing digital mas solidas, potenciar nuestra presencia en ferias y eventos

internacionales y mejorar nuestros esfuerzos de servicio al cliente.

G. Comercial: El presupuesto se ha determinado basado en el andlisis de las
actividades anteriores, sus resultados y las proyecciones de ingresos. También
hemos tenido en cuenta las tendencias competitivas y del mercado. Nuestras
principales prioridades de inversion incluyen la optimizacién de la gestion de la
relacion con el cliente (CRM), el fortalecimiento de nuestras iniciativas de marketing

digital y el disefio de campafas de publicidad mas impactantes.

7. ¢,Como se esta utilizando la tecnologiay las plataformas digitales para

apoyar las actividades de marketing y ventas?

G. General: Estamos utilizando la tecnologia de varias maneras para apoyar
nuestras actividades de marketing y ventas. Esto incluye herramientas de analisis de
datos para comprender mejor nuestras métricas de ventas, CRM para administrar
nuestras relaciones con los clientes. Ademas, estamos en el proceso de mejorar
nuestra presencia en las redes sociales y comenzar a utilizar el comercio electrénico

para llegar a nuevos clientes.
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G. Comercial: La tecnologia y las plataformas digitales juegan un papel crucial
en nuestras actividades de ventas y marketing. Creamos y gestionamos campafas
de publicidad digital y de medios sociales para aumentar nuestra visibilidad y atraer a
nuevos clientes. También utilizamos herramientas de CRM para mejorar las
relaciones con los clientes, realizar un seguimiento de las interacciones y mejorar la
lealtad del cliente. También estamos explorando el uso de plataformas de comercio

electronico para expandir nuestra presencia en mercados internacionales.

8. ¢Cual es la estrategia de segmentacion de mercado utilizada para
identificar y abordar a los clientes potenciales mas relevantes?

G. General: Trabajamos con una estrategia de segmentacion mdultiple, que
considera tanto factores geograficos como demogréficos y psicogréaficos de nuestros
clientes potenciales. ldentificamos los mercados donde la demanda de productos
frescos como los nuestros es alta y donde nuestro valor puede diferenciarse
realmente. También priorizamos mercados con tendencias emergentes de vida sana

y comidas frescas.

G. Comercial: La estrategia de segmentacidon se basa en la geografia, el tipo
de cliente y el comportamiento de compra. Nos dirigimos a mercados internacionales
donde la demanda de productos frescos es alta. También segmentamos nuestros
clientes segun sean minoristas, mayoristas o consumidores directos. Ademas,
utilizamos el andlisis de comportamiento de compra para identificar y dirigirnos a los
segmentos que muestran patrones de consumo y preferencias especificas para

nuestros productos.

9. ¢Cual es la propuesta de valor Unica de Translatin S.A. y cOmo se

comunica a los clientes internacionales?

G. General: La propuesta de valor unica de Translatin S.A. es nuestra

dedicacion a la calidad, frescura y sostenibilidad. Nos diferenciamos por nuestra
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capacidad para suministrar frutas y verduras frescas, cultivadas de forma sostenible
en el ecuador y ubicadas a la puerta del cliente en un corto periodo de tiempo,

manteniendo las propiedades intactas del producto.

G. Comercial: Comunicamos nuestra propuesta de valor a través de varias
vias. Nuestras promociones y publicidad se centran en destacar estos aspectos de
frescura, calidad y sostenibilidad. Al interactuar con los clientes, ya sea directamente
0 a traveés de representantes de ventas, siempre reforzamos estos puntos. Asimismo,
buscamos destacarnos en eventos y ferias internacionales que se alinean con estos

valores.

10. ¢Qué medidas se estan tomando para evaluar el desempefio del
equipo de ventas y qué indicadores se utilizan para medir el éxito en el

incremento de las ventas?

G. General: Estamos evaluando el desempefio del equipo de ventas mediante
una serie de indicadores, incluyendo el numero de nuevos clientes adquiridos, el
volumen de ventas, la retencién de clientes, y el tiempo promedio para cerrar una
venta. Cuando se trata de medir el éxito del incremento de las ventas, también
miramos la tasa de cuota de ventas, la tasa de crecimiento anual y el retorno de la

inversion.

G. Comercial: Monitorizamos constantemente el desempefio de nuestro equipo
de ventas. Utilizamos indicadores como el nimero de ventas realizadas, el ingreso
generado, la satisfaccion del cliente, la retencién de clientes y la velocidad de
respuesta para las solicitudes de los clientes. También estamos atentos a las
tendencias a largo plazo para evaluar como nuestros esfuerzos estan afectando las
ventas a niveles mas estratégicos, como el valor de la cartera de clientes y el market
share, con esta métrica podemos evaluar el desempefio que la empresa ha tenido
semestralmente o trimestralmente dentro del segmento de mercado para asi

visualizar los diferentes productos que han tenido mas salida y poder evaluar
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diferentes acciones para tener un mayor desempefio, o que esperamos es que en

cada evaluacioén halla un crecimiento.

3.5.2 Resultados de las entrevistas a los clientes de Translatin S.A.

1. ¢Qué factores influyen en su decision de compra de productos o

servicios como los ofrecidos por Translatin S.A.?

Clientel: La frescura de las frutas y verduras es lo mas importante para mi. Mi
negocio depende de poder proporcionar a mis clientes productos de la mas alta
calidad. También valoro la variedad de productos que ofrecen, porque esto me
permite ofrecer una amplia gama de opciones a mis clientes. El precio y la eficiencia

del servicio al cliente también influyen en mi decision.

Cliente2: Como operador de un restaurante, necesito proveedores que sean
consistentes y fiables, asi que la reputacidén de Translatin en el mercado es vital para
mi. También me importa mucho la sostenibilidad de sus practicas de cultivo, porque

estos son valores que también forman parte de mi negocio.

Cliente3: La principal influencia en mi decision de compra es si Translatin
puede satisfacer las demandas de mi negocio, es decir, suministrar las cantidades

gue necesito y hacerlo de manera oportuna.

También considero el precio y la calidad de los productos que ofrecen.
Ademas, valoro el soporte postventa que proporcionan en caso de problemas o

cambios necesarios en futuros pedidos.

41



2. ¢ Qué caracteristicas o atributos valora mas al elegir un proveedor en
el mercado internacional?

Clientel: En el mercado internacional, la fiabilidad del proveedor es esencial.
Me preocupa que puedan cumplir sus promesas en términos de entrega y calidad.
Ademas, aprecio la transparencia, especialmente de sus practicas de produccion y

comercio justo, ya que esto también afecta a mi propia reputacion.

