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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion tiene como objetivo disefiar estrategias de
distribucion para la Industria Lechera Gloria que permita mejorar el nivel de

competitividad en el mercado de la ciudad de Tulcan.

La mayor parte de empresas dedicadas a esta labor, consideran que la
distribucion es un punto clave para lograr el éxito y mas aun la competitividad

en un mercado tan exigente como el actual.

Tomando en cuenta que la aplicacion de las estrategias de distribucion logran
una ventaja competitiva en relacion a las empresas de la competencia, la
presente investigacion hace énfasis en la distribucion de los productos para que
estos estén en el lugar y tiempo correcto de tal manera que satisfaga la
necesidad del consumidor y por ende la marca logre la competitividad

esperada.

La causa principal de esta investigacion es la falta de estrategias de distribucion
lo cual origina descontento tanto para el consumidor final como para la empresa
debido a que los productos no estan disponibles a la hora de compra, ni en las

condiciones adecuadas impidiendo a la empresa mejorar su competitividad.

Por esta razon se presenta el desarrollo de diferentes estrategias de
distribucion basadas en las necesidades y exigencias del cliente y consumidor
final, la aplicacién de las mismas logrard mejorar el nivel de competitividad de

Industria Lechera Gloria y por ende el ingreso a este nuevo mercado.

Palabras Claves: Canales de Distribucion, Competitividad, Mercado,

Estrategias.



ABSTRACT

The objective of this research is to design distribution strategies for the Industria
Lechera Gloria in order to improve its competitiveness in the market of the town

of Tulcan.

Most of the companies in this sector agree that distribution is a key factor to
achieve success and even more so the competitiveness in a market as

demanding as the current one.

Considering the fact that the application of distribution strategies achieve a
competitive advantage in relation to the competition, this investigation
emphasizes the need for the proper distribution of products to be at the right
place at the right time in order to satisfy the need of the consumer which in turn

will give the expected competitiveness of the brand.

The reason for this research is the lack of distribution strategies which causes
dissatisfaction both among the consumer as well as the company due to the fact
that the products are not available at the time of purchase or in the appropriate

conditions which hinders the company to improve its competitiveness.

Therefore various distribution strategies, based on the needs and demands of
both the client as well as the consumer are developed and presented to the
company. The application of these strategies will improve the level of
competitiveness of the Industria Lechera Gloria and hence the entry to this new

market.

Keywords: Distribution channels, competitiveness, strategies, market.



INTRODUCCION

La presente investigacion se realizo con la finalidad de analizar los canales de
distribucion de la Industria Lechera Gloria y su incidencia en la competitividad

que estos ejercen en el mercado de la ciudad de Tulcan.

El primer capitulo se detalla el planteamiento y formulacién del problema lo cual
permitira dar a conocer la situacion de la empresa seguido por la delimitacion
del tiempo y el &rea geografica donde se desarrollara, en este capitulo también
se detalla los justificantes de la investigacion y los objetivos que se pretende
lograr con la realizacion de la misma. En el capitulo segundo se plantea los
fundamentos tedricos, filoséficos, cientificos y legales de la investigacion
sustentados con la bibliografia y linkografia respectiva que respaldan la

realizacion de este trabajo.

El tercer capitulo consta del desarrollo metodolégico, la determinacion de la
poblacién y muestra de la investigacion, asi como también de los resultados y
andlisis de los mismos, los cuales fueron procesados en el programa SPSS. En
el capitulo cuarto, se definen las conclusiones a las que se llegaron luego de la
investigacion de campo, seguido por las recomendaciones sugeridas a la

Industria Lechera Gloria.

En el capitulo quinto se desarrolla el tercer objetivo de la investigacion es el
disefio de estrategias de distribucion para la Industria Lechera Gloria que
incidan en el nivel de competitividad en el mercado de la ciudad de Tulcan. De
acuerdo al Modelo Operativo de la Propuesta se basa en informacion general
de la empresa, objetivos de la empresa, el andlisis interno y externo de la
empresa, andlisis FODA, analisis de las cinco fuerzas de Porter, Mix de
Marketing y el desarrollo de las estrategias de distribucion, el presupuesto,

control y los indicadores de la contribucion neta del marketing.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A pesar de la gran importancia que en la actualidad tiene la comercializacion de
los productos, las empresas no han presentado mucho interés por realizar esta
distribucion de manera técnica, lo cual ha generado deficiencias en la entrega
de los productos al consumidor. Esta aplicacion empirica de distribucién ha
obtenido como resultado que las empresas pierdan competitividad dentro de un

mercado tan exigente como el actual.

