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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como objetivo proponer estrategias de Trade Marketing
para la linea de productos “Biscuits By Nané” de la microempresa Your Bakery, en
la Corporacion El Rosado, parroquia Puntilla, del Canton Samborondén. Se trata
de una investigacion de tipo descriptivo, explicativo con un enfoque mixto
cualicuantitativo. Sustentada en una investigacion de campo enmarcada en un
proyecto factible. Como técnica de recoleccion de datos se emplearon la encuesta,
la observacion y entrevista, asi como la estadistica descriptiva como técnica de
analisis de los resultados, la muestra resultante fue de 383 personas de un
universo de 102.404 habitantes del cantén Samboronddn. Los resultados indican
qgue las personas tienen desconocimiento de la marca y del producto que se
ofrece. Las estrategias de Trade Marketing disefiadas se basan en el Cross
merchandising, degustacion de productos, mejora de la visibilidad del producto,
exhibidor con pantalla y publicidad en redes sociales. Con las cuales se busca
incentivar la compra de las galletas y asi la microempresa podra alcanzar un
incremento de ventas con un seguro retorno de inversion.

Palabras clave: Microempresa, estrategia, Trade Marketing, posicionamiento,
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This research aimed to propose strategies of Trade Marketing for the product line
"Biscuits By Nané" of the microenterprise Your Bakery, in the Corporacion El
Rosado, parish Puntilla, of the Samboronddén Canton. It is a descriptive,
explanatory research with a mixed qualitative quantitative approach. Based on a
field research framed in a feasible project. As a data collection technique, the
survey, observation and interview were used, as well as descriptive statistics as a
technique of analysis of the results, the resulting sample was 383 people from a
universe of 102,404 inhabitants of the canton Samborondon. The results indicate
that people are unaware of the brand and the product that is offered. The
strategies of Trade Marketing designed are based on the Cross merchandising,
tasting of products, improvement of the visibility of the product, display with screen
and advertising in social networks. With which it is sought to encourage the
purchase of cookies and so the microenterprise can reach an increase in sales
with a safe return on investment.

Keywords: Microenterprise, strategy, trade marketing, positioning, visibility, supply
and demand.

En el presente trabajo de investigacion se pretende disefiar estrategias de
Trade Marketing para Impulsar la venta de las galletas congeladas “Biscuits By
Nané” de la microempresa Your Bakery. Estrategias definidas por Lopez-Quesada
(2017) como una alianza estratégica que se da entre fabricantes e intermediarios,
de manera que este Ultimo se convierta mas que en un cliente en un partner, para
luego gozar de beneficios comunes para toda la linea de distribucion Los
productores de este tipo de alimento como las galletas, involucran un desafio
fundamental para la industria y producen enormes ganancias a los productores,
derivado de la extensidbn de las mismas, que puede variar de manera
considerable, ya sea por unidades o por paquete, impactando de manera directa
en los ingresos de la industria, ya que son un delicioso alimento y actualmente es
un mercado que ha revolucionado y se encuentra en constante crecimiento, cada
vez salen nuevas férmulas y recetas para los diferentes gustos. Entre estas
existen galletas dulces y saladas, al alcance del bolsillo del consumidor, hay
galletas que tienen la posibilidad de contribuir a mantener el control del colesterol,
bajas en grasa saturada y ricas en acidos grasos fundamentales como el omega
3, que si se consumen con moderacion se pueden incluir como parte de una dieta
equilibrada.

Segun Sanchez-Galan (2016), el consumidor es una persona u
organizacién que adquiere bienes o servicios cuyos productores o proveedores
ponen a su disposicion en el mercado y que sirven para satisfacer algun tipo de
necesidad, por lo que se debe reconocer que existen personas que no pueden
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consumir gluten, el cual esta presente en el trigo, en la cebada, entre otros, para
ellos existen galletas hechas a base de arroz o maiz, sin gluten y que se pueden
disfrutar sin perjudicar la salud. Resulta beneficioso consumir entre 4 a 6 tomas
diarias de cereales, y en este rubro se encuentran las galletas, sin embargo se
impuso la diversificacion de la oferta: sin sal, con cereales, con fibras, sin grasa
trans, etc., las galletas se adaptaron a los tiempos del “cuidado personal® y el
consumidor de galletas sigue siendo fiel y receptivo a un producto al que no deja
pasar de moda, pero al que exige que se adapte a sus nuevos gustos y habitos y a
la vista de la evolucion de la ventas de la categoria en los ultimos afios, lo estan
consiguiendo.

Las empresas mas importantes que fabrican galletas en el Ecuador son:
Nestlé, Cordialsa, La Universal, Biscolata del Ecuador, Comblanc del Ecuador, La
perla foods, Grupo Superior, Mondelez, Galletas del Céndor, Alicorp, Noel, Arcor,
Supermaxi, el ecuatoriano gusta de lo dulce y si se trata de galletas aun mas, lo
que se refleja en las ventas, el 60% de la facturacion representa las galletas
dulces y el 40% restante las saladas, igualmente se analiz6 que cada ecuatoriano
consume entre 2,5y 3 kilos de galletas, lo que incide mucho en el desarrollo de
nuevos productos en la linea galletera.