Cliente2: Consistencia, eficiencia y competitividad de los precios son
primordiales para mi. Necesito estar seguro de que el proveedor puede suministrar el
producto de la misma calidad unay otra vez, y que lo puede hacer de manera eficiente
y a un precio competitivo. También valoro mucho la capacidad de respuesta y el

servicio al cliente.

Cliente3: Como comprador en el mercado internacional, el cumplimiento de
estandares y regulaciones internacionales es fundamental para mi. Necesito un
proveedor que pueda satisfacer los requisitos tanto de mi negocio como de las
autoridades locales. Asimismo, valoro un proveedor que tenga una cadena de
suministro fuerte y una logistica eficiente, para garantizar que los productos llegan a

tiempo y en buenas condiciones.

3. ¢ Cuales son las necesidades o problemas méas importantes que busca

resolver al adquirir productos o servicios similares a los de Translatin S.A.?

Clientel: Mi negocio se basa en proporcionar siempre a los clientes productos
frescos y de alta calidad. Por tanto, necesito un proveedor fiable que pueda garantizar
la frescura y la calidad de las frutas y verduras que adquiero regularmente. Otro
problema que busco resolver es tener acceso a una variedad de productos durante

todo el afo, para satisfacer la demanda diversificada de mis clientes.
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Cliente2: La consistencia es clave. Necesito saber que puedo contar con el
mismo nivel de calidad cada vez que recibo un pedido. Ademas, tiempo es oro en mi
linea de trabajo, por lo que cada retraso en la entrega puede causar problemas

significativos. Por eso, busco un proveedor que valore la puntualidad tanto como yo.

Cliente3: Dos de las necesidades mas importantes son tener un proveedor que
pueda manejar grandes pedidos y tener un precio competitivo. También es crucial
tener un proveedor que pueda responder rapidamente a cualquier pregunta o
problema que pueda surgir, ya que esto podria afectar a mi capacidad para satisfacer

las necesidades de mis propios clientes.

4. ¢Qué canales de comunicacion o informacién utiliza para buscar

proveedores o informarse sobre productos/servicios en su industria?

Clientel: Utilizo principalmente Internet para buscar nuevos proveedores y
productos. Esto incluye redes sociales, sitios web de revision de empresas y foros de
la industria. También asisto a ferias y exposiciones de la industria para conocer a los

proveedores en persona.

Cliente2: La boca a boca sigue siendo un canal importante para mi, ya que
confio mucho en las recomendaciones de otros profesionales de mi industria. Sin
embargo, también hago uso de las plataformas de comercio B2B, donde puedo

comparar directamente las ofertas de diferentes proveedores.

Cliente3: Como mayorista, a menudo recibo informacién de los proveedores
mediante boletines informativos o actualizaciones por correo electrénico. También
valoro mucho tener un punto de contacto directo con las empresas a travées de los

agentes de ventas.
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5. ¢Qué experiencias previas ha tenido con proveedores similares a

Translatin S.A. y como han afectado sus decisiones de compra?

Clientel: Tuve un proveedor en el pasado que no pudo mantener su
consistencia en la calidad del producto, lo que provoco algunas quejas de mis clientes.
Esto ha aumentado mi vigilancia en la eleccién de proveedores y ahora me aseguro

de tener garantias de calidad claras antes de hacer negocios.

Cliente2: He trabajado con proveedores que han tenido problemas con las
entregas a tiempo. Esto no solo me ha causado estrés, sino también pérdida de

ventas. Busco que tengan un historial probado de cumplimiento de plazos.

Cliente3: Una experiencia que marcé un antes y un después fue cuando un
proveedor anterior no logré responder eficientemente a un problema con un envio. La
falta de apoyo y la lentitud para rectificar el problema me costé mucho. Ahora me
aseguro de que cualquier proveedor nuevo cuente con un buen sistema de atencion

al cliente.

6. ¢Cuales son los principales obstaculos o barreras que enfrenta al

considerar la adquisicion de productos/servicios internacionales?

Clientel: Las barreras de idioma y las diferencias culturales a veces pueden
dificultar la comunicacion con los proveedores internacionales. También hay
cuestiones de logistica y tiempo de entrega que pueden ser probleméticas,

especialmente si hay retrasos en la aduana.

Cliente2: El principal obstaculo suele ser entender las regulaciones y
estdndares internacionales. Es bastante desafiante mantenerse al tanto de las

variaciones en las regulaciones entre diferentes paises. Ademas, la fluctuacion de las
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tasas de cambio y las tarifas de importacion son obstaculos adicionales que uno tiene

gue enfrentar.

Cliente3: Los problemas de calidad y trazabilidad son mis principales
preocupaciones al tratar con proveedores internacionales. Es mas dificil verificar las
condiciones de produccién y la gestion de calidad en un entorno internacional.
También, las barreras de idioma y la diferencia de zonas horarias provocan retos de

comunicacion.

7. ¢Coémo valora la calidad de los productos/servicios ofrecidos por

Translatin S.A. en comparacion con otros proveedores en el mercado?

Clientel: La calidad de los productos es superior a la de muchos otros
proveedores con los que he trabajado. Sus frutas y verduras siempre son frescas y

en buen estado, lo que marca una diferencia importante para mi negocio.

Cliente2: Diria que la calidad de los servicios de Translatin es bastante alta.
Siempre han sido puntuales con sus entregas y sus productos rara vez han fallado en

términos de calidad. Me dan la consistencia que necesito como restaurante.

Cliente3: En comparacion con otros proveedores, Translatin S.A. ofrece un
nivel de calidad muy bueno. Sus productos son consistentemente frescos y bien
empaquetados, que son aspectos cruciales en mi negocio de venta al por mayor. Su

servicio al cliente también es bastante eficiente.

8. ¢Qué factores considera importantes para establecer una relacion a

largo plazo con un proveedor en laindustria de exportaciéon?
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Clientel: La consistencia en la calidad y el suministro del producto son claves.
También valoro una linea de comunicacién abierta y honesta. Si surgen problemas,
guiero que mi proveedor se comunique conmigo de inmediato y trabaje de manera

proactiva para resolverlos.

Cliente2: La confiabilidad en las entregas, la calidad permanente y el buen
servicio al cliente son todos factores cruciales. Ademas, quiero sentir que mi negocio
es valorado, por lo que la flexibilidad y la disposicion para trabajar con mis

necesidades especificas también es importante.