El sector de la producciéon y comercializacion de productos necesita, con mayor
rigurosidad la aplicacion de adecuados canales de distribucion que contribuyan
a que los productos ofertados se entreguen en el tiempo y lugar correcto, es
decir al momento que el cliente lo requiera de tal manera que los productos
ganen posicidn en la mente del consumidor, logrando competitividad para la

empresa.

En la provincia del Carchi también se identifican estas falencias, como es el
caso de la Industria Lechera Gloria que, a pesar que comercializa sus productos
mas de 50 afios, no cuenta con canales de distribucion adecuados para la
ciudad de Tulcan. En el dialogo sostenido con la gerente propietaria de Industria
Lechera Gloria, se abordd temas referentes a la utilizacion de los canales de
distribucion, donde la sefiora Gloria Santafé manifestdé que en su empresa no
se utilizaba técnicamente estrategias de comercializacion, sino mas bien sus
productos eran entregados directamente en las tiendas, utilizando los carros de
la empresa donde los choferes son quienes, ademas de encargarse de la
distribucion del producto buscan nuevos mercados, ésta situacion ha generado
varios inconvenientes tanto para la empresa como para el consumidor final

puesto que sus productos no estan en el lugar y tiempo requeridos, no se

-4-



cumple con el cronograma de entrega, por esta razon la empresa ha perdido
competitividad, posicionamiento, clientes, en consecuencia sus ingresos han
disminuido. La gerente propietaria de esta empresa manifestdé también que se
receptaban llamadas por parte de los clientes, quienes solicitaban la entrega

oportuna de sus productos.

Los participantes en la distribucion de los productos de Industria Lechera
Gloria, no ha recibido motivacion y capacitacion, dos aspectos importantes para
el equipo de trabajo, pues una persona siempre necesita motivacion para la

realizacion de sus actividades, mas aun si la recompensa es econémica.

Se evidencia que la Industria Lechera Gloria no aplica adecuadamente canales
de distribucién lo cual ha generado varios problemas con la entrega de sus
productos debido a que al momento de la compra el cliente no encuentra estos
productos disponibles, impulsando a que se seleccione un producto similar de
la marca de la competencia perdiendo de esta manera posicionamiento y
competitividad en el mercado, razén por la cual, esta empresa necesita
informacion que contribuya a que sus productos se ubiquen en la mente del
consumidor de tal manera que sean la primera opcion al elegir un producto
para el consumo de lacteos, consiguiendo también una ventaja competitiva para

mantenerse en el mercado.
1.2.- FORMULACION DEL PROBLEMA

Las inadecuadas estrategias de distribucion de la Industria Lechera Gloria

inciden en su nivel de competitividad en el mercado de la ciudad de Tulcan.



1.3.- DELIMITACION

El desarrollo de la presente investigacion se lo realizara en la Industria Lechera
Gloria de la provincia del Carchi, en un tiempo estimado de un afo, se trabajara
con informacion de los dos ultimos afios.

Cuadro 1: Delimitacién

Area del Conocimiento ‘Plaza” Canales de distribucion del
producto
“Competitividad”

Sujeto de Estudio Industria Lechera Gloria

Tiempo Estimado Junio 2014 - Agosto 2015

Espacio Ciudad de El Angel — Ciudad de
Tulcéan

Personas Gerente, clientes de Industria Lechera
Gloria.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Mayra Arellano

1.4.- JUSTIFICACION

Una empresa requiere de un canal de distribucion que no solo satisfaga las
necesidades de los clientes, sino que ademas le dé una ventaja competitiva,
algunas empresas adquieren una ventaja competitiva con sus canales pero se
requiere de un método bien organizado para disefiar canales que satisfagan a

los clientes y superen la competencia.

Es importante investigar la utilizacion empirica de canales de distribucién que
realiza la Industria Lechera Gloria, porque permitird determinar con claridad la
entrega adecuada de sus productos en el tiempo y lugar exacto, con una
correcta manipulacion de tal manera que satisfaga las necesidades del

consumidor y la empresa alcance la competitividad en el mercado.




Ademas, es importante realizar esta investigacion porque se observa que los
productos de la Industria Lechera Gloria, no son reconocidos por los
consumidores, y no relacionan la marca Santafé con Industria Lechera Gloria,
debido a que no se distribuyen de manera correcta. Con la realizacion de la
presente investigacion se quiere lograr que los productos, asi como la marca de
la Industria Lechera Gloria abarquen mayor parte del mercado y logre

incrementar su nivel de competitividad.

