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INTRODUCCION

El mundo en el que vivimos es cambiante, cada dia la ciencia, la técnica y la
tecnologia avanzan y generan cambios en la forma de accionar de las empresas al momento
de la realizacion de sus actividades. Una empresa que no se acople de manera adecuada a los
cambios del entorno y no enfrasque sus esfuerzos a la adaptacion de la globalizacién, esta
propensa a bajar sus niveles de ventas. EI marketing es el que ayuda a una empresa a
identificar y satisfacer las necesidades humanas siendo una herramienta muy importante que
las empresas usan para introducir sus productos, construir marcas fuertes y obtener

reconocimiento y posicionamiento en el mercado.

Las ventas son el objetivo principal del marketing porque para que una empresa sea
rentable tiene que vender, pero el marketing es mucho mas que eso. El proposito del
marketing o mercadotecnia es conocer el mercado, saber qué es lo que los consumidores
desean adquirir, como poder satisfacer sus necesidades y sobre todo que los productos y
servicios que ofrezca la empresa sean aceptados por los clientes, logrando que con las
estrategias empleadas y una adecuada utilizacion de los canales de marketing los productos se

vendan por si solos.

La utilizacion de estrategias de marketing son indispensables para que una empresa
sea rentable y para que logre posicionarse en el mercado. Estrategias tales como la publicidad
fisica, visual o por sitios web son las que ayudan a las empresas a acaparar gran parte del
mercado, debido a que el negocio se desarrolla en un entorno funcional de marketing,
obteniendo superioridad sobre la competencia, lo que genera la fidelizacidn de clientes reales

y la atraccion de clientes potenciales.



Por lo que surge como problema que la Industria Alimenticia Imperial es una empresa
ubicada en el canton Alfredo Baquerizo Moreno (Jujan) junto a la Unidad Educativa Teodoro
Wolf; esta industria alimenticia tiene como principal funcion la compra de arroz en cascara y
pilado y la venta de arroz procesado como arroz envejecido de grano largo para la costa y la
sierra, la comercializacion de derivados del arroz como el arrocillo, polvillo y ahora la

industria implemento la elaboracion de harina de arroz.

La Industria Alimenticia Imperial es un proveedor reconocido por algunas grandes
empresas como Corporacion Favorita, Corporacion el Rosado y Pronaca; pero a pesar de su
excelente producto (arroz de calidad, rendidor y grano largo), no ha tenido un mayor impacto,
ni reconocimiento a nivel nacional por otras empresas, ni ha adquirido el posicionamiento

idéneo en la mente de los consumidores.

La incorrecta utilizacion de un plan de marketing adecuado, como la implementacion
de marketing experiencial, de entrenamiento y marketing viral acompafiado con una adecuada
utilizacion de canales de comunicacion que se encarguen de entregar y recibir mensajes de
compradores meta y de dar a conocer los atributos del producto a través de publicidad fisica
,visual o mediante sitios web, es lo que al ser implementado de manera inadecuada no genera
fidelizacion de clientes y el impacto que deberia tener en todo el pais por la diversidad de

productos de calidad que oferta la industria.

Una vez detallado los factores que afectan a la empresa se identifica que el problema
es: ¢De qué manera influye la implementacidn de un plan estratégico de marketing en los
niveles de venta y posicionamiento de la Industria Alimenticia Imperial?. El objetivo de la

presente investigacion es: Establecer un Plan de Marketing para mejorar los niveles de venta



y posicionamiento de la Industria Alimenticia Imperial. La linea de investigacion en la que se

fundamenta el estudio de caso es en la de Produccion y Competitividad.

El tipo de investigacion empleada en el trabajo investigativo es de caracter cualitativa-
cuantitativa debido a que la informacion obtenida sirve como base para describir e interpretar
el problema de manera cualitativa con la utilizacién de datos proporcionados por opiniones,

percepciones, relaciones y datos cuantitativos como porcentajes y cifras precisas.

El método empleado es de caracter inductivo debido a que los datos obtenidos se
basan en la observacion, el estudio y la experimentacién que se tiene de la industria, también
se utilizé el método bibliografico para la recopilacion de informacidn proporcionada de
investigaciones ya existentes a través de la busqueda exhaustiva de informacion en libros y
sitios web sobre el tema en cuestion. Los instrumentos utilizados para recabar la informacion
son la entrevista directa realizada al gerente de la industria y la encuesta realizada a algunos

consumidores finales.