Cliente3: Aparte de la calidad y consistencia del producto, la transparencia en
las préacticas de negocio y el cumplimiento de las regulaciones también son factores
gue considero en una relacion a largo plazo. También necesito sentir que puedo
confiar en que el proveedor manejara cualquier desafio que pueda surgir de manera

profesional y efectiva.

9. ¢Qué aspectos o caracteristicas especificas buscaria en un plan de
marketing que lo motive a elegir a Translatin S.A. como proveedor?

Clientel: Me gustaria ver un énfasis en la frescura y calidad de sus productos
en su plan de marketing. También me gustaria conocer mas sobre su proceso de
produccién y como garantizan la calidad. Ofertas especiales o descuentos por

compras en volumen también serian atractivos.

Cliente2: Me gustaria ver informes de sostenibilidad en su sitio web y un
compromiso con el trato ético a sus trabajadores y el medio ambiente. Este tipo de
valores alineados serian un gran motivador para trabajar con ellos. Ademas, me
gustaria que demostraran un entendimiento de mis necesidades como operador de

restaurante y como pueden satisfacerlas.
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Cliente3: Estaria buscando informacion detallada sobre su capacidad para
manejar pedidos grandes, asi como pruebas de su eficiencia logistica. Su sitio web
€S un poco vacio, asi seria bueno que lo actualicen, proporcionen mas informacion

de los productos como fichas técnicas y asi. Y claro, que manejen redes sociales.

10. ¢Cuales son sus expectativas en términos de servicio al cliente y
atencion personalizada al trabajar con un proveedor en el mercado

internacional?

Clientel: Espero un trato respetuoso y profesional. Cada interaccién con el
proveedor debe ser efectiva y eficiente, ya sea que esté realizando un pedido o
resolviendo un problema. También espero que se tomen en serio mis inquietudes y

gue trabajen de manera proactiva para resolver cualquier problema que pueda surgir.

Cliente2: Espero que se respeten y se entiendan mis necesidades como
operador de restaurante internacional. Quiero un punto de contacto dedicado que
conozca mi negocio y pueda proporcionar soluciones rapidas si surgen problemas.

También valoro la comunicacion clara y regular.

Cliente3: El servicio al cliente eficiente y amigable es muy importante para mi.
Necesito saber que puedo contar con una respuesta rapida si surgen problemas.
Ademas, valoro la atencién personalizada, donde mi interlocutor comprenda mi

negocio, mis necesidades y pueda adaptarse a ellas si es necesario.

3.6 Analisis general de resultados

Tras la entrevista realizada a los gerentes de Translatin S.A., es evidente que
existe un enfoque estratégico integral para incrementar las ventas y expandirse en el

mercado internacional. Desde una perspectiva de gestion general, se hace hincapié
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en la diversificacion de productos, la expansion hacia nuevos mercados y el
fortalecimiento del valor de sus propuestas de producto. También se hace una
mencion significativa a las relaciones con los clientes, reforzando la idea del servicio
y la calidad superior de los productos de la empresa como aspectos diferenciadores

frente a la competencia.

De manera similar, el Gerente Comercial pone en evidencia las iniciativas para
identificar oportunidades en mercados emergentes y rentables, optimizando las
estrategias de precios y disefiando promociones atractivas para incrementar la
demanda. Valora altamente la efectividad de las campafias de marketing y la rapida
adaptacion a las cambiantes preferencias del consumidor. Ambos gerentes
reconocen los desafios inherentes a un entorno comercial variable, la gestion eficaz
de la logistica y la necesidad de una rapida adaptacion a las cambiantes dinamicas
del mercado. En respuesta a estos desafios, es alentador ver que la empresa esta
invirtiendo en tecnologia, como herramientas de andlisis de datos y CRM, y

plataformas digitales para mejorar su marketing y ventas.

En términos de competencia, la empresa demuestra una buena comprension
de su entorno competitivo y destaca su compromiso con la calidad, frescura y
sostenibilidad como puntos clave para diferenciarse de otros actores en el mercado.
Asimismo, Translatin S.A. demuestra una fuerte visién de su propuesta de valor Unica,
gue se comunica de manera consistente a los clientes actuales y potenciales. Ambos
gerentes también destacan el analisis regular de datos y el uso de indicadores de
desempefio clave para evaluar y mejorar constantemente las ventas y la eficiencia
operacional. El presupuesto de marketing y ventas se establece considerando los
ingresos pasados, las metas de crecimiento, el analisis de la competencia y las
condiciones econdmicas, con prioridades de inversion en digitalizacion, promocién de

la marca y mejora del servicio al cliente.

En relacidon con los clientes entrevistados, valoran en gran medida la calidad,
consistencia y fiabilidad de los productos que reciben de proveedores como Translatin

S.A. El frescor de las frutas y verduras es de suma importancia, asi como la
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puntualidad en las entregas. La capacidad de un proveedor para satisfacer grandes
demandas también es crucial, particularmente para aquellos en el comercio al por
mayor. Ademas, se hizo evidente que los clientes aprecian una buena comunicacion
y la atencidn al cliente eficiente. La transparencia en la produccion y el comercio, junto
con una comunicacién honesta y clara, son aspectos importantes al establecer

relaciones a largo plazo con proveedores.

A la hora de buscar proveedores, los canales mas comunes incluyen el uso de
Internet, el boca a boca y las plataformas de comercio B2B. A pesar de la importancia
de la moderna tecnologia digital, ain se valora mucho las recomendaciones de otros
profesionales del sector. Los principales obstaculos al tratar con proveedores
internacionales son las barreras idiomaticas, la logistica, el cumplimiento de las
regulaciones internacionales y la trazabilidad del producto. En términos de marketing,
los clientes buscan gran cantidad de informacion sobre la calidad de los productos y
los procesos de produccion en un plan de marketing. Aspectos como las ofertas
especiales, los informes de sostenibilidad, la ética laboral y la capacidad para manejar

pedidos grandes son motivadores atractivos.
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CAPITULO IV

PROPUESTA O INFORME

4.1 Titulo de la propuesta

Plan de marketing para el incremento de las ventas de la empresa Translatin
S.A.

4.2 Descripcion de laempresa

TRANSLATIN S.A es una empresa constituida en el afio 2005, bajo el amparo
de las leyes del Ecuador, brindando plazas de trabajo en diferentes ciudades de
nuestro pais. La actividad principal es exportar productos tradicionales y no
tradicionales teniendo como principales mercados a los Estados Unidos de América
y Centro América. Las partes operarias estan ubicadas en las provincias: Francisco
de Orellana y Manabi, mientras que la parte administrativa esta ubicada en la ciudad

de Guayaquil (Translatin, 2022).