El desarrollo de esta investigacion tiene como propésito contribuir a la solucién
de los diferentes problemas que presenta la Industria Lechera Gloria con
relacion a su bajo nivel de competitividad a través del disefio de una estrategia
de distribucién, de manera que cree un impacto directo en la calidad del servicio

al momento de distribuir los productos a sus clientes.

Los resultados de esta investigacion permitirdn a los lideres de la empresa,
conocer el andlisis de la situacion actual; con el fin de tomar las medidas
pertinentes, mejorar sus canales de distribucion lo cual les permitira ser méas
competitivos. Ademas los datos que se obtengan con la realizacion de la
presente investigacion contribuiran para la toma de decisiones en beneficio de

la Industria Lechera Gloria.

El desarrollo de esta investigacion beneficiara también a los intermediarios de la
comercializacién de los productos, pues si el producto esta en el lugar y
momento preciso, en buenas condiciones tendrd mayor demanda, consiguiendo

de esta manera que los intermediarios obtengan también mayores ingresos.

El consumidor final también es beneficiario del desarrollo de la presente
investigacién, pues este tendra el producto que necesite en el momento y lugar
gue requiera, en buenas condiciones y a precios justos de tal manera que se
logre la satisfaccion de sus necesidades, creando fidelizacion hacia la empresa

y esta a su vez lograra la competitividad en el mercado.

-7-



Ademas la autora de la presente investigacion se beneficia en el aprendizaje de
nuevos conocimientos en temas relacionados a canales de distribucién y

competitividad empresarial.

Para el desarrollo de la presente investigacion se cuenta con el suficiente
recurso econdémico proveniente de financiamiento propio mismo que facilita su
realizacion asi como también se tiene facil acceso a las fuentes bibliograficas,
por esta razén se puede obtener informacidbn de manera veraz y oportuna,
ademas se dispone de la autorizacion de la gerente propietaria de la Industria
Lechera Gloria para realizar la investigacion y se cuenta con la facilidad de

informacion.

1.5.- OBJETIVOS

1.5.1.- Objetivo general

Analizar los Canales de Distribucion en la Industria Lechera Gloria y su
incidencia en el nivel de Competitividad en el mercado con la finalidad de

disefiar estrategias de distribucién para sus productos.

1.5.2.- Objetivos especificos

> Fundamentar tedricamente los canales de distribucién y la competitividad

en el mercado a través de la investigacion bibliografica.

» Diagnosticar la situacion actual de los canales de distribucion de la
Industria Lechera Gloria, para identificar la incidencia que ejerce en la

competitividad en el mercado de la ciudad de Tulcéan.

> Disefar estrategias de distribucion para que la Industria Lechera Gloria

mejore su competitividad.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1.- ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

El tema propuesto para la realizacion de esta investigacion tiene bases
cientificas, ya que muestra precedentes de investigaciones similares realizadas

en territorio nacional y fuera de este.

A continuacion se detallan las investigaciones que constituyen un referente para

esta investigacion:

2.1.1.- Antecedente 1

En Venezuela, en la Universidad de Oriente (2011), Cérdova Marielina,
Gonzalez Karina y Hernandez Aryana, proponen la investigacion: “ESTUDIO
DE LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y VENTAS EMPLEADAS POR LA
EMPRESA TRIGO DO PAO C.A” en la cual se establece como objetivo
general: “Estudiar las estrategias de distribucién y ventas empleadas por la

empresa Trigo Do Pao C.A.”(Cdérdova, Gonzales, Hernandez, 2011, 5)

Las autoras de esta investigacion aplican una metodologia basada en el disefio
de investigacion documental y de campo, ademas adoptd un nivel descriptivo ya
que busca caracterizar las estrategias de distribucién. En el desarrollo de la
investigacion se utilizd técnicas de recoleccion de informacibn como la

entrevista y revision bibliografica.

A finalizar la investigaciéon Cérdova, Gonzales, Hernandez (2011), concluyen
que, “la distribucion es una de las herramientas de la mercadotecnia que los
mercadologos utilizan para lograr que los productos estén a disposicion de los
clientes en el lugar, cantidad, y momento preciso lo permite llegar a los

diversos mercados”. (p.56)



Ademas se concluye también que entre menos competencia exista en el
mercado la ventaja serd mayor; la empresa a la cual se estudid en esta
investigacion utiliza una estrategia concentrada para lograr la cobertura de
mercado, ya que tiene una gran participacion en un solo segmento de mercado,
logrando asi alcanzar una tasa de penetracion elevada en un segmento
determinado. Esta empresa utiliz6 estrategias de penetracion, desarrollo y
expansion de mercado para lograr un crecimiento intensivo. (Coérdova,
Gonzalez, Hernandez, 2011, 57).