DESARROLLO

En la actualidad, para que una empresa tenga éxito y ventajas competitivas en el
mercado o sector empresarial al que pertenece, tiene que poner todos sus esfuerzos en lograr
posicionarse en el mercado mediante una adecuada implementacion de estrategias de
marketing. La “Industria Alimenticia Imperial”, inicio sus operaciones en ¢l afio 1980 bajo la
responsabilidad del Arg. Jorge Chon con el nombre “Piladora Imperial”; la organizacion
cambié su razdon social a “Industria Alimenticia Imperial S.A” en el afio 2003,
implementando el eslogan organizacional “Arroz Imperial, Un poema de arroz”. Esta
Industria es miembro de la “Corporacion de Industriales Arroceros del Ecuador CORPCOM?”,
siendo el Gerente General de la Industria (Lcdo. Javier Chon Lama), el Presidente de la

CORPCOM.

La Industria Imperial es una empresa individual de Responsabilidad Limitada que
tiene la capacidad de contrato de personal de 11 a 50 personas. Actualmente posee 33
trabajadores. La matriz de la Industria Imperial se localiza en el canton Alfredo Baquerizo
Moreno (Jujan), especificamente en el Km 53 de la via Duran — Babahoyo. La Industria
desde el dia que inicid sus actividades hasta la actualidad posee 39 afios de trayectoria y ese

mantenimiento en el sector es debido a la adaptacion a los cambios y a la innovacion.

La estructura organizativa que utiliza la empresa, es un organigrama funcional de
caracter vertical, el cual consiste en la distribucion de responsabilidades de forma piramidal.
En la parte superior del organigrama se encuentra el Directorio de la empresa, integrado por
los duefios de la misma; en el segundo nivel estd la Gerencia General a cargo del Lcdo. Javier
Chon Lama; en el tercer nivel se encuentra el asistente de Gerencia, el gestor de calidad, el

asesor de calidad, el Gerente comercial y el Gerente de operaciones.



“La Industria Alimenticia Imperial es una empresa innovadora, procesadora y
comercializadora de arroz de alto estandar de calidad en Ecuador ,que basa sus operaciones
en el concepto de inocuidad” (Industrias Imperial, 2019); tiene como misiéon “Ser una
industria y comercializadora de arroz de alto estandar de calidad, apoyados en la innovacion,
desarrollo, tecnologia avanzada, con un recurso humano comprometido en buscar la
satisfaccion de proveedores, clientes y consumidores; y al mismo tiempo ser generadores de

progreso de todos los correlacionados”.

La vision proyectada en un mediano plazo es “consolidar a la empresa en el mercado
nacional e internacional mediante tecnologia de punta, cumplimiento oportuno, estandares
especificos del producto. Mantenerse en constante crecimiento en almacenamiento,
automatizacion, eficiencia de procesos, e innovacion en cada accion que se realiza”.
“Industria Alimenticia Imperial con el pasar del tiempo y consciente de la importancia del
medio ambiente para la humanidad. Imperial decidié acertadamente en invertir en complejos
procesos, capacitaciones, encapsulamientos, modernos aspiradores, con la idea de conseguir
una planta ecoldgica que respeta la naturaleza y por eso considerarse como una empresa

amiga del medio ambiente” (Industrias Imperial, 2019).

Los principales compromisos que tiene la empresa con sus trabajadores, clientes y
proveedores son:
e Que los compradores y posibles consumidores constaten que es una industria
comprometida y que mantiene altos estandares de calidad.
e Trabajar en un adecuado clima laboral, con compafieros comprometidos y

coparticipes.



e Servir a los compradores haciéndolos palpar en un ambiente agradable.

e En las préacticas que se realizan en la industria siempre debe emplear valores éticos y
morales en las acciones que se efectlan.

e Permanentemente renovar para proporcionar a los compradores e interesados que
tienen confianza en la industria un excelente producto a su hogar.

e Festejar la creatividad de las personas e implementar sus opiniones para brindar un
dominante producto o servicio de calidad a clientes, consumidores, provisores 0
correlacionados.

e Satisfacer con el producto a los consumidores.

e Estar comprometidos con la naturaleza y en cada operacion que se realiza, proteger y

poder dejar un medio ambiente saludable a las proximas generaciones.