4.2.1 Listadelos principales productos de laempresa

Los productos de la empresa Translatin S.A son:

e Platano Barraganete
e Malanga

e Eddo

e Yuca

e Limodn

e Mango

e Jengibre

e Entre otros
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4.3 Anédlisis Situacional

4.3.1 PEST (POLITICO, ECONOMICO, SOCIAL Y
TECNOLOGICO)

Es un marco utilizado en el ambito empresarial y estratégico para evaluar el
entorno externo de una organizacion. Este es un acronimo de los factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos (PEST) que pueden influir en el desempefio y
las operaciones de una empresa. Esto permite a las empresas adaptarse y tomar
decisiones informadas para aprovechar las oportunidades o mitigar los riesgos
identificados en el andlisis.

4.3.1.1 Factor politico

Actualmente el Ecuador vive un periodo de incertidumbre politica, debido a que
se encuentra en periodo de elecciones. Este proceso electoral responde al llamado a
elecciones anticipadas para el 2023, debido a la disolucion de la Asamblea Nacional,
invocada por el presidente Guillermo Lasso. La incertidumbre recae en la falta de
definicion de un liderazgo claro y una marcada polarizacion politica entre los
diferentes candidatos y partidos (L6pez, 2023). De la misma manera, cualquier
inestabilidad politica, conflictos o cambios drasticos en las politicas gubernamentales
podrian generar incertidumbre y tener un impacto negativo en las operaciones de la

empresa.

No obstante, en el ambito politico, los acuerdos y politicas comerciales
establecidas por el gobierno ecuatoriano y los paises importadores pueden tener un
impacto significativo en la exportacion de productos. La firma de acuerdos favorables
puede abrir nuevos mercados y reducir barreras arancelarias, lo cual seria positivo
para la empresa, tales son los casos del Acuerdo Comercial Ecuador — Union Europea

y el Tratado de Libre Comercio Ecuador — China. Por otro lado, la eliminacion de
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subsidios o cambios en las politicas agricolas podrian afectar los costos de
produccién y la rentabilidad de la empresa. En consideracion de aquello, se menciona
una de las politicas por parte del Comité de Comercio Exterior (COMEX) la cual
menciona que el gobierno fomentara las exportaciones para el progreso y se
desalentara aquellas que perjudiquen a la produccion nacional, la poblacién y el
medio ambiente (Comité de Comercio Exterior [COMEX], 2023).

4.3.1.2 Factor econémico

La empresa exportadora Translatin S.A., en Guayaquil, Ecuador, puede verse
afectada por diversos factores econdémicos. El Producto Interno Bruto (PIB)
experimento una tendencia positiva en el afio 2022, registrando en el primer trimestre
un crecimiento del 0.1%, mientras que, en el segundo, se alcanzé el 0.2%. Sin
embargo, para el tercer trimestre, la economia ecuatoriana experimentd un
crecimiento de 1.7% y en el cuarto trimestre se aprecido un aumento del 2.3% en
comparacién con periodo anterior, impulsado por el comportamiento positivo del gasto
de consumo del gobierno, el gasto de consumo de los hogares y las exportaciones de
bienes y servicios (Banco Central del Ecuador [BCE], 2023).

Por otro lado, la tasa de variacion del Valor Agregado Bruto no petrolero
demostré un crecimiento en el 2022, llegando a 2.5% en el cuarto trimestre, lo que
implica un aumento significativo de la actividad econémica. Esto se debe
principalmente al incremento de la inversion en sectores como la industria, comercio,
servicios y turismo, que impulsaron el empleo, el ingreso y los niveles de consumo
(BCE, 2023). Cabe recalcar que los precios internacionales de los productos
agricolas, asi como los costos de produccion, incluyendo insumos, mano de obra y
logistica, pueden afectar la rentabilidad de la empresa. Ademas, las politicas fiscales
y tributarias, asi como el acceso a financiamiento, también pueden influir en el
desempeiio y crecimiento de Translatin S.A. De acuerdo con Primicias (2023) en
Ecuador, la economia se encuentra en crecimiento, sin embargo, esta dependera del

empujon de las remesas, petréleo, acuerdos con el Fondo Monetario Internacional
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(FMI), tasa de inflacion y riesgo de recesion, los cuales son elementos a tomar en

cuenta.

4.3.1.3 Factor social

La empresa exportadora Translatin S.A., especializada en la exportacion de
productos como platano barraganete, malanga, eddo, yuca, limén, mango, jengibre,
entre otros, puede verse afectada por diversos factores sociales. Los cambios en los
habitos de consumo y las preferencias de los consumidores pueden influir en la
demanda de los productos exportados. Ademas, la creciente conciencia
medioambiental y la preocupacién por la sostenibilidad presionan a la empresa para
adoptar practicas agricolas mas responsables. La responsabilidad social corporativa
también desempefia un papel importante, ya que las practicas socialmente
responsables pueden generar una imagen positiva y una ventaja competitiva.
Asimismo, los cambios demograficos, como el crecimiento de la poblacion joven o el
cambio en la estructura demogréfica, pueden afectar la demanda de los productos de
Translatin S.A.

4.3.1.4 Factor tecnologico

Para Translatin S.A., los avances en técnicas de produccion agricola, como
sistemas de riego eficientes, técnicas de cultivo mejoradas y maquinaria agricola
moderna, pueden aumentar la productividad y reducir los costos. Otra influencia
tecnoldgica externa es la Estrategia Tecnologica Jévenes Rurales, la cual tiene como
objetivo capacitar a los jovenes del campo en nuevas tecnologias, formacion
empresarial, herramientas de marketing, y otras habilidades. En la actualidad, el
sector agricola cuenta con el Programa Agrolnventa, el Registro Tecnolégico de la
Agricultura Familiar Campesina, y se ha trabajado en mejorar la calidad y
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productividad en el cultivo de banano, por ejemplo (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2021).

Por otro lado, la adopcion de plataformas digitales, comercio electrénico y
marketing digital también puede ampliar las oportunidades de mercado. La inversion
en investigacion y desarrollo, asi como el uso de automatizacion y robdtica en la
produccién agricola, pueden mejorar la calidad de los productos y aumentar la
eficiencia. Inclusive, hoy en dia se utilizan medios tecnoldgicos como sensores y
drones para sobrevolar cultivos en el control y prevencion de dafios a las

plantaciones.

4.3.2 Cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter es un marco conceptual desarrollado por el
profesor Michael Porter que se utiliza para analizar la competencia y la rentabilidad
de una industria. Estas fuerzas representan las diferentes influencias y dinamicas que

afectan a una empresa y su entorno competitivo.

