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RESUMEN

El presente caso tiene como propoésito crear estrategias que permitan incrementar las ventas
del producto hojuelas de maiz de la marca “TA RIKO”, linea exclusiva de Tiendas
Industriales Asociadas (TIA) de Ecuador. El informe contara con una introduccion donde se
determinara la posible causa del bajo nivel de ventas, andlisis de aceptacion del producto y
creacion de estrategias para incrementar la comercializacion del mismo, durante el desarrollo
del proyecto se realizarda una breve descripcion del producto, los resultados obtenidos los
tendremos mediante encuestas realizadas a consumidores y a futuros clientes. Ademas
analizaremos a la posible competencia para ver en qué situacion del mercado nos
encontramos. Con los resultados obtenidos logramos identificar las causas del porque no han
incrementado las ventas en este afio, uno de los factores que mas incidencia demostro fue la
falta de publicidad ya que la mayoria de cliente coincidieron en que no conocian el producto.
También logramos identificar de cliente que han probado nuestro producto poseen buenas
referencias en lo que compete a la calidad del mismo, se considera tomar en cuenta algunas
sugerencias que nos manifestaron, tales como mejorar la combinacidén de colores ya que con
los que utilizan ahora no son tan llamativos, por lo que muchas veces pasa desapercibido ante

el consumidor.

PALABRAS CLAVES

Estrategia de ventas, marketing, posicionamiento, satisfaccion del cliente, comportamiento

del consumidor.



ABSTRACT

The purpose of this case is to create strategies to increase sales of corn flakes from the “TA
RIKO” brand, an exclusive line of Associated Industrial Stores (TIA) of Ecuador. The report
will have an introduction where the possible cause of the low level of sales, analysis of
acceptance of the product and creation of strategies to increase the commercialization of the
same will be determined, during the development of the project a brief description of the
product will be made, the obtained results we will have them through surveys made to
consumers and future customers. We will also analyze the possible competition to see in what
market situation we are. With the results obtained we can identify the causes of why sales
have not increased this year, one of the factors that showed the greatest incidence was the
lack of advertising since most of the customers agreed that they did not know the product.
We also identify customers who have tried our product have good references in what
concerns the quality of it, it is considered taking into account some suggestions that we
expressed, such as improving the color combination because with those who use now are not

so striking, so often goes unnoticed by the consumer.

KEYWORDS

Sales strategy, marketing, positioning, customer satisfaction, consumer behavior.
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas se encuentran en constante evolucion, el mundo de las ventas
cada vez es mas competitivo debido al avance tecnoldgico, la ventaja competitiva,
competencia desleal, entre otros factores. El marketing ha tenido una evoluciéon enorme a
nivel mundial, razon por la cual se ha convertido en pieza fundamental en la mayoria de las

entidades de paises desarrollados a nivel internacional.

Japon es considerado como uno de los paises que brinda un mejor servicio a nivel mundial, la
atencion a sus clientes es de excelente calidad, sus productos son elaborados bajo normas
que marcan la diferencia lo cual llama la atencién de los consumidores y permite que se

sientan satisfechos de los productos y servicios que adquieren. (Marketing, 2013)

Para (Farias Nazel, 2014) los clientes de la actualidad son cada vez més exigentes, por lo que
las empresas se deben esforzar mas por satisfacer sus necesidades, lo que nos permite valorar
el desempefio de las estrategias de marketing que la empresa esté empleando teniendo en

cuenta el segmento y los clientes internos y externos de la organizacion.

(Kotler & Armstrong, 2012), menciona que el marketing estd netamente ligado con las
necesidades humanas fisicas y biologicas, por ello debemos de salir de ese estigma en el que
la mayoria de paises creen que solo se trata de ventas y publicidad, hoy en dia se busca
satisfacer al cliente ofreciendo un bien o servicio que cubra dicha necesidad. En Ecuador

existen empresas que no aplican o no cuentan con un departamento de marketing.

Sin embargo, se debe considerar también que las empresa grandes y medianas enfrentan
enormes desafios al momento de comercializar sus productos, por lo que deben acogerse a los
enormes cambios que existen en el mercado, las organizaciones ecuatorianas poco a poco van
incrementado herramientas de marketing, segiin (Goémez Sanchez, 2014) se debe emplear
estrategias de mercadotecnia lo cual les permite acoplarse facilmente a los cambios que se

presentan en el entorno.



Para el estudio del caso se busca desarrollar estrategias que ayuden a incrementar el volumen
de ventas de cereales TA RIKO producto de la marca blanca de Tiendas Industriales
Asociadas (TIA S.A.), su historia empieza en los afios 60 y 80, y apartir del afio 2000 se
intensificd la implementacion de marcas propias. TA RIKO es una linea de productos
comestibles que actualmente cuenta con 20 nuevos productos, entre ellos esta cereales TA

RIKO.