Es importante destacar que los factores que mas influyen e impactan en el
consumidor ecuatoriano al momento de la compra son: precio, cantidad de fibra,
azucar y la lista de ingredientes, los productos con granos o bajos en azucar, en
grasa o en calorias son la tendencia, las galletas saludables estan siendo
consideradas cada vez mas importante en esta categoria. lgualmente vale la pena
sefalar que el incentivo de compra de los alimentos congelados como comidas del
diario y que también ahorran tiempo constituyeron el motor primordial de las
ventas de esta categoria durante la pandemia provocada por el Covidl9, e
hicieron denotar que los alimentos congelados son convenientes, ya que a
diferencia de los frescos, tienen la posibilidad de almacenarse a lo largo de meses
sin deteriorarse

Asimismo es necesario resaltar que las empresas deben tener maquinarias
y con personal capacitado para que cumpla con todos los procesos y las
expectativas del consumidor final, de acuerdo con el Frozen Food Institute, existe
un incremento del 94% en productos congelados a partir de marzo 2020 y se ha
ido incrementando satisfactoriamente, por lo tanto, constituye el 60% total para
producir galletas tanto dulces como saladas.

En esta investigacion se pudo observar que la linea de productos “Biscuits
By Nané” no es lider en su segmento, lo que motivé a desarrollar estrategias de
Trade marketing partiendo desde el estudio interno y externo de la empresa y su
apuesta a futuro; confrontandola con un completo estudio de sus competidores,
para entender cudles son sus fortalezas, amenazas o debilidades frente a un
entorno muy competitivo al cual una empresa de esta talla siempre debe
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monitorear para continuar creciendo y liderar los mercados locales como la
Corporacion Rosado, que es una de las empresas con mayores ingresos del pais
y unos de los grupos mas importantes empresariales del Ecuador, lo cual permitira
tener una mayor participacion y reconocimiento de la marca.

Es importante sefalar lo primordial que estar actualmente muy activo, cada
dia de la semana en las redes sociales, asi como en los establecimientos en fisico
para un mayor alcance del negocio, lo mejor es optar por contratar a una persona
gue se encargue de las redes sociales como un Community Manager, para asi
alcanzar nuevos clientes y mantener a los clientes fieles. También es necesaria
una promotora de venta que esté pendiente de la rotacién del producto, de la
gestién de venta y que mantenga siempre una buena visibilidad en percha en el
punto de venta. Al respecto Orozco (2020) sefiala que el punto de venta es en
otras palabras conocido como el punto de comercializacién, y es una de las 4 P’s
de marketing y un elemento fundamental de la actividad, no solo se trata del
espacio fisico como tal para vender productos o servicios, sino ademas es toda
area de analisis estudio y trabajo.

Formulacion del Problema

En Ecuador el consumidor tiene poco conocimiento de los productos
congelados que existen en el mercado para el consumo diario, siendo este un
segmento que se debe explotar, es por ello que la microempresa Your Bakery es
un emprendimiento que se esta proyectando en canal moderno de la Corporacion
Rosado, para hacer conocer su marca y crecer en su linea de productos
congelados, el inconveniente es que son pocos conocidos, con poca publicidad y
actualmente no tienen buena visibilidad en sus perchas, por lo que se pretende
realizar estrategias de Trade marketing para el crecimiento de su linea de
producto y acelerar las ventas.

Objetivo General

Proponer estrategias de Trade Marketing para la linea de productos
“Biscuits By Nané” de la microempresa Your Bakery, en la Corporacion El Rosado,
parroquia Puntilla, del Cantén Samborondon.

Fundamentacion

Evolucion del Trade Marketing en el Ecuador

La evolucién del Trade Marketing empezé en el ecuador en el afio 2004, y
de alli hasta el afio 2010 los cambios que exigian los consumidores eran mas
complicados, produciendo un cambio total en la distribucién se pudo obtener una
relacion mucho mas amplia y con mayor participacion del distribuidor, quien ejerce
su posicion de lider del canal, no solo como cliente sino como coautor del
fabricante en las diferentes facetas del marketing.
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En el afio 2014 el Trade marketing se consideraba una estrategia innata
para el canal, al diferenciarse del resto de cada empresa de productos como la
gama del fabricante, de modo que ambos generen valor para el cliente. Entre las
empresas pioneras de esta practica tenemos a las multinacionales: Procter &
Gamble, Unilever y Nestlé. Actualmente muchas otras empresas han adoptado
dentro de su departamento de Marketing y ventas el area de Trade marketing
porque han visto que es fundamental para el crecimiento en el punto de venta.

En el Ecuador el Trade Marketing ha evolucionado en cada empresa, ya
que por muy pequefia que sea usan estrategias eficaces que se enfocan en las
ventas y en trasmitir el beneficio que otorga al comprar sus productos; empresas
tales como Tonicorp, Pronaca, Cacaos finos ecuatorianos, La universal, etc., las
utilizan para acaparar la atencion del consumidor final, ellos analizan la
competencia, aprenden a negociar, incluyen ideas que resulten innovadoras y
siempre estan evolucionando, todas sus empresas tienen especialistas de
marketing que son los ojos de la empresa e informan todas las novedades que
pasan en cada cadena.