4.3.2.1 Amenaza de nuevos competidores

En primer lugar, las barreras de entrada pueden representar un desafio
significativo para los nuevos participantes, ya que los altos costos de inversion, los
requisitos fitosanitarios y de calidad, y el acceso limitado a canales de distribucion
internacionales pueden dificultar su ingreso al mercado. Ademas, la experiencia y el
conocimiento del mercado obtenidos por Translatin S.A. a lo largo del tiempo pueden
proporcionar una ventaja competitiva. Las soélidas relaciones con clientes y canales
de distribucion establecidos también pueden ser dificiles de replicar para los nuevos
competidores. Por tanto, el nivel de amenaza de nuevos competidores es considerado

como bajo.
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4.3.2.2 Amenaza de productos sustitutos

Para la empresa exportadora Translatin S.A., las amenazas de productos
sustitutos pueden surgir de diferentes fuentes, ya sea por la competencia con
productos similares cultivados en otros paises o incluso dentro de Ecuador. Esto
puede llevar a los clientes a optar por alternativas mas competitivas en términos de
precio y calidad. Ademas, los cambios en las preferencias del consumidor y las
tendencias alimentarias pueden impulsar la demanda de productos sustitutos mas
populares. La disponibilidad de productos sustitutos locales competitivos y las
innovaciones en el sector agricola también representan amenazas para los productos
exportados por Translatin S.A. En consecuencia, la amenaza de productos sustitutos

es considerada como moderada.

4.3.2.3 Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociaciéon de los compradores para Translatin S.A. puede ser
influenciado por el volumen de compra, ya que, si los compradores representan una
gran proporcion del mercado y realizan adquisiciones en volumenes significativos, es
probable que tengan un mayor poder para influir en los precios y condiciones de venta.
La sensibilidad al precio es un factor particular, dado que varia segun el producto
exportado; sin embargo, la variacién del precio internacional del platano, por ejemplo,
ejerce una mayor influencia sobre los términos de negociacion. Por tanto, el poder de

negociacion de los compradores es considerado como alto.

4.3.2.4 Poder de negociacion de los proveedores

Para Translatin S.A. el poder de negociacion de proveedores es bajo, debido
a que cuenta con plantaciones propias de los productos que exportan. No obstante,

depende de proveedores para obtener los empaques de cada producto, en donde la
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diferenciacion de las cajas de carton, por ejemplo, es relevante, puesto que, si los
proveedores ofrecen productos Unicos o altamente diferenciados, pueden tener un
mayor poder de negociacion. En este sentido, la importancia de los insumos
suministrados puede afectar su poder de negociacion, especialmente si son cruciales
para las operaciones de la empresa y no son facilmente reemplazables. En

consecuencia, el poder de negociacién de los proveedores es considerado como bajo.

4.3.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre los competidores para Translatin S.A. puede ser influenciada
por el nimero y tamafio de los competidores, la diversidad de productos y servicios
ofrecidos, la lealtad de los clientes hacia otros competidores, las estrategias
competitivas adoptadas por los competidores y las condiciones del mercado. Ecuador,
al ser un pais agricola, cuenta con una gran cantidad de competidores que ofrecen
productos similares y los clientes tienen fuertes relaciones con ellos, por tanto, la
rivalidad puede ser intensa. Por lo tanto, el grado de rivalidad entre competidores es

considerado como alto. Entre algunos competidores se encuentran:

e Agropecuaria La Fransheska (platano barraganete)

e Productores de Platano Organico Barraganete Palmeras Unidas

e Exportadora y Empacadora FGenterprise

e EXFRUTEC S.A. (malanga, platano, yuca, eddoes, jengibre)

e Servilord Exportadores (eddo, malanga blanca-lila, platano, mango,

jengibre, limén Tahiti)
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4.3.3 FODA

Tabla 3
Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Variedad de productos

Calidad y cumplimiento

Experiencia en exportacion

Plantaciones propias de productos

Creciente demanda de productos

Tendencias hacia elementos organicos y

sostenibles
Acceso a mercados internacionales.

Mejorar la tecnologia, la eficiencia, la

calidad y la innovacion de los productos.

Debilidades

Amenazas

Dependencia de proveedores de insumos
Deficiente estrategia de marketing.

Infraestructura y logistica

Competencia creciente
Cambios en las regulaciones comerciales

Riesgos climaticos

N _ _ Cambios en las preferencias del
Sitio web desactualizado e incompleto )
consumidor
Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
4.4Planeacion estratégica
4.4.1 Mision
Desarrollar un plan de marketing estratégico para incrementar las

exportaciones de Translatin S.A., promoviendo su presencia en el mercado

internacional y maximizando su potencial de crecimiento.
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4.4.2 Vision

Convertir a Translatin S.A. en una empresa exportadora lider en su sector,

ampliando su alcance global y estableciendo relaciones comerciales soélidas y

sostenibles en diferentes paises, mediante laimplementacion de un plan de marketing

innovador y orientado al éxito en el ambito internacional.

4.5Plan estratégico de marketing

A continuacién, se presentan diversas estrategias y medidas de marketing que
se han disefiado teniendo en cuenta el andlisis de la situacion actual y los resultados

de la investigacion de mercado realizada previamente. El objetivo principal de estas

acciones es aumentar las ventas de manera efectiva para Translatin S.A.

Tabla 4

Estrategias y acciones para el plan de Marketing

Estrategias

Acciones

Creaciéon de un departamento
de marketing para la empresa

Translatin S.A.

Establecer roles y responsabilidades claras

dentro del departamento

Disefiar una estructura organizativa que facilite
la comunicacion y colaboracion en el

departamento de marketing.

Disefio de un plan de

publicidad y promocion

Utilizar redes sociales para la promocién de los

productos

Diseflar y distribuir materiales promocionales
(folletos, catalogos, muestras) en ferias y

eventos relacionados con la industria

Mejorar la presencia en linea 'y

el sitio web de la empresa

Disefiar una estrategia de contenido digital
(blogs, infografias) para educar a los clientes

sobre los productos y su valor agregado.
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Implementar una estrategia de SEO para
mejorar la visibilidad del sitio web en los motores

de busqueda.

Expandir la busqueda de

. Participar en ferias
mercados en otros paises

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)

4.5.1 Departamento de Marketing

Para la creacion del departamento de marketing en la empresa Translatin S.A.
es necesario tener en cuenta algunos aspectos fundamentales, los cuales se detallan

a continuacion.