Con relacion a las estrategias de distribucion, esta empresa adoptd una
estrategia selectiva, ademas que utilizé diferentes canales de distribucion de

acuerdo al tipo de cliente.

Este analisis sirve como referente para el tema propuesto ya que se puede
tomar en cuenta las estrategias que la empresa objeto de estudio de dicha
investigacion utilizo para el mejoramiento de sus ventas, captacion de nuevos
clientes, y un crecimiento intensivo, se demostré también que la empresa debe
trabajar para mejorar su reconocimiento ya que su comercializacién es

demasiado limitada.

De igual manera se puede hacer uso de la misma metodologia de investigacion,
ya que a través de esta podemos recopilar informacién oportuna y veraz de los
hechos acontecidos, para luego realizar un analisis profundo de la situacion real
de la empresa que se va a estudiar; logrando asi establecer las mejores
estrategias de comercializacion que contribuyan a mejorar el nivel de

competitividad de Industria Lechera Gloria.

2.2.2.- Antecedente 2
La siguiente investigacion fue realizada en Bogota, como aporte cientifico de la
Universidad de la Sabana para la obtencion del titulo de ingenieria, afio 2011;

su autora Maria del Pilar Sepulveda Calderén propone como tema de
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investigacion: ESTRATEGIA COMPETITIVA Y CANALES DE DISTRIBUCION:
ESTUDIO DE CASOS Y ANALISIS DE EFICIENCIA PARA EMPRESAS
FLORICULTORAS DE LA SABANA DE BOGOTA, y establece como objetivo
general de la investigacion: “Establecer las relaciones e influencia de la
estrategia competitiva de las empresas floricultoras-exportadoras de la Sabana
de Bogotd con sus canales de distribucion; a través de estudio de caso y
analisis de eficiencias, para la obtencién de una teoria contextualizada sobre
oportunidades en distribucién y comercializacion, acordes a las necesidades y

tendencias actuales del mercado de los Estados Unidos”.

La metodologia que se utilizO en esta investigacion fue la metodologia
cualitativa, de naturaleza exploratoria e interpretativa la misma que busca
comprender el fendbmeno estudiado, es decir la relacion existente entre las
estrategias de competitividad de las empresas floricultoras y los canales de

distribucion.

Al finalizar dicha investigacion se obtuvo como resultado que, la mayor parte de
los empresarios cuidan mucho la calidad de sus productos, especialmente
porque cada vez el cliente exige mas competitividad por parte de sus
proveedores, pero han descuidado la manera de como llegan sus productos a
manos de sus clientes, es decir se han preocupado por elaborar productos de
alta calidad pero al momento de entregarlos dichos productos se han visto
defectuosos es por eso que se manifiesta que no existe flete mas costoso que

transportar un error.

En el tema propuesto se pretende dar solucion a este tipo de inconvenientes, ya
gue muchos de los clientes de Industria Lechera Gloria se han quejado porque
los productos que llegan a sus manos son de baja calidad, mientras que los

empleados aseguran que de la Industria los productos salen en perfecto estado.
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Esta investigacion tiene también como resultado que los canales de
distribucion que se establecen dependen de su tamafio, estructura, necesidad,
relaciones y recursos; por lo tanto se debe tomar en cuenta este resultado ya
qgue al culminar la investigacion propuesta se disefiaran nuevas estrategias de
distribucion que contribuyan a mejorar la competitividad de Industria Lechera
Gloria.

Maria del Pilar Sepulveda Calderon concluye que las grandes empresas buscan
Su ventaja competitiva a través de la reduccién de su estructura de costos y
diferenciacion de la marca, las empresas medianas estdn concentradas en la
productividad y reduccién de costos y contindan utilizando el canal mayorista a
pesar de las malas experiencias que han surgido, por otra parte concluye
también que una distribucion directa puede garantizar mayores ventas e
incrementar la demanda , y la distribucion a través del multicanal por parte de

las empresa que tienen mercados diversificados logran mayor competitividad.

Es por eso que para el desarrollo del tema propuesto se debera identificar el
tipo de canal mas idoneo a utilizarse para la distribucion de los productos
tomando en cuenta que de acuerdo a los resultados de la investigacion
realizada en la Sabana de Bogota, la utilizacion del multicanal dio resultados

positivos ya que se mejoré su nivel de competitividad.