“La Industria consciente que es necesario dar un paso adelante, consider6 que més alla de
las inversiones en tecnologia que se realizan esnecesario asegurar la salud de sus
consumidores, e inicid un plan de certificacion en calidad (BPM)” (Industrias Imperial,
2019). La calidad es cumplir con todas las caracteristicas o atributos que los clientes esperan
obtener de los productos que ellos reciben; es el grado de satisfaccion que los consumidores
adquieren al recibir los bienes. Por tal motivo la Industria Alimenticia Imperial pone a
disposicion de sus consumidores dos lineas de productos. Las lineas de productos que ofrece

la Industria son: la linea hogar y la linea profesional.

La linea hogar es distribuida en tiendas, supermercados y autoservicios y ofrece el
producto en formatos pequefios de 1lb, 2Ib, 2kg, 5kg y 10kg; en esta linea se encuentra el
arroz extra viejo “Imperial Premium” que se caracteriza por ser un arroz envejecido y

rendidor con los mas finos y alargados granos de arroz de las mejores cultivos de la nacion,



escogidos y acopiados para ser la primordial eleccion para generar los mejores platos de las
amas de casa. También en la Linea Hogar se encuentra el arroz de grano largo “Imperial
Verde” que es el preferido por las familias para el consumo diario en los hogares, es un arroz
blanco, graneado y rendidor, es seleccionado electrénicamente. Es el arroz tipico de la cocina

gcuatoriana.

La linea profesional es distribuida en hoteles, restaurantes y catering, dentro de esa linea
se encuentra el arroz “Mucho Arroz” el cual es el arroz caracteristico de los hogares de los
ecuatorianos, fresco, blanco, selecto y determinado de manera electrénica, con la finalidad
que todos puedan adquirirlo, para la alegria de la familia, se encuentra en presentaciones de
1lb, 25Ib y 100Ib. Ademas, en esa linea se halla el arroz “Imperial Premium” un arroz
especializado con grandiosas cualidades, granos alargados, delicadamente acopiados Yy
manejado bajo excelentes metodologias de escogimiento de tonalidad y dosificacion

electronica, posee arroz en presentaciones de 25Ib y 100lb.

Otro producto de la linea profesional es el arroz “Imperial Envejecido”, es el producto
predilecto por los hoteles, restaurantes y organizaciones que buscan altos estandares, sin
disipar el sabor original en las recetas, este arroz es procesado con los excelentes revisiones,
categorizacion electronica por color y racionalizacion perfecta, este tipo de arroz se ofrece a
los consumidores en presentaciones de 25lb y 100lb. En la Linea Profesional se ofrecen
productos con mayor volumen, por preferencia son distribuidos a empresas 0 negocios que se

dedican a la preparacion de alimentos o que adquieren los productos en mayor proporcion.

Con la entrevista realizada al gerente de la Industria se puede diagnosticar que a pesar de

sus lineas de productos de calidad y de los afios de experiencia que tiene en el mercado, la



Industria Imperial presenta como principal problema la ineficiente utilizacion de un plan
estratégico de marketing que le permita a la organizacion obtener el posicionamiento
apropiado en el mercado. La Industria Imperial es un proveedor reconocido por algunas
grandes empresas como Corporacion Favorita, Corporacion el Rosado y Pronaca; también se
dedica a la venta y distribucién de sus productos a microempresas, autoservicios y a la venta

personal con consumidores finales.

No obstante de su excelente producto (arroz de calidad, rendidor y grano largo) y de los
afios de experiencia que tiene en el mercado, no ha tenido un mayor impacto, ni
reconocimiento a nivel nacional por otras empresas, ni ha adquirido el posicionamiento
idéneo en la mente de los consumidores debido a la falta de estrategias publicitarias que le
permitan a la Industria llegar a ser una de las principales en el sector alimenticio de Ecuador.
La Industria Alimenticia Imperial en el afio 2016 lanz6 un audio como publicidad del arroz
imperial “un poema de arroz” con la voz del Ab. Roberto Bonafont, reconocido comentarista
deportivo del pais, pero a pesar de aquello, la campafia no tuvo un mayor impacto, ni estuvo

demasiado tiempo en circulacion de medios.