Historia de la Micro empresa Your Bakery

Las galletas congeladas “Biscuits By Nané”, nacieron en el hogar de Jeanet
Hanze en el afio 2013, donde ella realizaba tortas y galletas dulces y saladas,
vendiendo a domicilio y por Instagram. En vista de la buena acogida por sus
clientes decidi6 ir mas alld y quiso aprender mas de pasteleria, asi que la Chef
Nané viajo al exterior a especializarse, mientras que Christian su esposo, se
quedd encargado de toda la logistica y parte administrativa. Esta unién de fuerzas
permitié que la marca siguiera creciendo y el 9 diciembre 2014 abrieron su primer
local en Entre Rios, en el 2015 abrieron en Mall del Sol y asi sucesivamente, pero
sus productos solo eran consumidos en las cafeterias. Actualmente tienen ocho
locales en Guayaquil.

En el afio 2020 ellos decidieron lanzar su producto estrella, Las galletas
“Biscuits By Nané” congeladas listas para hornear, a canal moderno, el cual es
denominado por Sima (2020) como aquel tipo de servicio donde el cliente tiene la
libertad de optar entre una variedad de productos exhibidos en locales amplios y
de gran afluencia publica, tales como supermercados, hipermercados,
distribuidores mayoristas, cadenas de farmacias y locales que funcionan con
autoservicio, de acuerdo a su necesidad y posibilidad. Empezando el lanzamiento
de su galleta en la corporacion Rosado, para que los consumidores tuvieran el
producto a su alcance, su fabrica se encuentra en Duran Tambo y actualmente
tienen alrededor de 25 personas trabajando junto a ellos.

Se desea resaltar que los supermercados de Corporacion Rosado, empresa

gue nacié en el afio 1936, cuando Don Alfredo Czarninski abri6 una pequefa
pasteleria llamada "El Rosado”, ubicada en el tradicional Boulevard 9 de octubre,

O cese -7

ACVENISPRON




PRQO o2
HOMINUM [ /N

REVISTA DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANAS

ahora la Corporacion El Rosado es una de las empresas mas importantes del
Ecuador que se dedica a la venta de viveres y articulos varios bajo la modalidad
autoservicios, posee 46 locales a nivel nacional donde la familia ecuatoriana
encuentra la mayor variedad de productos nacionales e importados al menor
precio siempre; y la linea de galletas “Biscuits By Nané” con sabor a Chocochips y
chocolates nevada se encuentra ubicada en 12 locales de Mi Comisariato.

Es por ello que la empresa Your Bakery quiere implementar estrategias de
Trade Marketing que incentiven a consumir las galletas congeladas listas para
hornear, que su compra en el punto de venta sea placentera, por lo que permite la
entrada de promotores de venta en sus diferentes puntos de venta para poder
tener de esta manera una mejor ejecucion de sus promociones y exhibiciones

Con lo que refiere a la fundamentacion tedrica, se llevara a cabo una
investigaciéon pertinente lo que ayudard a conocer a profundidad sobre lo que se
realizara. Para tener un mayor conocimiento de lo que es Trade Marketing se
sondea en lo expresado por Garcia-Amarilla (2016), quien indica:

El concepto de trade marketing surgié en los afios ochenta como una
funcién que engloba las relaciones de cooperacion dentro del canal de
distribucién que se produce entre fabricantes y distribuidores que
llevan a cabo de forma conjunta para la mejora de rentabilidad en el
punto de venta. Esta union de fuerzas a lo largo de la cadena de
suministro favorece un intercambio de informacion fluida sobre el
comportamiento y caracteristica del consumidor. En definitivo es un
merchandising conjunto que aplica una nueva vision: la importancia
del canal en los resultados de ventas (p. 14).

De lo antes expuesto, se puede inferir que estas herramientas constituyen
una alianza entre productor y distribuidor con el dnico fin de obtener no solo
ganancias monetarias, sino también de alcanzar un auge que posicione su
producto en la preferencia del consumidor, lo que repercutird en sus ventas y en
Su proyeccion. Es en ese mismo sentido, que Lopez-Quesada (2017) afade:

Es importante conocer la realidad del marketing hoy en dia, que ha
pasado de realizar acciones de merchandising por parte del fabricante
o del distribuidor, a una visién estratégica del canal de distribucion
donde se desarrolla de manera conjunta y eficiente la de los
intermediarios con el fin de generar valor para el conjunto del circuito
de distribucion, sea cual sea la iniciativa (p. 10).

Por su parte, Mota-Miranda (2018) indica al respecto:
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El Trade Marketing es la practica B2B, business-to-business, de
empresa a empresa, que se enfoca en los canales de distribucion, ya
sean canales directos o canales indirectos, y que tiene como prioridad
atender las demandas especificas del shopper en el punto de venta

(p.1).

Lo que hace deducir que la especial prioridad lo constituye el cliente y hacia
estos se enfocan las estrategias, constituidas por diferentes actividades. Por otra
parte, Ramos (2021) describe que: “Las metas principales del trade marketing son
impulsar y precipitar el consumo y las ventas, mejorar la rotacion del producto en
el punto de venta, y planificar promociones, desarrollar merchandising y producir
trafico” (p.1). Como afirman los autores antes citados, el Trade Marketing esta
conformado por todas las acciones a realizar en el punto de venta para aumentar y
mejorar la rotaciébn y consumo de los productos, lo que también por otra parte
beneficia al desarrollo de estrategias cuya implementacion genera ventaja
competitiva.