Definir las metas y objetivos del departamento de marketing

El primer paso para crear un departamento de marketing para la empresa
Translatin S.A. es definir las metas y objetivos especificos que se desean lograr con

el mismo.

e Aumento de la visibilidad de la marca
e Generacion de clientes potenciales

e Mejora de la retencion de clientes.

Evaluar las necesidades y recursos

Antes de desarrollar un departamento es necesario identificar los recursos

necesarios para ponerlo en marcha de manera eficaz.

e Contratacion de personal con experiencia
e Inversion en tecnologia (Computadoras, software)
e Asignacion de presupuesto de marketing

e Equipos de oficina (Escritorios, sillas)
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Definir tareas y responsabilidad del departamento de marketing

En esta etapa, es necesario identificar las diferentes tareas vy
responsabilidades que debera llevar a cabo el departamento de marketing. Entre ellas

se encuentran:

e Investigacion de mercado

e Analizar la empresa

e Fijacion de precio del producto

e Gestion de redes sociales

e Desarrollo de campafas publicitarias
e Relaciones publicas

e Eleccion de las estrategias de comunicacion

Contratar al personal adecuado

Asimismo, es necesario contratar personal capacitado y con experiencia, para
esto se debe iniciar con el procedimiento de creacion del puesto al elaborar el perfil
de los candidatos, se elabora un proceso selectivo y se publica los puestos a
considerar. Luego, se realiza el proceso de seleccion donde se escogen los
participantes que mejor se acoplen a los intereses de la empresa para que sean

entrevistados.

e Gerente de marketing $2,200
e Especialista en SEO $900

e Profesional de contenido $900
e Profesional de branding $900
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llustracion 6 Organigrama del departamento de Marketing

Gerente de
Marketing

Asistente

Asistente (SEO) (Contenido)

Asistente (Branding)

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)

4.5.2 Disefio de plan de publicidad y promocion

Identificacion del publico objetivo

Para TRANSLATIN S.A., el publico objetivo estara conformado por
importadores de frutas en los paises de Estados Unidos, Europa y Centro América;

asi como distribuidores de frutas y empresas comercializadoras.

Definicion de redes sociales mas utilizadas por el publico objetivo

Con base en el andlisis documental y los datos obtenidos de los clientes,
Gerente general y Jefe comercial, se determiné que Facebook e Instagram son las

plataformas mas utilizadas por el publico objetivo.

61



Definir objetivos claros y medibles de las estrategias

Tabla 5 Objetivos del plan de publicidad y promocién

Objetivo

Descripcion

Aumentar la Este objetivo se puede medir mediante el incremento en el

visibilidad de la numero de seguidores en las redes sociales de la empresa, asi

marca

como en la cantidad de menciones y etiquetas relacionadas con
la marca. Se establece como meta aumentar el niumero de
seguidores en Facebook e Instagram en un 20% en un periodo de

6 meses.

Generar
interaccibn con

los seguidores

Para medir este objetivo se pueden utilizar métricas como el
namero de likes, comentarios, compartidos y menciones en las
publicaciones de las redes sociales. Se establece como meta

aumentar la interaccién en un 15% cada mes.

Aumentar las

ventas

Este objetivo se mediria a través del incremento en el nimero de
ventas generadas a través de las redes sociales. Se establece
como meta aumentar en un 10% el volumen de ventas

provenientes de Facebook e Instagram en un afio

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)

Crear anuncios atractivos y relevantes

Se disefiardn anuncios atractivos y relevantes que involucren al publico

objetivo y los motive a conocer mas sobre los productos de TRANSLATIN S.A. Los

anuncios se centraran en resaltar las cualidades Unicas de los productos, su calidad

y el compromiso con la sostenibilidad. A continuacion, se presenta un modelo de

publicacién para Instagram del jengibre, que consiste en dos imagenes, la primera,

muestra el jengibre y sus caracteristicas como capacidad de envio, presentacién para

la exportacion, produccion y origen: la segunda, muestra la informacion nutricional.
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llustracién 7
Modelo de post en Instagram con informacion del jengibre

Calorias
Fosforo
Niacina

Fibra 0.90g

Acido ascérbico  2mg

Riboflavina 0.06 mg

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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Cronograma de publicaciones semanal para redes sociales

Tabla 6 Cronograma de publicaciones semanales para Facebook e Instagram

Dia

Plataforma

Tipo de

contenido

Descripcion

Lunes

Facebook

Foto

Imagen de alta calidad de nuestro producto

estrella con una descripcidn convincente.

Martes

Instagram

Video

Un breve video que muestre el proceso de

fabricacion de  nuestros  productos,

destacando nuestra calidad y experiencia.

Miércoles

Facebook

Enlace

Compatrtir un enlace a un articulo de blog
reciente que destaque los beneficios y usos

creativos de nuestros productos.

Jueves

Instagram

Historias

Compartir una serie de historias en
Instagram que muestren testimonios de
clientes satisfechos y su experiencia con

nuestros productos.

Viernes

Facebook

Evento

Crear un evento en Facebook para un
préximo lanzamiento de productos y
compartir detalles emocionantes sobre lo

gue los clientes pueden esperar.

Sabado

Instagram

Infografia

Compartir una infografia que resalte los
diferentes productos que ofrecemos y sus

caracteristicas clave.

Domingo

Facebook

Pregunta

Publicar una pregunta relacionada con

nuestros productos para fomentar la

participacion de los seguidores y generar

comentarios.

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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Este cronograma de publicaciones semanales brinda una variedad de
contenido en Facebook e Instagram, incluyendo fotos, videos, enlaces, historias,
eventos, infografias y preguntas interactivas. Se debe asegurar de monitorear el
rendimiento de cada publicacién para realizar ajustes en tu estrategia en funcion de

los resultados obtenidos.
Presupuesto adecuado

Para la publicidad en redes sociales se asignara un presupuesto de $1000 al
mes, lo que equivale a un total de $12,000 al afio. Esta cantidad se determiné en base
a que cada interaccion con potenciales clientes tiene un costo aproximado de $0.5, lo
gue permitira alcanzar una proyeccion de hasta 2000 interacciones. Se realizara un
seguimiento constante de los resultados obtenidos para optimizar los recursos

invertidos a lo largo del afio.

Disefio y distribucion de materiales promocionales en ferias y eventos

llustracién 8 Flyer de presentacién de la empresa

TRANSLATIN S.A.