El lo que compete al mundo de los cereales existen empresas que se encuentran
constantemente en innovaciones y en frecuentes cambios para lograr mantenerse en la etapa
de madurez, debido a que la competencia se encuentra al pie de los cambios que presentan

para mejor y lograr superarse entre ellos mismos.

Es importante recalcar que para el desarrollo del caso se realizara encuestas para diagnosticar
el grado de aceptacion del productos y a su vez identificar las posibles causas del bajo
volumen de ventas. (Mendoza Moyo6n, 2016) menciona que es sustancial identificar el origen
principal que afecta las ventas en la empresa, tomando en consideracién que en el mercado
existen marcas gigantes de cereales tales como KELLOGS y NESTLE las cuales trabajan
mucho en publicidad lo cual les ha permitido tener una privilegiada acogida por parte de los

consumidores.

Objetivo General

Realizar estrategias de marketing para incrementar el volumen de ventas del producto

hojuelas de maiz de la marca TA RIKO, linea exclusiva de Tiendas Industriales Asociadas

(TIA) de Ecuador.

DESARROLLO DEL CASO

Estrategia de ventas



(Ocando & Bracho, 2013) Mencionan que se debe focalizar los factores que favorezcan a la
empresa para aumentar las ventas, desarrollando innovaciones del mismo producto, creando

mas productos, con la finalidad de atraer nuevos clientes.

Marketing

(Oviedo, Mufioz, & Castellanos, 2015) Comentan que el marketing es un proceso que
involucra a la marca y al consumidor, con el fin de hacer llegar el mensaje, recibir e
intercambiar ideas. Ademds mencionan que es un conjunto de actividades, las cuales
mediante herramientas del marketing permiten intercambiar informacion, basdndose en las

necesidades que presenta el cliente o consumidor.

Satisfaccion de cliente

Para (Martinez, 2016) la satisfaccion del cliente es la clave fundamental para el éxito de las
empresas; ademas comenta que debemos monitorear constantemente los niveles de
satisfaccion que presentan los usuarios, ya que debido a las adquisiciones y recomendaciones
permiten el constante crecimiento de la empresa.

Posicionamiento

Al hablar de posicionamiento (Haro Salazar & Espinoza Alcivar, 2017) mencionan que en las
empresas se utiliza este término para determinar el grado de penetracion que tiene un
producto o marca en la mente del consumidor, lo cual favorece a la empresa ya que por

medio de ello se logra identificar y diferenciarse del resto de entidades.

Comportamiento del consumidor.

Seglin (Gallardo Vera, 2013) comenta que es de real importancia descubrir la forma de llegar
al cliente y cubrir la necesidad que posee, para con ello obtener ventaja competitiva sobre la
competencia, ya que hoy en dia los clientes son cada vez més exigentes y como empresa

exitosa debe tener satisfechos a sus clientes o consumidores.



PRODUCTO

Cereales TA RIKO, es un producto de la marca blanca de las tiendas TIA SA. (Tiendas
Industriales Asociadas), actualmente cuenta con tres tipos de cereales arroz crocante de sabor
a fresa, bolitas de chocolate y su principal y més vendido de los tres las hojuelas de maiz, el
cual esta elaborado en base de harina de maiz fina, azlcar, extracto de malta, sal, agua,
emulsificante (Lecitina de soya E322), premezcla de vitaminas y minerales, leche en polvo y

jarabe de azucar.

Dentro de sus competidores mas fuertes tenemos a KELLOGS y NESTLE que poseen una
larga trayectoria en el mercado, lo cual les da una posicion privilegiada, con un alto nivel de
aceptacion de los consumidores. Estas marcas gigantes invierten mucho dinero en publicidad

y mercadeo, por lo que suele ser dificil contrarrestar ante estos gigantes.

Para (Vila-Lopez, Kuster-Boluda, & Escamilla-Santana, 2015), las ventas son el eje
fundamental de las empresas, es decir una empresa que no vende con el pasar del tiempo
tendra que cerrar las puertas de su establecimiento. Mientras que una organizaciéon con un
buen volumen de ventas logra ubicarse y mantenerse en la etapa de madurez. Por ello es de
vital importancia la constante capacitacion del vendedor, ya que es quien se comunica

directamente con los clientes o consumidores.

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Para determinar los factores que inciden en el bajo nivel de ventas de las hojuelas de maiz se
aplico una encuesta a 100 consumidores de cereales dentro de las propias instalaciones de
tiendas TIA SA.

Los datos primarios de la investigacion se obtuvo de las encuestas realizadas de forma
aleatoria a clientes de la sucursal, mientras que la informacion secundaria la hemos tomado
de las paginas corporativas de la empresa.