Tipos de estrategias de Trade Marketing

En la actualidad hay varios tipos de estrategia de Trade Marketing para
hacer una buena labor en el punto de venta, a lo que Ramirez (2018) describe
que: “El Trade Marketing destaca respecto al resto de los que existen”. Es
importante mencionar que se apoya en una gran variedad de conceptos, como los
que se presentan en las siguientes lineas.

e Category management: Esta es otra area del marketing y es de gran apoyo
en el marketing operativo para designar espacios y la planometrias de cada
producto en un estante, tomando en consideracion la participacion de las
perchas y el espacio que se tiene para ubicarlos.

e Material POP: El material POP suele ser usado en supermercados e
hipermercados y contiene el logo de la empresa, POP significa punto de
compra y ayuda a impulsar el reconocimiento de una marca, para
comunicar precios y promociones.

e Merchandising: Esta estrategia segin Hernandez (2021) consiste en una
técnica de persuasion mediante la cual se planifica de qué forma se
realizara la venta y o promocion de algun producto, en uno o varios puntos
de venta. (p.1). EI merchandising sirve para aumentar la visibilidad e
imagen de un producto o marca y ayuda para captar clientes y fidelizarlos
con esto se quiere llamar la atencién y facilitar la accién de compra.

¢ Sampling:Consiste en entregar muestras gratuitas, ya sea de un producto o
servicio para la captacién de clientes, es una estrategia que usan muchos
las empresas ya que da ventajas a la hora de comprar con las
degustaciones y acelera la compra. (Conexion esan, 2019)
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e Promociones: Para Yirda (2021), “Las promociones creativas tienen la
posibilidad de motivar a los consumidores e incrementar las tasas de
recompra, pudiendo que destaguen sobre la competencia. Incluyendo
cupones, ofertas y otros incentivos especiales por las compras llevadas a
cabo” (p.1).

Marco Juridico
Acerca del marco juridico se hard una revision de los aspectos y términos
legales para el desarrollo y puesta en marcha del trabajo a presentar:

Constitucion de la Republica del Ecuador

De la Seccidn de Cultura y ciencia se toma como base el Art. 23.- donde se
da el derecho a exhibir en espacios publicos. Y en la seccién de Habitat y vivienda
el Art. 31 establece el derecho de la ciudadania al disfrute de la ciudad. En cuanto
a la Soberania alimentaria, el Art. 281 garantiza que las personas, alcance la
obtencién de alimentos sanos y culturalmente apropiados de forma permanente.

Plan Nacional de Desarrollo toda una vida (2017-2021)

El Objetivo 1: Garantiza una vida digna con iguales oportunidades para
todas las personas y el Objetivo 5: Impulsa la productividad y competitividad para
el crecimiento econdmico sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Plan de creacion de oportunidades 2021-2025

Establece en su Objetivo 3: Fomentar la productividad y competitividad en
los sectores agricola, industrial, acuicola y pesquero, bajo el enfoque de la
economia circular.

Ley Organica de Defensa del consumidor

En este instrumento legal, en su Art. 6.- regula el uso de publicidad y
promocion y en su art. 9,- otorga el derecho a la comercializacion de los productos
siguiendo las respectivas medidas. El Art. 10, por su parte controla lo referente a
la informacion expuesta en las etiquetas de sus productos y en el resto de la
publicidad del mismo. El Art. 13 regula igualmente la informacién suministrada de
los productos, especificamente de tipo alimenticio.

Ley Orgéanica de Salud

Referente a la Alimentacién y nutricion, en sus articulos 16 y 18, resguardan
la seguridad alimentaria garantizando su permanente acceso, asi como
promueven el desarrollo de actividades de formacion en ese sentido. Respecto a
las autorizaciones, en el articulo 137 se informa acerca de las regulaciones
sanitarias que debe cumplir la produccion y comercializacién de los productos de
tipo alimenticio.
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Ley del sistema ecuatoriano de la calidad

En su Art. 2.- Se establecen como principios del sistema ecuatoriano de la
calidad, los siguientes: 1. Equidad.- Igualdad; 2. Equivalencia.- 3. Participacion.- 4.
Excelencia.-; y, 5. Informacion.

Normativa técnica sanitaria para alimentos procesados

El presente marco legal, en su Art. 3.- aplica las definiciones Acta de
inspeccion. -. Alimento preparado. - Producto elaborado, semielaborado o crudo. Y
con respecto a los alimentos procesados, el art. 14 establece toda la normativa
pertinente. En atencion a las materias primas e insumos, el Art 94.- Establece las
Condiciones de conservacion y el Art. 95.- Los Limites permisibles

El desarrollo de este trabajo se enfoca y sigue los pardmetros de una
investigacion mixta, ya que utiliza los métodos cualitativo y cuantitativo para el
manejo de los datos. Durante el desarrollo de este trabajo de investigacion se
utiliza el Método tedrico a través del Andlisis y sintesis de 16 referencias
bibliograficas primarias y secundarias para la construccion de marco teérico.