Somos una empresa constituida en el ano 2005, dedicados la
exportacion de productos tradicionales y no tradicionales. Todas
nuestras exportaciones se realizan a través de la marca VIM y
TRANSLATIN

@ Eddo (papa china)
< Platano - L .

y g un-Vie
& Malanfa (blanca - lila) N T
&% Limoén tahiti
& Mango Edificio Huancavilca,
&~ Jﬁeglbre piso 7, Victor Manuel

Rendon 1006

(+593) 4 2310139 www.translatin.com.ec @reallygreatsite

Nota: Nuestro material publicitario tiene como fin comunicar de manera concisa y atractiva informacion clave sobre
la empresa a posibles clientes, socios comerciales u otras partes interesadas dentro de ferias, redes sociales,
entre otros.

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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4.5.3 Mejorar la presencia en lineay el sitio web de la empresa

Definicion de palabras clave

Adicionalmente se identifican las palabras clave, la cuales estan relacionada
con la industria de TRANSLATIN S.A. y los productos que ofrece. Esto incluira
términos especificos como “exportacion de frutas”, “productos organicos” y

“distribucion internacional de frutas”.

Optimizar el sitio web para palabras clave

Se realizaran ajustes técnicos en el sitio web de TRANSLATIN S.A. para
optimizarlo y asegurar que se encuentre bien posicionado en los motores de
busqueda para las palabras clave identificadas. Esto implicar4d ajustes en las
metaetiquetas, optimizacién de la estructura de URL y la mejora de la velocidad de
carga del sitio web, con esto en el primer ajuste antes mencionado podremos
entrelazar un codigo mediante la pagina web para poder brindar informacion mas

detallada a nuestros clientes.

Generar contenido relevante y optimizado

Se producira contenido relevante y valioso para los visitantes del sitio web y
gue esté optimizado para las palabras clave seleccionadas. Esto incluira la creacion
de paginas de productos detalladas, publicacion de blogs informativos y la produccion
de materiales multimedia como videos y presentaciones. El contenido también se
compartird en las redes sociales y se enlazara a otras paginas del sitio web para

aumentar su visibilidad y relevancia.

Realizar un seguimiento y analisis de resultados

Se utilizaran herramientas de andlisis web para monitorear y evaluar el

rendimiento del sitio web de TRANSLATIN S.A. Se analizaran métricas como el trafico
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organico, la posicién en los resultados de busqueda y el tiempo de permanencia en
el sitio. Esto permitira realizar ajustes y mejoras continuas en la estrategia de SEO.

4.5.4 Expandir la busqueda de mercados en otros paises

La estrategia expandir la busqueda de mercados en otros paises tiene como
objetivo principal presentar y promocionar los servicios ofrecidos por Translatin SA en

diferentes ferias internacionales.

Investigacion y seleccién de ferias

Se realizara una investigacion exhaustiva de las ferias internacionales
relacionadas con la industria de productos agroindustriales, por lo que se
seleccionaran aquellas ferias que sean relevantes para el mercado objetivo de
Translatin SA. Para ello se debe tener presente factores como la ubicacion geografica,
el tamafio de la feria, el perfil de expositores y visitantes, y la relevancia del mercado
objetivo.

Una de entidades que realizan este tipo de eventos es ProEcuador, para lo cual se
debe llenar un formulario de inscripcion en:

http://crm.proecuador.gob.ec/public/formulario f.php el cual solicita los datos de la

empresa, las exportaciones en el Ultimo afio, los productos a exhibir, las expectativas

de la feria y de contactos a generarse, al igual que su compromiso de participacion.
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llustraciéon 9 Formulario de inscripcion

= PROECUADOR

=

FORMULARIO DE INSCRIPCION A FERIAS INTERNACIONALES
Campos obligatorios(”)

1.- Nombre de la Feria

2 -Informacion de la Empresa

Empresa:
Ruc:
Ciudad:
Direccion:
Teléfono:
Fax:
Website:
*Sector:
*Tipo de Empresa:

Representante de la
empresa:

Email: someone@mail.com
*Celular:

*Responsable del
Stand:

Fuente: PRO ECUADOR (Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones)

Establecer un presupuesto

Se debe determinar un presupuesto adecuado para la participacion en ferias
internacionales, pero teniendo en cuenta los costos de alojamiento, traslado, stand de

exhibicién, promocién y material necesario para el evento.
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Disefio y preparacién del stand

Se disefiara un stand atractivo y profesional que refleje la imagen de la
empresa Yy resalte los servicios ofrecidos. Se incluira material promocional como

folletos, tarjetas de presentacién y muestras de trabajos anteriores.

Capacitacién del equipo

El personal de Translatin SA que asistir4 a las ferias recibir4 capacitacion en
técnicas de venta, atencion al cliente y conocimiento de los servicios ofrecidos. Se
enfatizara en la importancia de establecer contactos y generar relaciones comerciales

duraderas.

Preparar material promocional

Es necesario preparar material promocional en diferentes idiomas, como
folletos, catalogos y tarjetas de presentacion. Asegurese de que el material esté bien

traducido y adaptado al mercado obijetivo.

4.6 Recursos

Tabla 7
Recursos humanos
Descripcion Cantidad
Gerente de marketing 1
Especialista en SEO 1
Profesional de contenido 1
Profesional de branding 1
Técnico en desarrollo web 1
Staff de promocion 2

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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Tabla 8
Recursos econdmicos

Descripcion Cantidad Costo unitario Costo anual
Sueldo Gerente de marketing 12 $2,200.00 $26,400.00
Sueldo Especialista en SEO 12 $900.00 $10,800.00
Sueldo Profesional de contenido 12 $900.00 $10,800.00
Sueldo Profesional de branding 12 $900.00 $10,800.00
Publicidad Instagram y Facebook 12 $1,000.00 $12,000.00
Impresion de Flyers 500 0.40 $200.00
Optimizacion de sitio web 1 $500.00 $500.00
Alojamiento en ferias 2 $400.00 $800.00
Costo logistico de traslado 2 $700.00 $1,400.00
Montaje de stand de exhibicion 2 $300.00 $600.00
Tarjetas de presentacion 500 $0.50 $250.00
Total $74,550.00

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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4.7Cronograma

Tabla 9

Cronograma de actividades

Actividad Mesl Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes 6

Definir las metas y objetivos del departamento de marketing
Evaluar las necesidades y recursos

Definir tareas y responsabilidad del departamento de marketing
Contratar al personal adecuado

Identificacion del publico objetivo

Definicién de redes sociales mas utilizadas por el publico objetivo
Definir objetivos claros y medibles de las estrategias

Crear anuncios atractivos y relevantes

Inicio de publicaciones semanal para redes sociales

Disefio de materiales promocionales en ferias y eventos
Definicién de palabras clave