Un problema identificable con el que acarrea la Industria Imperial es el lugar de la
localizacion de su planta de procesamiento debido a que se encuentra ubicada en un sector
del canton Alfredo Baquerizo Moreno (Jujan) en el cual no se puede realizar ampliacion de la
infraestructura de la empresa. Cuando la Industria empez6 sus actividades como una piladora
de arroz en el afio 1980, la zona urbana del canton Alfredo Baquerizo Moreno no llegaba
hasta las instalaciones de la empresa. El constante crecimiento urbano le impide a la industria
agrandar su infraestructura, por lo que en la actualidad se encuentra rodeada por viviendas y

por dos Unidades Educativas del cantén.



La utilizacion incongruente de publicidad fisica como el manejo de volantes, vallas o
paneles publicitarios tanto en carreteras, pueblos, ciudades, lugares turisticos y sectores
estratégicos donde hay aglomeracion de personas; y la no implementacion de publicidad
virtual a través de medios de comunicacion o mediante redes sociales, representan el
principal motivo por el cual la Industria no ha logrado posicionarse en la mente de los
consumidores. Al no utilizar como herramienta prioritaria la utilizacion de estrategias
publicitarias para informar sobre la diversidad de arroz que se ofrece y sus respectivos
precios, los consumidores no ponen el respectivo esmero al momento de realizar la compra,
debido al desconocimiento sobre la calidad o cualidades del producto por lo que terminan

comprando productos ofertados por competidores directos a la Industria.

Para la obtencion de los datos de la investigacion por preferencia, se realizo una encuesta
a 30 personas que posiblemente compran arroz con frecuencia, categorizados como
consumidores finales. Los consumidores al momento de adquirir arroz buscan que el arroz
sea envejecido ya que resulta méas facil su coccion. La mayoria de las personas adquieren el

arroz de tiendas pero tienen como prioridad el precio del producto al momento de adquirirlo.

De las personas encuestas el 90% menciond que no conoce la Industria Alimenticia
Imperial, ni donde se encuentra ubicada, debido a la desinformacion que poseen de la
empresa. Los consumidores que han adquirido los productos ofertados por la Industria
Imperial afirman que el arroz vendido por dicha empresa es de alta calidad, pero gran parte
de los encuestados no han consumido este tipo de arroz y piensan que todo arroz es igual.

Esto se debe al desconocimiento de las propiedades congeénitas del producto.



Al momento de ingresar a las grandes cadenas de suministros como Cooperacion el
Rosado S.A. (Mi comisariato) y Cooperacion Favorita S.A. (Gran AKI), los consumidores
pueden distinguir la presencia de arroz imperial en las perchas, pero gran parte de ellos se
rehusan a adquirirlo por no tener el conocimiento de las cualidades que el producto ofrece y
por la inexperiencia en el uso de ese tipo de arroz. Los consumidores que adquieren con
frecuencia esta marca de arroz, se encuentran fidelizados con la empresa, por los beneficios y

la satisfaccion relacionada con la calidad que el producto les proporciona.

Se evidencia, que al no utilizar la publicidad de manera habitual para la promocidn de los
productos ofertados por la Industria Alimenticia Imperial es uno de los factores que le
impiden posicionarse en la mente de los consumidores. La aplicacion de estrategias de
marketing le permitird a la empresa lograr un mayor impacto y reconocimiento por parte de
las personas, al momento de realizar la compra. Los consumidores al conocer los atributos y
cualidades que poseen los productos que ofrece la Industria Alimenticia Imperial, los
preferirian ante los ofrecidos por competidores e incentivarian a amigos y familiares para su

posterior compra.