Como técnica de recoleccion de datos se realiz6 una encuesta a una
muestra de clientes que ingresan a comprar en Mi Comisariato en el Riocentro La
Puntilla, del canton Samborondén. La encuesta compuesta de 8 preguntas, 4
dicotomicas y 4 politbmicas, se realiza en dos horarios, diurno y vespertino,
durante una semana. Por su parte, la observacion realizada es no participativa y
se lleva a cabo en el Mi Comisariato, ubicado en el Riocentro la Puntilla, del
canton Samborondén, provincia del Guayas. Como tercer método empirico, se
utiliza la Entrevista, la cual se trata de una estrategia en la que el investigador se
basa en un guién de preguntas dirigidas a obtener repuestas principales o
complementarias para su investigacion. En este sentido, se realizan tres
entrevistas distintas: primero a un especialista de marketing, la segunda entrevista
esta dirigida a la gerente de este punto de venta y la tercera entrevista se realiza a
un representante de marca de “Biscuits by Nané”

Una vez obtenidos los resultados de la aplicacion de las encuestas, se
aplica la Estadistica descriptiva En cuanto a la poblacién y muestra, el universo de
la investigacion lo constituyo las personas que residen en el cantdon Samborondén
cuya cifra segun la proyeccion poblacional del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos [INEC] (2010) es de 102,404 habitantes. El calculo de la muestra, con un
95% de nivel de confianza, y considerando el 5% de margen de error, la muestra
resultante fue de 383 personas a quienes se aplicé la encuesta como instrumento
de recoleccion de datos.
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De acuerdo a los instrumentos utilizados en esta investigacion se presentan
los siguientes resultados:

Analisis de encuestas

En los graficos seleccionados y mostrados a continuacion, se pudo observar
que la mayoria de las personas que van de compras a Mi Comisariato, lo hacen de
manera quincenal, siendo de menor proporcién las que acuden de manera
mensual y semanal. Seguidamente, al preguntarles a los encuestados si conocian
la marca, una gran mayoria representada por el 94% asevero que no habian oido
escuchado acerca de ella. En ese mismo orden de ideas, al preguntar a los
encuestados si habian oido hablar de las galletas congeladas, mas de la mitad de
los mismos, representada por un 67% declaré que rara vez y una gran porcentaje
de 24% nunca habia oido hablar de ellas. Asimismo al indagar sobre la disposicion
a la venta de las galletas congeladas “Biscuits by Nané” en el establecimiento, la
gran mayoria representada por un 96% expresé que no, respuestas que afianzan
aun mas la idea de disefiar estrategias para hacer conocer este tipo de productos
y mas especificamente la marca en esa localidad. (Ver grafico 1).

Grafico 3. 2Ha

Grafico 4. : Sabia usi aalletas congeladas
aalletas congeladas listas para hornear? de “Biscuits by Nané™ se venden en Mi Comisariate?

Grafico 1. Analisis de las Encuestas. Fuente: La Autora (2021)

Analisis de entrevistas

En la entrevista realizada al experto en marketing, el mismo menciona que
mediante el Trade Marketing se puede optimizar la exposicion estratégica de los
productos y en ese sentido aumentar sus ventas. Es importante que al momento
de implementar estas estrategias se busque acercar y afianzar la marca en el
cliente. Un punto clave puede ser la creaciéon de branding para atraer la atencién
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del publico. Mientras tanto la implementaciéon de una u otra estrategia de Trade
Marketing deberd ser decidida en base a un previo estudio de mercado que
identifique el target del mercado en cuestion, por ejemplo, si se trata de Mi
Comisariato, las estrategias deberan basarse en promociones o estrategias de
producto. También indicO que una buena practica para posicionar la marca
“Biscuits By Nane” es la de estudiar casos de éxito de otras empresas y tomar el
gue mas se adapte al tipo de negocio.

En la entrevista aplicada a la gerente de Mi Comisariato, esta expuso que las
galletas no tienen mucha salida en el punto de venta, por lo que la microempresa
Your Bakery requiere la contratacion de un especialista de marketing que elabore
estrategias de rotacion para las galletas congeladas de “Biscuits By Nane”. Este
tipo de productos tienen una potencial demanda, ya que en realidad ofrecen
diferentes ventajas al cliente como la facilidad para prepararlos en la cocina al
venir pre-cocidas, ademas de ahorrar tiempo en la preparacion comparada con la
forma tradicional. Es importante que para incentivar la venta de estas galletas se
elaboren promociones, y se disefien planogramas donde se especifique la mejor
ubicacion para el producto con una seccién exclusiva para productos de este tipo,
gque sea mas facil de reconocer por quienes llegan a las instalaciones de Mi
Comisariato.

Por ultimo, en la entrevista al representante de marca “Biscuits By Nane” se
obtuvo lo siguiente: En Ecuador existe aun una baja rotacion de productos
congelados, ya que esta linea es muy poco conocida a diferencia de otros paises.
Sin embargo, se pueden realizar diferentes tipos de activaciones para difundirla.
Una de las estrategias que se puede implementar para alcanzar la rotacién
deseada de las galletas de “Biscuits By Nane” es el merchandising el cual desde
las mismas vitrinas donde esta ubicado el producto puede hacerlo sobresalir por
encima de otras marcas. La visibilidad de las galletas es de suma importancia y en
ese sentido definir su mejor ubicacion en las vitrinas de congelados a fin de que
genere el impacto deseado. También es importante contar con un stand para que
los clientes puedan degustar y despejar todas sus dudas, de esta forma se
familiarizan con la marca y se pueden generar ventas instantaneas.