Optimizar el sitio web para palabras clave

Generar contenido relevante y optimizado

Realizar un seguimiento y analisis de resultados

Investigacion y seleccion de ferias

Establecer un presupuesto

Disefio y preparacion del stand

Capacitacion del equipo

Preparar material promocional

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)
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CONCLUSIONES

De acuerdo al presente trabajo investigativo se presentaran diferentes conclusiones

con los aspectos mas relevantes:

Dentro de la empresa Translatin S.A se encuentran clientes fidelizados con
quienes se han entablado acuerdos comerciales solidos, los cuales se han
captado mediante visitas que ha realizado el Gerente General a lugares en
donde se aprecia la alta demanda de los productos que se comercializa,

permitiendo que la empresa realice sus actividades de exportacion

Con la informacion obtenida dentro de la empresa, podemos determinar que
las oportunidades en el mercado de las exportaciones pueden variar segun los
paises y las industrias, con esto se realizé una investigacién exhaustiva
fundamentado mediante las definiciones qua yacen en el marco teérico para
comprender las necesidades, deseos y preferencias de los clientes, la empresa
actualmente no cuenta con estrategias de marketing para cada segmento por
tal motivo se establecieron estrategias fundamentales para generar nuevas

oportunidades de clientes potenciales.

La implementacion de nuevas estrategias traera consigo impactos positivos en
el desarrollo de nuestro plan de marketing para proporcionar una direccion
clara y un enfoque para todas las actividades de marketing, tales como,
anuncios atractivos, mayor interaccion en ferias internacionales, utilizacion de
plataformas digitales, entre otras, a través de aquello podremos obtener una
mayor base de clientes potenciales y diversificar las fuentes de ingresos.

La propuesta planteada aportara consigo, mejoras dentro de la empresa con
respecto al crecimiento de esta y a su vez con la mayor captacion de clientes
en un mercado competitivo. Donde optimizaremos los recursos otorgados para
manejarlo de manera eficiente identificando oportunidades para marcar la
diferencia que generen el mejor rendimiento en funcion de los recursos

invertidos.
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RECOMENDACIONES

En este proyecto se pudo observar las fortalezas, debilidades en cuéanto al aspecto
interno de la empresa; las oportunidades y amenazas lo que conlleva al aspecto
externo y sobre todo la competencia que tienen en el mercado la empresa Translatin
S.A.

e Proponemos que la empresa efectle estudios de mercado por lo menos tres

veces al afio para identificar las nuevas tendencias y cambios en el entorno.

e Actualizar el plan de marketing de manera continua para el debido
aseguramiento de que se ajuste a los cambios existentes en el entorno y a los

objetivos de la empresa.

e Realizar evaluaciones de forma continua de las estrategias para asegurarse

de que los objetivos establecidos se estén alcanzando.
e Establecer indicadores de marketing mensuales, trimestrales o semestrales

para evaluar el desempefio de la empresa en relacion con el cumplimiento de

los objetivos establecidos en el plan de marketing.
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ANEXOS

Anexos 1 Arbol de Problemas

Pérdida de Déficit en el
utilidad crecimiento de

la empresa

Visién Mal manejo de Falencia al
inadecuada las relaciones momento de
Publicas captar clientes

Disminucion de la
Calidad del servicio

Pérdida de imagen de
la compaiiia

potenciales

Invisibilidad de la empresa

Falta de Marketing
estratégico

Falta de Escasa
Publicidad elaboracion

de
estrategias

No existe un
departamento de
marketing

Falta de Falta de

planificacion profesionales

para la competentes

valoracion de

productos

Elaborado por: Cevallos, P. & Coloma, G. (2023)

Limitacién en la busqueda
de mercados en otros
paises

Falta de Falta de
mantencion preparacion ante
es los mercados
JEVEINES gue cada vez
de otros son mas
mercados cambiantes
hacia
nuevos
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Anexos 2 Preguntas de las entrevistas
Entrevista para el Gerente general y Gerente comercial

1. ¢ Cual es la vision estratégica de la empresa para el incremento de las ventas

en el mercado internacional?

2. ¢ Cudles son los principales desafios que enfrenta el equipo de ventas en la

actualidad?

3. ¢ Cudles son las estrategias de marketing y ventas que han resultado mas

efectivas en el pasado?

4. ¢ Qué acciones se han tomado para identificar y aprovechar oportunidades

de crecimiento en el mercado objetivo?

5. ¢Cudles son los principales competidores en el mercado internacional y

como se diferencia Translatin S.A.?

6. ¢COomo se ha establecido el presupuesto de marketing y ventas para el

préximo periodo? ¢ Cudles son las prioridades de inversion?

7. ¢Como se esta utilizando la tecnologia y las plataformas digitales para

apoyar las actividades de marketing y ventas?

8. ¢, Cual es la estrategia de segmentacion de mercado utilizada para identificar

y abordar a los clientes potenciales mas relevantes?

9. ¢, Cual es la propuesta de valor Unica de Translatin S.A. y cO6mo se comunica

a los clientes internacionales?

10. ¢ Qué medidas se estan tomando para evaluar el desempefio del equipo de
ventas y qué indicadores se utilizan para medir el éxito en el incremento de las

ventas?
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Entrevista a los clientes

1. ¢Qué factores influyen en su decision de compra de productos o servicios

como los ofrecidos por Translatin S.A.?

2. ¢Qué caracteristicas o atributos valora mas al elegir un proveedor en el

mercado internacional?

3. ¢Cudles son las necesidades o problemas més importantes que busca

resolver al adquirir productos o servicios similares a los de Translatin S.A.?

4. ¢(Qué canales de comunicacion o informacion utiliza para buscar

proveedores o informarse sobre productos/servicios en su industria?

5. ¢ Qué experiencias previas ha tenido con proveedores similares a Translatin
S.A. y como han afectado sus decisiones de compra?

6. ¢, Cuales son los principales obstaculos o barreras que enfrenta al considerar

la adquisicion de productos/servicios internacionales?

7. ¢ Como valora la calidad de los productos/servicios ofrecidos por Translatin

S.A. en comparacion con otros proveedores en el mercado?

8. ¢ Qué factores considera importantes para establecer una relacién a largo

plazo con un proveedor en la industria de exportacion?

9. ¢Qué aspectos o caracteristicas especificas buscaria en un plan de

marketing que lo motive a elegir a Translatin S.A. como proveedor?

10. ¢ Cuales son sus expectativas en términos de servicio al cliente y atencion

personalizada al trabajar con un proveedor en el mercado internacional?
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Anexos 3 Evidencia de las entrevistas

J‘"” W '““Lm. Ahlii
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