2.2.3.- Antecedente 3

En Espafia, la Universidad Rey Juan Carlos, en el afio 2011, el doctorando
Isodoro Embid Herranz propone como tema para su investigacion:” CANALES
DE DISTRIBUCION EN SEGUROS: EFECTIVIDAD COMERCIAL Y
EFICIENCIA OPERATIVA”.

Al finalizar esta investigacion el autor realiza varios analisis, los mismos que son
un referente bibliografico para el desarrollo del tema propuesto para la

investigacion a realizar, los resultados a los que se llego son los siguientes:
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Por las caracteristicas del negocio, el producto dificilmente puede ser la base
para construir una ventaja competitiva sostenible, por la facilidad de imitacion y
por la limitada capacidad de diferenciacion.

El eje béasico de la diferenciacion competitiva entre entidades son los canales de
distribucion y la eleccion del mix de canales. El precio no es el elemento por el
cual una empresa se diferencia, es el canal la ventaja diferencia; la politica de

precio es una palanca para apoyar el crecimiento de mercado.

Es importante para la captacion de nuevos mercados la utilizacion del canal
internet como elemento de venta y relacion con los clientes. La comercializacion
eficaz de cualquier tipo de producto dependera en gran medida del

comportamiento del consumidor.

El canal de distribucion impacta de manera importante en todos los procesos de
negocio de la compafia, desde el disefio de la estrategia hasta la

implementacion, la utilizacion de la tecnologia y el acercamiento del cliente.

Esta informacion nos sirve para la realizacion del tema propuesto objeto de
investigacion , debido a que se detallan varias estrategias de distribucion las
mismas que han sido aplicadas en otros sectores de la industria pero que han
arrojado buenos resultados, ademas este referente bibliografico guiara a la
realizacion de la investigacion ya que propone la utilizacion de nuevas
estrategias de distribucion luego de realizar una comparacion entre los
diferentes tipos de canales, lo cual aporta para la toma de decisiones al
momento de diseflar nuevos canales de distribucibn que contribuyan a

incrementar el nivel de competitividad.
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2.2.- FUNDAMENTACION LEGAL

La realizacion de la presente investigacion tiene sus fundamentos legales en los

diferentes cdédigos, reglamentos, leyes y en la constitucion del Ecuador, a

continuacion se puntualiza dichos fundamentos.

Tabla 1: Fundamentacién Legal

Articulo 281.- La
soberania
alimentaria,
fortalecimiento
del desarrollo de
organizaciones,
sistemas justos
de distribucion.
Articulo 284.-
Politica
econdmica,
incentivar la
produccién,
productividad vy
competitividad.
Articulo 304.-
Politica
Comercial,
desarrollo de
economias y
comercio justo,
evitar practicas
monopdlicas vy
oligopdlicas.

Constitucion
Politica del Ecuador
(2008)

El estado garantizara el
de

justos de distribucion y

fortalecimiento 'y generacion
sistemas
comercializacion mismos que son
objeto de estudio, por otra parte
garantiza también la competencia
justa entre empresas, es claro notar el
interés del Estado hacia el desarrollo
de las industrias ya que incentiva la
productividad y competitividad, como
es el caso de la presente investigacion
gue tiene como objetivo incrementar el
nivel de competitividad de la Industria
Lechera Gloria, por lo cual la presente
investigacion esta acorde a lo
estipulado en la Constitucion Politica

del Ecuador.

Plan Nacional para
el Buen Vivir (2013-
2017)

Objetivo 8.-
Consolidar el
sistema
econdmico social
y solidaria de
forma sostenible.

Objetivo 10.-
Impulsar la

Las politicas y lineamientos de los
objetivos del Plan Nacional para el
Buen Vivir muestran el interés que
tiene el estado ecuatoriano por
garantizar el desarrollo, productividad,

competitividad, y comercializacién
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transformacion
de la matriz
productiva.

empresarial, de la misma manera el
estado apoya a que las empresa
generen nuevos productos, los
comercialice de manera adecuada
generando competitividad, en un
mercado leal. Es por eso que la

presente investigacion se puede
realizar sin inconvenientes porque sus
lineas de investigacion estan acorde a

lo que estipula y garantiza la ley.

Ley Organica de
Defensa del

Consumidor (2000)

Articulo 14.-
Rotulado minimo
de alimentos.
Articulo 18.-
Entrega del bien
0 prestacion.

En la presente investigacion se debe

tomar en cuenta los articulos

anteriormente  citados, ya que
mencionan la entrega oportuna de los
productos y el rotulado minimo de los
alimentos, en la realizacion de esta
investigacion se analizara la manera
de entregar los productos en el tiempo
y lugar exacto, y de acuerdo a los
requerimientos  del cliente  sin

perjudicar su salud e integridad.