Una vez identificados los problemas determinantes en la industria es necesario basar
el estudio en definiciones que favorezcan y fortalezcan el andlisis y desarrollo de la
investigacion. ElI marketing es una parte integral del crecimiento y desarrollo de toda
empresa, que ademas de la publicidad, promocién o maneras de llegar a los consumidores, es
importante conocerlos, saber qué es lo que desean y como podemos satisfacer sus
necesidades. Por tal motivo en la actualidad, es indispensable aplicar un estudio de mercado

moderno, conocido como neuromarketing “el cual consiste en aplicar las técnicas y



tecnologias de las neurociencias para evaluar el comportamiento involuntario del consumidor
frente a marcas, publicidad y productos” (Juarez, Mengual, & Fernandez, 2016, pag. 23)

Es muy significativo conocer e identificar cudn importante son los beneficios y
ventajas que proporciona el mercadeo a una empresa, marca o producto, debido a que “el
marketing es el conjunto de técnicas y estrategias a aplicar, a través de las cuales, se logra la
satisfaccion de las necesidades y requerimientos de los clientes y los consumidores” (Arias,
2015, pag. 37). El marketing en una empresa es muy importante debido a que “se asevera
que el mercadeo crea necesidades artificiales, gran parte de las decisiones de compra se
originan debido a las influencias ejercidas por la propia empresa sobre ellos y, de manera
concreta, por sus responsables de marketing, aun cuando ellos no tenian ninguna intencion

previa de adquirir tal producto”. (Monferrer, 2013, pag. 15)

El marcadeo en algunos casos se confunde con la propagacion de medios publicitarios
de manera prioritaria, pero el marketing es mucho méas que eso, dentro de su aplicacién se
encuentra inmerso todo lo relacionado con la promocion, lugares y formas de distribucion,
establecimiento de precios, creacion de valor, clientes, técnicas y estrategias de
posicionamiento en el mercado, etc. EI marketing, mercadeo o mercadotecnia tiene como
funcién principal generar beneficio para la organizacion y para los compradores, en la
empresa genera atraccion de consumidores, posicionamiento e ingresos; mientas que a los

consumidores les genera satisfaccion de necesidades al realizar el intercambio.

El concepto de marketing es muy importante para saber cuéles son sus funciones y
que beneficios ofrece, pero para una adecuada implementacién es necesario utilizar
estrategias que le ofrezcan a la empresa ser mas competitiva, como la utilizacion de la

comunicacion integrada de marketing que “implica desarrollar un objetivo fundamental que



consiste en entregar un mensaje claro, coherente y positivo en cada contacto, asi como forjar
relaciones con los clientes, mostrando como la empresa y su oferta pueden ayudar a los

clientes a satisfacer sus necesidades” ( Ramon & Lopez, 2016, pag. 19)

“Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos
comerciales de nuestra empresa. Para ello es necesario identificar y priorizar aquellos
productos que tengan un mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al pablico al que nos
vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos conseguir en la mente de
los clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables que forman el marketing

mix (producto, precio, distribucién y comunicacion)” (Espinosa, 2015).

Las empresas tienen que adaptarse a los cambios que hay en el entorno empresarial.
La competencia, la tecnologia y la globalizacion son algunos de los factores en los que las
empresas deben poner un mayor esfuerzo para mantenerse en el mercado y no correr con el
riesgo de declinar o salir del mercado. “El marketing es una de las &reas funcionales que
resultan mas afectadas por las nuevas tendencias, la innovacion, los avances tecnologicos, la
tecnologia aplicada a nuevos medios y canales de comunicacion y distribucion, debido a que

estos cambian inciden en la disciplina y afecta al cliente y consumidor” (Leyva, 2016)

“Las compafiias de hoy en dia se enfrentan méas que nunca al reto de asimilar fuertes y
continuos cambios, no solo del entorno, sino también sociales, medios tecnoldgicos, nuevas
regularizaciones, y legislaciones, recursos de capital. Es necesario, tomar decisiones dentro
del dambito empresarial para poder adaptarse a este cambiante y complejo mundo. Este

proceso recibe la denominacion de direccidn estratégica, que se puede definir como el arte y



la ciencia de poner en préctica y desarrollar todos los potenciales de una empresa, que le
aseguren una supervivencia a largo plazo y a ser posible beneficiosa” (Mufiiz, 2018, pag. 42).

Una direccion estratégica de marketing logra que una empresa sea rentable y se adapte
a los cambios de la actualidad. Para lograr aquello y poder ofrecer sus productos de manera
eficiente, debe elaborar un Plan de Marketing. Segun (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 16)
“Un Plan de promociones, mercadeo o marketing (Plan de Marketing) es un documento
escrito que detalla las acciones necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercadeo.
Puede ser para un bien o servicio, una marca o una gama de producto. También puede
hacerse para toda la actividad de una empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de

plan a utilizar, pudiendo ser desde un mes, hasta 5 afios (por lo general son a largo plazo)”.