Analisis de observacion

Después de la observacion realizada en el interior de Mi Comisariato La
Puntilla, Samborondon, se analizaron diferentes aspectos relacionados, los
resultados indican que en cuanto a los aspectos que tienen que ver con el
producto, este no es facilmente visible en las vitrinas, ya que esta detras de otros
productos, no tiene un puesto definido. Si bien su empaque es atractivo, y hay
suficiente cantidad de producto, no estan ordenados de acuerdo a una categoria
de galletas congeladas. Por otra parte, referente al punto de venta, tiene colocado
precios respectivos, asi como mantiene una buena higiene, la publicidad no se
encuentra ubicada estratégicamente en el punto de venta, sin embargo, existen
espacios para colocar stand y letreros areas publicitarios.
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Instrumentos para identificar la propuesta

A continuacion, se elaboran los andlisis PEST, FODA y CAPA que son
instrumentos con los cuales se puede evaluar el ambiente interno y externo de la
empresa a nivel micro y macro, asi como una vez identificadas, fortalezas,
oportunidades, debilidades, y amenazas crear estrategias para contrarrestarlas.
(Ver esquemas 1, 2y 3).

POLITICO:

- Cambios en la politica gue afecten la constitucion de negocios.
- Dificultad para oblener permisos de funcionamiento,

ECONOMICO

- Baja capacidad de adquisicidn,
- Inflacién de costos.
- Ezcasez de materia prima.

SOCIAL

- Miedo al contagio por emergencia sanitaria.
- Mortalidad del personal calificado para el trabajo.

TECNOLOGICO

- Consumo de Internet en aumento constantemente.
- Aumento de uso de redes sociales.,
- Mejor infraestructura tecnolbagica.

Esquema 1. Andlisis PEST. Fuente: La Autora (2021).

Fortalezas Debilidades

- Facha de caducidad
extensa del produclo.
- Empagque visualmente

- Marca poco conocida
en el mercado.

Hamative, - Falta de PLWY
- Precios compelitbvos en el - Falta de presupuesto.
mearcaco.
Oportunidades Amenazas
- Crecimiento de la - Competancia.
poblacion, - Productos sustitulos.
- Nuevos mercados, - Pandemias

= Poder adguisibivo del
mercado mela

Esquema 2. Analisis FODA. Fuente: La Autora (2021).
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Corregir Debilidades Afrontar Amenazas
* Difundir la marca. * Estudiar a la competencia.
* Realizar publicidad en PLV. * Evaluar los productos de la
* Gestionar préstamos con copetencia.
entidades financieras. * Elaborar plan de emergencia
sanitaria.
'Potenciar Fortalezas : L ‘l ~ Aprovechar

Oportunidades

* Crear publicidad en

Py * Fraccionar estrategias de acuerdo
base a esas caracteristicas.

a segmentos de mercado.

" Crear mas empaques * Estudiar necesidades y
manteniendo la misma esencia. preferencias de nuevos mercados.

* Mantener precios. * Crear mas productos,

Esquema 3. Analisis CAPA. Fuente: La Autora (2021).

Presentadas las conclusiones del diagnéstico, se procede a describir la
propuesta.

Desarrollo de la propuesta
Titulo de la Propuesta

Disefio de Estrategias de Trade marketing para la linea de producto “Biscuits
by Nané” de la micro empresa Your Bakery en la Corporacion el Rosado,
Parroquia la Puntilla, del Cantén Samborondon.

Objetivo de la Propuesta

Implementar Estrategias de Trade Marketing para la linea de producto
“Biscuits by Nané” de la micro empresa Your Bakery en la Corporacién el Rosado,
Parroquia la Puntilla, del Canton Samborondoén.

Descripcién de la propuesta

Esta propuesta consiste en la elaboracion de diferentes estrategias de Trade
Marketing, que estan enfocadas en posicionar estratégicamente las galletas
congeladas listas para hornear de la marca “Biscuits by Nané” a ser expendidas
en el punto de venta de Mi Comisariato, de la parroquia La Puntilla, Samborondon.

Desarrollo de las etapas
Identificacion de la necesidad actual
Las personas a diario tienen la necesidad de degustar alimentos dulces, los

cuales a menudo comparten con otras personas dependiendo de la ocasion.
Pueden ser reuniones familiares, entre amistades, reuniones de trabajo, etc. Las
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galletas recién horneadas son una de los bocados predilectos por muchos y
muchas a quienes ademas de degustarlas, también les gusta prepararlas, sin
embargo, la preparacion de galletas horneadas requieren de tiempo y de una
receta que se debe seguir paso a paso para que el resultado final sea el
adecuado.

En vista de que muchas personas desean consumir galletas horneadas por su
inigualable olor, crocancia y sabor, pero no cuentan con el tiempo ni la dedicacion
para hacerlo, es por eso que las galletas congeladas listas para hornear de
“Biscuits by Nané” son un producto que se convierte en la solucidn mas practica
para degustar como un postre sencillo de preparar y para consumir en cualquier
momento que se desee (Imagen 4).

Segmentacion del mercado

Demografica

s alta, media y baja

Conductual

Reuniones familiares y entre
dos

ansibilidad media al precio

Imagen 4. Segmentacion de mercado. Fuente: La Autora (2021).
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Factibilidad de Aplicacion

e Factibilidad economica: la microempresa Your Bakery posee los recursos
necesarios para desarrollar las estrategias de Trade Marketing. El valor
presupuestado para la implementacién de las estrategias se cubre con los
ingresos

e Factibilidad comercial: se realiza debido a que la empresa no generaba
ventas representativas en los puntos de desarrollo, asimismo
lamentablemente no se encuentra un punto favorable en las ventas que
puedan despegar. Si bien es cierto es importante que el circulante entre a la
empresa para por este mismo medio utilizarlo para que la empresa resurja
en los puntos de venta y asi crezca exponencialmente en lo comercial.