Cddigo Orgénico de

la Produccion,

Comercializacion e

Inversion (2010)

Articulo 5.- Rol
del Estado,
implementacion
de una politica
comercial,
mejora de la
productividad,
implementacion
de una politica

El gobierno ecuatoriano a través del
Caddigo Organico de la Produccion,
Comercializacion e Inversion,
garantiza el desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas como

es el caso de Industria Lechera Gloria,

comercial, gue mediante la realizacion de esta
TEETEEE ) investigacion se pretende mejorar la
productividad 9 b J
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competitividad e incrementar su nivel

de calidad.
Reglamento de | Articulo 10.- | Para la realizacibn de esta
Buenas Practicas | Requisitos investigacion se debe tener presente
de Manufactura | Higiénicos de | lo estipulado en el reglamento de BPM
para Alimentos | fabricacion. ya que el estado garantiza la manera
Procesados Articulo 11.-|{como los productos deben ser
Educacion y | procesados, almacenados,

Capacitacion.

Articulo 12.-
Estado de salud.
Articulo 13.-
Higiene y
medidas de
proteccion.

Articulo 14.-

Comportamiento
del personal
Articulo 41 .-
Envasado,
etiquetado y
empagque.
Articulo 52 y 58.-
Almacenamiento,
distribucion,
transporte y

comercializacion.

transportados y  comercializados

protegiendo al consumidor.

Fuente: Constitucién Politica del Ecuador, PNBV, LODC, COPCI, Reglamento de BPM.
Elaborado por: Mayra Arellano

Ademas la Industria Lechera Gloria, es una empresa legalmente constituida

como una Sociedad Anonima segun lo estipulado en la Ley de Compaiiias, esta
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empresa también, cumple con el pago de impuestos cumpliendo con la Ley de
Régimen Tributario.

2.3.- FUNDAMENTACION FILOSOFICA

En el desarrollo de la presente investigacion se distinguen pilares filosoficos
fundamentales que se basan en teorias de la distribucibn comercial y la

competitividad.

A continuacion se propone definiciones de los canales de distribucion.

Kotler (2012) afirma: “Son conjuntos de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de poner a disposicion de los consumidores un bien o

un servicio para su uso o adquisicion” (p.415).

Por otra parte los canales de distribucién para Paz (2008) son: “Todas las
actividades necesarias para poner el producto al alcance del consumidor meta,

con el objetivo de facilitar su compra” (p.14).

El enfoque realizado por los dos autores citados anteriormente, tienen mucha
relacion ya que las dos definiciones concluyen en que los productos deben
llegar al consumidor. Para la realizacion de la presente investigacion se tomara
el enfoque de Hugo Paz! porque este autor ha realizado investigaciones y
andlisis profundos de los canales de distribucién. Ademas, los trabajos
realizados por este autor sirve como fundamento para la realizacion de la
presente investigacion, pues los conocimientos que expone se adaptan al

desarrollo de esta investigacion.

! Hugo Rodolfo Paz, docente de la Universidad de Palermo en Buenos Aires, Argentina en la
Catedra de Canales de Distribucion. Autor del libro: Teoria y practica de los canales de distribucidn, y el
libro: Canales de Distribucién: Estrategia y Logistica Comercial.
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Hugo Paz por su parte desarrolla varias tematicas de relevancia para el
desarrollo de esta investigacion, ademas este autor determina la ética con la

gue una empresa debe desempefiar sus actividades.

Entonces, los canales de distribucién son todas las actividades que permiten
una relacion de intercambio, la misma que nace de las necesidades del
mercado para poner un producto al alcance del consumidor en el tiempo, lugar
y forma adecuada de manera que satisfaga sus necesidades y expectativas.
Después de analizar y estudiar los enfoques de los diferentes autores citados

anteriormente, puedo manifestar que:

Los canales de distribucion son todas las actividades que permiten poner un
producto al alcance del consumidor en el tiempo, lugar y forma adecuada,
permitiendo optimizar costos y diferenciar sus productos para alcanzar un nivel

de competitividad sostenible en el mercado.

La presente investigacion se basara en el enfoque de la ventaja competitiva de
Michael Porter que habla de las estrategias competitivas genéricas.