Un plan de marketing para que sea exitoso tiene que cumplir con varias condiciones y
segun (Kotler & Armstrong, 2013, pags. 16-18) se estructura de 12 partes indispensables que
se inicia con la descripcion de la situacion del producto que se oferta, asi como plantear los
objetivos que se esperan alcanzar, determinar los recursos que necesarios para la realizacion
de las actividades, poseer de un personal competente, establecer el tiempo necesario para
alcanzar los objetivos; asi como de las competencias, la forma de satisfaccion del cliente,
creacion de misién y visién, cultura organizacional, y objetivos tanto para la empresa, para el

mercado, financieros y a largo plazo.

En la segunda parte del plan de marketing se realiza el andlisis situacional de la
empresa; es decir, un analisis interno y externo, determinando las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Una vez realizado el analisis se formaliza la respectiva conclusion,
se determinan factores claves y se identifica la ventaja competitiva. La tercera parte se

compone del estudio de mercado en el que se evidencia todo lo referente con la obtencion de



la informacidn; es decir, la busqueda, los medios o metodologia y los resultados obtenidos.
Las estrategias de mercado son las que conforman la cuarta parte del plan de marketing, es
aqui donde se hace énfasis en las 4P de la mercadotecnia, se establece lo referente al

producto, precio, plaza y promocion.

La quinta parte o seccidn es la congruente a todo lo relacionado con los productos que
se ofrecen al mercado, se identifican las fortalezas y debilidades, el ciclo de vida, la
innovacion y creacion de nuevos bienes, se establecen las marcas, se analiza la cartera de
productos y se desarrolla la funcién de calidad. Luego de estudiar el producto se deben
establecer los parametros del precio como los objetivos, métodos empleados para la
asignacion, las estrategias empleadas, descuentos concedidos a clientes, la sensibilidad a los

cambios, etc.

La séptima parte del plan de marketing se compone por la promocién de ventas, la
publicidad, la fuerza de ventas, las relaciones empresa-consumidor y la utilizacion y
planteamiento de la promocion moderna, mediante la web o medios comunicativos. El
siguiente paso es lo correspondiente con la distribucion y en este punto es muy importante
hacer referencia al merchandising el cual “se basa en las diferentes actividades que
emprenden los establecimientos comerciales con el fin de promocionar los productos de la

marca” (Soria, 2017, pag. 17).

En la novena seccidn se instauran los propdésitos de la cuota de mercado, segmentada
en productos, clientes y mercados. Luego se realiza la implementacion de todo lo
concerniente con la consecucion de los objetivos organizacionales como: requerimientos de

personal, responsabilidades, incentivos, metodologias de comercializacion, requerimientos



financieros, administracion de informacion, agendamiento de actividades, inspeccién de
resultados, benchmarking y elemento de ajuste. En la décima primera parte se realiza el
respectivo resumen financiero concerniente a la realizacion de supuestos, analisis de ingresos
por mes, de punto de equilibrio y de margenes de contribucién. Por Gltimo se elabora el

apéndice del plan de marketing; es decir, el complemento o suplemento.

La implementacion de estrategias de marketing es indispensable para que una
empresa tenga éxito en el sector al cual dedica sus esfuerzos y enfrasca sus actividades, no
obstante a aquello, es necesario que se dediquen esfuerzos a la modernizacion y adaptacion
de los cambios en la sociedad. En la actualidad, el marketing digital es indispensable en el
accionar de las empresas debido a que “es el proceso a través del cual se puede ofrecer los
productos o servicios en internet, con el fin de obtener el mejor provecho de lo que la red

puede brindar” (Selman, 2017, pag. 3)

Toda empresa al momento de iniciar sus actividades tiene como principal objetivo
mantenerse, sin declinar durante muchos afios y acaparar una eficiente cantidad de
compradores en el mercado. Para lograr aquello las empresas tienen que posicionarse tanto en
la percepcion de los clientes como en el mercado. “El posicionamiento de mercado es definir
donde se encuentra tu producto o servicio en relacion a otros que ofrecen articulos o servicios

similares en el mercado, asi como en la mente del consumidor”. (Velazquez, 2015)