e Factibilidad ecoldgica: es importante mencionar que en cada uno de los
puntos el presente proyecto cumple con todas las medidas ecoldgicas en lo
que se refiere al uso de productos congelados. La principal ventaja que
tienen los alimentos congelados sobre los frescos es la rapidez con la que
se preparan, basta apenas unos minutos para sacar la caja del frigorifico,
meterla en el horno o el microondas y llevar la cena a la mesa.

e Factibilidad Legal: en cuanto a lo legal no se encuentra ninguna normativa
que evite que el presente proyecto de investigacion se lleve a cabo, como
por ejemplo, la ley de salud publica, la ley de defensa al consumidor, entre
otras, ya que el producto cumple con las normativas técnicas establecidas
por el Gobierno ecuatoriano.

e Factibilidad de innovaciéon: La micro empresa Your Bakery es un proyecto
gue se inicié en la cocina de la casa de los padres de la Chef Nané en el
2013, pasaba tardes enteras horneando delicioso postres y tortas y
subiéndolo a las redes, cada dia crecian los pedidos que comenz6 a pensar
en una marca para sus productos y asi nacié la marca “Biscuits By Nane”.

Estrategias de Trade Marketing

El desarrollo de las estrategias de la propuesta, requiere la entrega de
propuestas formales y realizacion de negociaciones con el departamento
comercial de Corporacion El Rosado, para la aprobacion de espacios para Cross
merchandising, stand de degustacion, mejora en la visibilidad del producto (Cross
Category) y posteo en las paginas de redes sociales de Mi Comisariato. A
continuacion, se describen en detalle cada una de las estrategias:

Cross Merchandising.

Esta estrategia se emplea cuando los productos son de categorias diferentes y
se usa para mejorar la rotacion de productos que tienen poca salida. El objetivo de
implementar esta estrategia es generar un comercio cruzado y garantizar la salida
de las galletas de “Biscuits by Nané”. Segun los resultados de la encuesta
realizada, el porcentaje mas alto de personas acompanfaria el consumo de galletas
con helado por esa razon en esta estrategia se colocaran las galletas de “Biscuits
by Nané” en el centro de las perchas de frio y a los lados envases de helados de
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la marca de Mi comisariato. Cuando los clientes vayan de compras habra mas
oportunidades para que compren las galletas de la marca al estar acompafiados
de productos que se pueden consumir juntos.

Para la implementacion del Cross Merchandising en el punto de venta de Mi
Comisariato La Puntilla, Samboronddn, se requiere la negociacion del permiso y
espacio. Una vez que la negociacion se concreta y se establece la ubicacion que
tendran, se coloca el producto. La duracién prevista de esta estrategia es de un
mes. A continuacion, se presenta el disefio del congelador donde ira ubicado el
Cross marketing del producto junto con helados. El congelador tendra en total 4
acrilicos, cuyo disefio también se presenta debajo. (Ver imagen 5).

MI COMISARIATO

Imagen 5. Cross Maketing. Fuente: La Autora (2021).

Degustacion

Las degustaciones son pruebas de un producto que se ofrece a un
potencial cliente que visita un punto de venta con el objetivo de que, al probar el
producto, este pueda estar seguro de comprarlo al sentir su sabor, olor, etc. La
implementacion de esta estrategia comienza con la negociacion del espacio en Mi
Comisariato, luego el disefio e impresién del stand para degustacion de las
galletas, el cual contara con una impulsadora. Ahora se muestra el disefio del
stand de degustacion instalado en el punto de venta de Mi Comisariato. El disefio
del mandil para la impulsadora, las galletas que se dan a degustar, asi como una
demostracién de la impulsadora hacia los clientes y el momento en que un cliente
compra una funda de galletas luego de haberla degustado. (Ver imagen 6y 7).
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BSCUNTS

GALETAS CONGELADAS

&

Imagen 6. Disefo del acrilico para la marca, Stand de degustacion, Impulsadora
en accion y disefio del mandil para las impulsadoras. Fuente: La Autora (2021).

s &
gA&EThS CONGELADAS
&

Imagen 7. Muestra de galletas para la degustacion, impulsadora dando
informacion y cliente comprando la marca. Fuente: La Autora (2021).
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Visibilidad del producto.

Al igual que las otras estrategias, esta se inicia con la negociacion de la
ubicacion de las galletas para que tengan mejor visibilidad. Las galletas iran
ubicadas en las perchas de frio a la altura de los ojos como punto caliente a fin de
que sean mas facilmente visibles para los consumidores y potenciales
consumidores. Ademas, como parte de la estrategia se aplicara un Cross
Category con una categoria llamada “Galletas congeladas” para optimizar la
ubicacion de las galletas y mejorar aun mas la visibilidad del producto. (Ver
imagen 8).

Imagen 8. Ubicacion de producto para mejora de visibilidad. Fuente: La Autora
(2021).

Exhibidor con pantalla

El exhibidor con pantalla es la cuarta estrategia que consiste en ubicar un
congelador el cual estara relleno exclusivamente de galletas de “Biscuits by Nané”.
Este sera de un color negro elegante con una pantalla interactiva en el centro en la
gue se presentaran pequefios videos publicitando la marca y los productos, lo
practico que es a la hora de hornear, asi como dando a conocer las novedades
gue pudiera haber. Este exhibidor irA ubicado en un lugar estratégico en la parte
delantera del punto de venta para que todas las personas que van a comprar a Mi
Comisariato tengan la oportunidad de verlo y asi se animen a comprar las galletas.
Esta estrategia se implementa durante dos meses. (Ver imagen 9).
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<
BISCUITS

El exhibidor |leva
una pantalla tipo

Tablet donde explica
a traves de unvideo

como preparar la
galleta congelada
en el horno.