» Liderazgo por costos
» Diferenciacion
» Enfoque

Liderazgo por costos.- esta estrategia significa que una empresa se establece
como el productor de costo mas bajo, sin embargo si todas las empresas
intentan alcanzar su liderazgo en costos al mismo tiempo, ninguna de las

empresas lo lograria.
Diferenciacion.- las areas en las que una empresa puede lograr la

diferenciacion pueden ser: producto, distribucion, ventas, comercializacion,

servicio, imagen entre otras. Para la Industria Lechera Gloria su diferenciaciéon
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estara en la distribucion ya que se propondra el disefio de estrategias de

distribucion que le permitan alcanzar una ventaja competitiva.

Enfoque.- Se refiere a que una empresa se posicionara en un segmento de

mercado.

El desarrollo de una ventaja competitiva para la Industria Lechera Gloria a
través de la distribucion de sus productos permitira mejorar su competitividad en

el mercado de la ciudad de Tulcéan. (Porter, 2012, 63).

2.4.- FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

2.4.1.- El Marketing (Definiciones)

Kotler y Keller (2012) afirma: "ElI marketing es el arte y la ciencia de elegir
mercados meta y de obtener, mantener y aumentar clientes mediante la

generacion, entrega y comunicacion de un mayor valor para el cliente.” (p.5).

Stanton, Etzel & Walker (2007) manifiestan: "El marketing es un sistema total de
actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de
necesidades, asignarles precios, promover Yy distribuirlos a los mercados meta,

a fin de lograr los objetivos de la organizacion."(pp. 5-6).

Las conceptualizaciones antes mencionadas tienen diferentes enfoques tales
como la satisfaccion del cliente, cumplimiento de las metas de la organizacion,
competidores entre otros por ende se concluye que el marketing ha sido
conceptualizado de acuerdo a las necesidades de la empresa, pero lo real y
verdaderamente importante es el enfoque a la satisfaccién del cliente, que se
identifigue con el producto y que la conformidad del cliente sea lo primordial

antes que los beneficios de la empresa.
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2.4.1.1- El Mix de Marketing

Kotler y Amstrong (2008) afirman: “El mix del Marketing es el conjunto de
herramientas de herramientas tacticas controlables que la empresa combina
para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la

demanda de su producto”(p. 52)

El Marketing Mix, es la combinacion de actividades que la empresa realiza a fin
de hacer que su producto y mas aun la marca, se reconozca en el mercado y
obtener mayor demanda, consiguiendo mejores utilidades. Dentro de las
actividades que la empresa realiza, esta utiliza varias estrategias aplicadas en

el producto, precio, promocion y sus canales de distribucion o plaza.

2.4.1.2.- Canales de Distribucion

2.4.1.2.1.- Definiciones

La definicibn de canales de distribucion segun Kotler y Keller (2012)
manifiestan: “Son conjuntos de organizaciones interdependientes que participan
en el proceso de poner a disposicién de los consumidores un bien o un servicio

para su uso o adquisicion” (p.415).

Por otra parte los canales de distribucion para Paz (2008) afirma: “Todas las
actividades necesarias para poner el producto al alcance del consumidor meta,
con el objetivo de facilitar su compra” (p.14).

El enfoque realizado por los dos autores citados anteriormente, tienen mucha
relacion ya que las dos definiciones concluyen en que los productos deben

llegar al consumidor. Para la realizacion de la presente investigacion se tomara
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el enfoque de Hugo Paz, porque este autor ha realizado una investigacion y
andlisis profundo en lo referente a Canales de Distribucion.

Entonces, los canales de distribucion son todas las actividades que permiten
una relacion de intercambio, la misma que nace de las necesidades del
mercado para poner un producto al alcance del consumidor en el tiempo, lugar

y forma adecuada de manera que satisfaga sus necesidades y expectativas.

2.4.1.2.2.- Importancia de los Canales de Distribucion.

Los canales de distribucidon son una herramienta mas de la mezcla de la
mercadotecnia, las decisiones que se tomen en relacion a esta herramienta
estan entre las mas criticas, pues se ha demostrado que el precio final de venta
se ve afectado ain mas por los costos de distribucion que por los de publicidad
(Kotler y Keller, 2012, 416). Los canales de distribucién representan un costo de
oportunidad importante, ya que de la manera como se haga llegar el producto al
consumidor dependera si este se convierte o0 no en cliente rentable, ademas los
canales de distribucién no se establecen Unicamente para distribuir el producto
en mercados establecidos, por medio de estos, se puede también crear nuevos

mercados.

La eleccion de los canales de distribucion que la empresa va a utilizar,
dependera de muchos factores (fijacion de precio, publicidad, capacitacion y
motivacion de distribuidores, compromisos con otras empresas, entre otros),
esta eleccion dependera también de la estrategia de marketing que la empresa

utilice.

2.4.1.2.3.-Clasificacion de los Canales.