A continuacion presentamos los resultados de la encuesta realizada a los clientes de TIA SA.,

fuera de las instalaciones



2. Edad Promedio

DE5TA

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

3. ;Tiene Hijos?

4.;Indigque en que rango de
edad se encuentra su hijo?

10%

= MENORE DE 5
ANOS
® DE 6 A 10 ANOS

= DE 11 A 15 afos

= MAYOR DE 16
ANOE

Fuente: Clhentes de tiendas TIA SA

Fuente: Clentes de tiendas TIA SA

5.;Dentro de su sistema de
alimentacion con que
frecuencia incluye cereales?

1084 B TODOS LOSDIAS
B UNAVEI PORSEMARA
=7 VECEZFOR TEMANA

B TREE VECEEPOR
ZEMANA

B HIRCU RO

10824

6. Ha consumido alguna vez
cereales TA RIKO?

Fuente: Clientes de tiendas TIA S5A

Fuente: 'l jerndas TIA SA
Area del grafico




7.5i ha contestado No; Responda la
signiente pregunta. ;Por qué no ha
consumido cereales TA RIKO?

MALAS
EFERENCIAS
CON TERCERDS,

104
FRECIS ALTOE
i

MARCA
DELONOCIA
TR

8. De los sabores con los que
cuenta cereales TA RIKO ;Cual de
ellos es su preferide?

® Hpjuelas de maiz
azucaradas

B Arroz crocante
con sahorafresa

» Bolitas de
chocolate

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

;Califique la calidad del producto?

10. Referente a su presentacion
¢;Ustedle cambiaria que
cambiara algun atributo?

NINGUNO
10%

EMPAQUE

208

COLORES
e

Fuente: Clientes de tiendas TIA 3A

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

11. Medios porlos cualesusted se
mantiene informado delas
promociones de TIAS.A

PRENSA
995
TELEVISIO INTERNET
N 46%
27%
RADIO

18%

Fuente: Clientes de tiendas TIA SA

Previo a la investigacion realizada a los clientes en las afueras de tiendas TIA SA., se

determind con un 70% que quienes consumen cereales son mujeres amas de casa de 18 a 40



afios, que tienen hijos de 6 a 10 afios, con un 40% indicaron que incluyen en su sistema de
alimentacion cereales con una frecuencia de todos los dias.

El 40% de encuestados comentaron que si han consumido cereales TA RIKO y que su
preferido es el de hojuelas de maiz azucaradas, también lo calificaron como un producto
agradable dandole un porcentaje del 75%, mientras que el 60% de consumidores no han

probado cereales TA RIKO por desconocimiento de la marca.

METODO DE OBSERVACION

(Ander-Egg, 2011) Comenta que el método de observacion son tareas organizativas, donde se
considera las siguientes interrogantes: ;Qué, para qué, por qué, donde, cuando, cuanto, como,
quienes y con qué medios se va a realizar la investigacion. El proceso de recoleccion de
informacion se realiz6 de forma individual (Hoyos Ballesteros, 2009) menciona que es
factible emplear dentro de un proceso de observacion la técnica llamada “Cliente incognito”,
o también conocida como comprador misterio, ya que nos permite verificar de forma discreta

factores que brinda la competencia a sus clientes.

Objetivo
Identificar y analizar las estrategias que realiza la competencia para sus clientes y

consumidores.

Resultados del método de observacion

Dentro de la investigacion realizada se observd que la marca McDougal realiza campafias de
degustacion y promociones; ademds buscan dentro de los centros comerciales un lugar
estratégico de ubicacion donde puedan estar cerca de las diferentes marcas de cereales y de
los productos complementarios tales como leche y yogurt.

Sus campanas comprenden entre los dias viernes, sabados y domingos donde hay mas
afluencia de clientes.

La técnica que se utilizé fue la de cliente incdgnito, la cual fue de gran ayuda al momento de

obtener la informacion, se observo también



PREGUNTA QUE NOS
FORMULAMOS

DEFINICION QUE DEBEMOS
CONCRETAR

(Qué vamos a investigar?

La interaccibn que tiene  nuestra

competencia con sus clientes.

(Para qué vamos a investigar?

Identificar y analizar las estrategias que

realiza la competencia

(Por qué vamos a investigar?

Porque queremos realizar estrategias que
ayuden a incrementar las ventas de nuestro

producto.

(Doénde vamos a investigar?

En los centros comerciales de Machala,

donde se encuentre la competencia.

(Cuéndo vamos a investigar?

Los fines de semana.

({COomo vamos a investigar?

Utilizando la técnica de cliente incognita

(Quiénes vamos a investigar?