Imagen 9. Exhibidor con pantalla. Fuente: La Autora (2021).

Publicidad en redes sociales

Your Bakery pagara un valor a Corporacion El Rosado para que esta publique
varios posts sobre las galletas “Biscuits by Nané” en sus redes sociales durante
dos meses, con el objetivo de difundir y hacer conocer a las personas que utilizan

medios digitales, que las galletas se encuentran disponibles para la venta en el
punto de Mi Comisariato. (Ver imagen 10).

Y
BISCUITS . IS ITRNAr A Ae

S <2
R S - BISCUITS

o CRATRE LA P

v Qv jes]
< yusna o NRose Nosoles ¥ 160 més
Riccuite by Nano

Imagen 10. Post en las redes sociales. Fuente: La Autora (2021).
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Resultados esperados de la aplicacion de la propuesta

Con la implementacion de las diferentes estrategias presentadas se espera
que Your Bakery alcance un 5% de incremento en ventas cada mes a partir del
primer mes de puesta en marcha la propuesta. Con una proyeccion de 1100
unidades vendidas por mes, un PVP de $6,48, un precio costo de $3,50 y restando
los gastos del presupuesto de marketing que ascienden a $1.733,45 por mes, la
microempresa alcanzaria una utilidad de $1.544,55 en el primer mes y de
$2.450,20 en el sexto mes.

El resultado del ROI se interpreta de la siguiente forma. Por cada dolar

invertido en las estrategias de Trade Marketing se espera que retornen $0,41 es
decir que se tendria un retorno de la inversion del 41%.
Mientras tanto la marca “Biscuits by Nané” mejorara su posicionamiento como
marca en la mente de los consumidores, el publico en general tendra el
conocimiento acerca de esta marca de galletas congeladas listas para hornear,
gue se encuentran disponibles para que las puedan adquirir en el punto de venta
de Mi Comisariato La Puntilla.

La marca de galletas “Biscuits by Nané” se posicionara como una marca que
puede estar presente en una infinidad de momentos familiares y de compartir con
amistades y otros seres queridos, ofreciéndoles a sus clientes la facilidad de
degustar las galletas recién horneadas que tanto les encantan sin necesidad de
ser expertos en su preparacion y con un ahorro de tiempo considerable al tener la
masa de galletas precocinada.

Los resultados de la encuesta realizada revelaron que existe un importante
porcentaje de personas que asisten a comprar al punto de venta de Mi
Comisariato y que tienen desconocimiento de las galletas congeladas, de la marca
“Biscuits by Nané” y de que se encuentran disponibles en dicho punto de venta. la
entrevista y observacion realizada permitieron detectar que existian diferentes
aspectos en el punto de venta que estaban siendo descuidados como una darle
una adecuada exposicion al producto en las vitrinas de frio, definirle una ubicacion
fija, y el hecho que no existe una categoria definida de galletas congeladas, lo cual
desemboca en la poca rotacion del producto. La segmentacion de mercado
realizada indica que el mercado meta al que deben dirigirse las estrategias
propuestas se concentra en hombres y mujeres de 18 a 70 afios de edad del
cantdbn Samborondon, parroquia La Puntilla, de clase alta, media y baja, que
disfrutan de compartir de unas galletas recién horneadas con familiares y
amistades presentan ademas una sensibilidad media al precio.

La implementacion de estrategias de Trade Marketing para la linea de

productos de “Biscuits By Nané” es una forma de ganar-ganar, puesto que al ser
desplegadas en el mismo punto de venta de Mi Comisariato, que es una cadena
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de Retail, permite incentivar la compra por parte de los consumidores finales,
beneficiando tanto a Your Bakery como a Corporacién El Rosado como fabricante
y distribuidor en la cadena de comercializacion.

Las estrategias de Trade Marketing han sido disefiadas para crear una experiencia
Unica para los usuarios que visitan el punto de venta, de forma que se han tomado
en cuenta diferentes aspectos que son de suma importancia como la degustacion,
el Cross marketing con otros productos que se pueden consumir
complementariamente, la adecuada visibilidad del producto a la altura de los ojos,
la creacién de una categoria de galletas congeladas, la difusion de la marca a
través de las redes sociales de Mi Comisariato y un exhibidor en frio exclusivo
para la exposicidon de las galletas de “Biscuits By Nané”.

Actualizar e implementar de forma periddica las estrategias de Trade
Marketing propuestas en este proyecto, generando nuevos presupuestos y
cronogramas de actividades.

Aplicar estrategias de merchandising en el punto de venta para aumentar la
rentabilidad en el punto de venta, que tomen en cuenta la ubicacion del producto,
exposicion del producto en diferentes épocas del afio y el estimulo del sentido de
los usuarios, de manera que se crean experiencias nuevas para ellos.

Elaborar estudios de mercados peridédicos que permitan identificar segmentos
de mercado especificos para la aplicacion de estrategias de marketing
diferenciadas con la finalidad de aumentar su efectividad de acuerdo a los habitos,
gustos y preferencias de los consumidores.
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