Con el posicionamiento de mercado la empresa atrae un mayor numero de clientes
que al consumir o adquirir los productos ofertados, se fidelizan y algunos recomiendan la
compra de los productos a otros posibles consumidores. “Las estrategias de fidelizacion

implican diferenciarse de la competencia, escuchar al cliente, ofrecer novedades, mejoras v,



en suma, revierten en un mejor servicio, y ello supone no sélo una manera de retener a
antiguos clientes sino también a los nuevos, asi como de atraer a clientes potenciales”. (EAE
Business School, 2018).

Para lograr que la empresa siga creciendo y no declive en el momento menos esperado
tiene que innovar continuamente y lograr ventaja competitiva frente a la competencia. “La
Innovacion de productos no se trata sélo de aplicar tecnologia, es adelantarse a las
necesidades del cliente y “visualizar” coémo las nuevas tecnologias van a impactar en la
sociedad, empresas y la vida de las personas”. (Diezma, 2018). Ademas, de la innovacién de
productos, para que la empresa retenga clientes y obtenga clientes potenciales, tiene que
ofrecer productos de calidad, productos que cumplan con las expectativas de los clientes y
logren satisfacer sus necesidades, por lo cual “la Industria Alimenticia Imperial” involucra la

inocuidad en los procesos y comercializacion de sus productos.

“La inocuidad de los alimentos es la ausencia, o niveles seguros y aceptables, de
peligro en los alimentos que pueden dafiar la salud de los consumidores. La inocuidad de los
alimentos tiene un papel fundamental para garantizar alimentos seguros en cada etapa de la
cadena alimentaria, desde la produccion hasta la cosecha, el procesamiento, el
almacenamiento, la distribucion, hasta la preparacion y el consumo” (Organizacion de las

Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura , 2019).

Para lograr que los clientes se mantengan en la empresa y atraer nuevos clientes, hay
que brindar la informacion necesaria de los productos que se ofrecen, persuadirlos y
convencerlos de que lo que se vende es mejor que lo de la competencia, todo eso se logra
mediante la comunicacién. Uno de los métodos mas eficientes y efectivos para lograr

informar o comunicar a los consumidores de las caracteristicas y atributos que poseen los



productos y lograr venderlos, es la implementacion de publicidad informativa y llamativa que
logre en los clientes despertar el deseo de adquirir los productos que ofrece la empresa al
momento de satisfacer sus necesidades.
CONCLUSIONES

La Industria Alimenticia Imperial es una empresa que ha logrado mantenerse en el
mercado por muchos afios y se ha caracterizado por la venta y distribuciéon de arroz de
calidad a sus clientes, pero a pesar de sus afios de experiencia no ha logrado posicionarse de
manera eficiente en la mente de los consumidores debido a la inadecuada utilizacién de

estrategias de marketing.

El marketing es una herramienta indispensable para que una empresa logre
posicionarse en el mercado y en la mente de los consumidores y ayuda a una empresa a
identificar y satisfacer las necesidades humanas, introducir productos, construir marcas
fuertes y obtener reconocimiento en el mercado. La utilizacion de estrategias de marketing
tales como la publicidad fisica, visual o por sitios web son las que ayudan a las empresas a
acaparar gran parte del mercado, debido a que el negocio obtiene superioridad sobre la
competencia, lo que genera la fidelizacion de clientes reales y la atraccion de clientes

potenciales.

El manejo de los canales de marketing favorecen a las empresas para obtener un
mayor namero de clientes satisfechos y para que los productos se vendan por si solos. Las
empresas de hoy en dia tienen que acoplarse de manera adecuada al constante cambio que se
vive. Es responsabilidad de los directivos de la empresa tomar decisiones y plantear
estrategias que favorezcan a la empresa, para lograr mantenerse en el mercado y en la mente

de los consumidores a través del uso de herramientas de marketing, mediante la utilizacion de



medios tecnoldgicos que permitan a los consumidores conocer la empresa y los productos

que se ofrecen y con ello adaptarse a los constantes cambios del entorno.
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ANEXO 2: Encuesta a los consumidores finales
g F Y
' o Tema: Plan estratégico de Marketing para la Industria Alimenticia Imperial. »
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PREGUNTAS:

1. ¢Conoce usted la Industria Alimenticia Imperial?

si [ ] No [ ]

2. ¢Ha consumido arroz de la Industria Alimenticia Imperial?

si [] No [ ]

3. Al momento de ingresar a un comisariato. ¢Usted ha encontrado arroz imperial

en las perchas?

si [] No [ ]

4. En el caso de que la pregunta anterior haya sido contestada afirmativamente,
¢En qué comisariato usted ha encontrado la venta de arroz imperial?
Mi Comisariato [ ]

Gran AKI [ ]
Tia |:|
Otros |:|

5. ¢Piensa usted que a la Industria Alimenticia Imperial le falta Publicidad para

ofertar sus Productos?

si [ ] No [ ]

6. ¢Cree usted que con la aplicacion de estrategias de marketing la Industria
Alimenticia Imperial obtendra un mayor posicionamiento en el mercado?
si [] No [ ]

7. Conociendo los atributos del arroz Imperial. (Usted recomendaria a sus

familiares y amigos la compra del producto?

si [] No [ ]



ANEXO 3.- Entrevista al Gerente general de Industria Alimenticia Imperial. .

L
Tema: Plan estratégico de Marketing para la Industria Alimenticia Imperial &
PREGUNTAS:
1. ¢En qué afo inicid las operaciones la Industria Alimenticia Imperial?

La “Industria Alimenticia Imperial”, inicié sus operaciones en el afio 1980 bajo la
responsabilidad del Arg. Jorge Chon con el nombre “Piladora Imperial”; en el afio 2003 la

empresa cambio su nombre a “Industria Alimenticia Imperial S.A”.
2. ¢Cblmo estd compuesta la estructura organizacional de la Industria?

La estructura organizacional que utiliza la Industria Alimenticia Imperial, es un esquema de
organizacion lineal en forma vertical. En la parte superior del organigrama se encuentra el
Directorio de la empresa, integrado por los duefios de la misma (Mariana Lama, Jorge Chon
D, Jorge Chon L, Javier Chon L); en el segundo nivel esta la Gerencia General a cargo del
Lcdo. Javier Chon Lama; en el tercer nivel se encuentra el asistente de Gerencia, el gestor de
calidad, el asesor de calidad, el Gerente comercial y el Gerente de operaciones en la parte
inferior del organigrama se encuentran los empleados de produccién y operadores de

maquinarias.
3. ¢Cuales son los productos que oferta la Industria?

La Industria Alimenticia Imperial pone a disposicién de sus consumidores dos lineas de
productos. Las lineas de productos que ofrece la Industria son: la linea hogar y la linea
profesional. La linea hogar es distribuida en tiendas, supermercados y autoservicios y ofrece
el producto en formatos pequefios de 1lb, 2Ib, 2kg, 5kg y 10kg. La linea profesional es
distribuida en hoteles, restaurantes y catering y ofrece el producto en tamafios medianos y

grandes desde 251bs hasta 1001bs.



4. ¢La Industria utiliza un plan estratégico de marketing como parte de sus

operaciones?

No, por el momento la Industria no cuenta con un plan estratégico de marketing para dar a

conocer sus productos.

5. ¢Cual es la publicidad mas relevante que ha utilizado la Industria para obtener

reconocimiento en el mercado?

La Industria Alimenticia Imperial en el afio 2016 lanz6 un audio como publicidad del arroz
imperial “un poema de arroz” con la voz del Ab. Roberto Bonafont, reconocido comentarista

deportivo del pais.

6. Como parte de la publicidad de la Industria. ¢Se utiliza publicidad fisica como

entrega de volantes a las personas o vallas publicitarias?

No se realiza entrega de volantes a los consumidores pero si se hace uso de vallas

publicitarias de manera primordial en la Sierra.

7. ¢Estaria dispuesto a invertir en la implementacién de un plan estratégico de

marketing para obtener mayor reconocimiento en el mercado?

Si, debido a que la industria tiene como compromiso adaptarse a los cambios e innovar sus

procesos para ser mas competitiva en el mercado y cumplir con la vision planteada.