Investigacion individual

SEGMENTACION DE MERCADO

Cereales TA RIKO, es un producto dirigido a mujeres amas de casa de 18 a 30 afos, que

tengan hijos en un rango promedio de edad de 6 a 10 afios, que incluyan dentro del sistema de

alimentacion cereales y que estén frecuentemente navegando en internet.

ESTRATEGIAS

Cereales TA RIKO, es uno de los 20 productos de la linea blanca de TIA S.A, por lo tanto

las estrategias que se empleen tienen que favorecer a toda su gama.



Para el desarrollo de las estrategias trabajaremos con el marketing mix (Producto, precio,

plaza y promocion).

Producto
Posicionar la marca de productos TA RIKO como linea exclusiva de TIA S.A. en la mente de
los consumidores.
Tacticas
e (Campaias educativas mediante las redes sociales.
e Por la compra de productos TA RIKO te regalan el doble de puntos en tarjeta MAS
Precio
Mejorar las tasas de precios con referencia al a competencia
Tacticas

e Crear combos donde incluyan descuentos en productos de la marca TA RIKO

e Por la Compra de tres productos en delante de la marca TA RIKO llévate el 10% de
descuento. (Solo participan quienes lleves tres productos del mismo)

Plaza
Desarrollar una campafia de interaccion de la marca con clientes y consumidores.
Tacticas

e Realizar degustaciones.

e Sube la foto a nuestras paginas de TIA S.A. de tus desayunos con cereales TA RIKO
mas leche o yogurt de la misma marca y participas para el sorteo de un televisor de 42
pulgadas.

Promocion
Incentivar a los clientes o consumidores que consuman nuestra linea de Productos TA RIKO.
Tacticas

e Por la compra de 5 dolares en productos TA RIKO participa para el sorteo de 10
ordenes de compra de $ 50.00 dolares.

e Por la compra de un producto TA RIKO Ilévate el segundo producto complementario

a mitad de precio. (El descuento aplica al producto de menor precio)



CONCLUSIONES

Como resultados obtenemos durante el proceso de este caso se observo que los factores que
ocasionan los bajos niveles de ventas estan reflejados en el desconocimiento de la marca, es
importante realizar constantes campafias que ayuden a posicionar la marca en la mente del
consumidor. Es importante considerar que como marca blanca se debe trabajar con toda su
linea de productos.

Se recomienda utilizar los diferentes medios que tiene la empresa para interactuar
directamente marca y cliente, mantener activa sus paginas e incrementar su lineas de

productos para que los clientes que la frecuente conoscan mas de ellos.

Trabajos citados

Ander-Egg, E. (2011). Aprender a investigar. En Nociones basicas para la
investigacion social (pag. 190). Argentina: Brujas.

Farias Nazel, P. C. (2014). Estrategias de marketing utilizadas por las empresas
chilenas para. Cuadernos de Administracion / Facultad de Ciencias de la
Administracion / Universidad del Valle.

Gallardo Vera, L. (2013). EL SIGNIFICADO DE LAS VARIABLES DEL
MARKETING-MIX PARA LOS PUBLICOS OBJETIVO. Revista
Electronica en América Latina Especializada en Comunicacion .

Gomez Sanchez, D. (2014). ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA EN LAS
MICROEMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL: EL CASO DE 13
CIUDADES DE MEXICO. Revista TECSISTECATL, 21.

Haro Salazar, M., & Espinoza Alcivar, E. (2017). Trade Marketing como estrategia
para el incremento de ventas. Revista Observatorio de la Economia
Latinoamericana, Ecuador.

Hoyos Ballesteros, R. (2009). La auditoria del servicio al cliente a traves de la
observacion participante: "El cliente incognito". Revista Colombiana de
Marketing, 8(13), 35-41.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2012). Marketing. México: Pearson Education.



Martinez, D. (2016). Factores clave en marketing enfoque: empresas de servicios.
Orbis, Revista Clentifica Ciencias Humanas, 12(34), 42-58.

Mendoza Moyoén, M. F. (2016). PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR LAS
VENTAS. Revistas Eumednet, 14.

Ocando, A., & Bracho, J. (2013). Estrategias promocionales aplicadas por los
supermercados para fidelizar clientes. Revista: Centro de Investigacion de
Ciencias Administrativas y Gerenciales, 10(1), 205-220.

Oviedo, M., Mufioz, M., & Castellanos, M. (2015). La expansion de las redes
sociales. Un reto para la gestion de marketing. Revista Contabilidad y
Negocios, 59-69.

TIA S.A, T. I. (2016). Obtenido de http://www.corporativo.tia.com.ec/user

Vila-Lopez, N., Kuster-Boluda, 1., & Escamilla-Santana, M. A. (2015). Formaciéon

para fuerza de ventas mexicana. Revista de Ciencias Sociales, 16.