La clasificacion de los canales de distribucion se la realiza en base a dos

criterios:
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-Segun la Longitud del Canal:

» Canal Directo.- Se refiere a la venta directa, es decir que no interviene
ningun intermediario, el producto se vende directamente del fabricante al
consumidor. Este tipo de canal pierde flexibilidad a la hora de adaptarse
a los cambios del mercado.

» Canal Indirecto.-En este tipo de canal intervienen intermediarios entre el
fabricante y el consumidor final. se caracteriza por su flexibilidad, entre
este tipo de canal estan también los canales largos y cortos esto
dependiendo de los intermediarios que se adopten a la distribucién del
producto (Martinez y Maraver, 2009, 67-68).

-Segun el grado de vinculacion entre los miembros del canal

» Canal Independiente.- estd formado por un fabricante independiente,
uno o varios mayoristas y uno o varios minoristas, donde cada uno es
una empresa independiente que busca su utilidad y actda con una vision
a corto plazo. En este tipo de canal ningin miembro posee un control
total o parcial sobre los demas.

» Sistemas Verticales.- el sistema vertical esta también formado por el
fabricante, uno o varios mayoristas y uno o varios minoristas con la
diferencia que estos actian como un sistema unificado, el cual ha
permitido eliminar conflictos con los miembros independientes los cuales
perseguian metas propias.

» Sistemas de Marketing Horizontal.- en este tipo de canal dos 0 mas
empresa independientes unen sus recursos para alcanzar mayor poder
de negociacién, aprovechar las oportunidades del mercado. Cada
empresa tendra alguna carencia ya sea de capital, produccion entre
otros, lo cual le impide aprovechar las oportunidades que brinda el
mercado entonces es mejor unirse a otra empresa ya que aventurarse

sola le implicaria varios riesgos.
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-Sistema de Marketing Multicanal

En la actualidad este tipo de sistema ha sido el mas utilizado por las empresas,
este tipo de canal combina dos 0 mas canales para la distribucion de sus
productos, esta adicibn de mas canales ofrece a las empresas tres beneficios:
aumento de la cobertura de mercado, menores costos de canal, ventas mas
personalizadas; la utilizacién de este tipo de canal puede generar también que
dos o0 mas canales terminen compitiendo por los mismos clientes (Kotler y
Keller, 2012, 432-433-434).

2.4.1.2.4.- Disefio de los Canales de Distribucion.

Disefiar un sistema de canal de marketing o canal de distribucion comprende el
andlisis de las necesidades y deseos de los consumidores, establecimiento de
metas, limites y la evaluacion de las principales alternativas del canal (Kotler y
Keller, 2012, 422).

Ademas la realizacién de un disefio de canal es una tarea muy compleja ya que
este disefio puede afectar a las variables de la mezcla de la mercadotecnia, las

relaciones con los departamentos de la empresa y las relaciones con terceros.

El disefio del canal es una parte importante para la empresa, pues a través de
este puede obtener una ventaja competitiva en el mercado, a excepciéon de la
variable plaza del mix de marketing, las demas son faciles de imitar o superar,

los canales son una variable dificil de igualar debido a la investigacion

planificacion e implementacion del canal (Paz, 2008, 101-102).

2.4.1.2.5.-Decisiones sobre el Disefo del Canal.

-Analisis de los deseos y necesidades de los clientes.
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Los clientes eligen los canales de distribucion de acuerdo al precio, variedad de
productos y la conveniencia; durante el proceso de compra el consumidor tiene
diferentes necesidades por lo cual la segmentacion de clientes por canal existe
(Kotler y Keller, 2012, 422).

Se debe tomar en cuenta las necesidades y deseos de los clientes, pues estos
antes de adquirir un producto analizan los resultados que esta adquisicion les

traera.

Los clientes toman en cuenta el numero de unidades que pueden adquirir por
medio del canal, el tiempo promedio que su pedido tarda en llegar, la
comodidad al momento de la compra, diversidad de productos y los servicios
adicionales que se ofrecen, a pesar que proporcionar mayores resultados
implica un aumento en los costos del canal y un incremento en los precios
(Kotler y Keller, 2008, 423)

-Establecimiento de las Metas y Restricciones del Canal

La estructura de los canales, debe adaptarse al cumplimiento de los objetivos
de distribuciéon de la empresa, los miembros del canal deben organizar sus
tareas de manera que su costo total se minimice (Paz, 2008, 107). Las metas
que se establezcan para el canal varian de acuerdo a las caracteristicas del
producto, por esto las metas se deben adaptar a un entorno mas amplio (kotler
y Keller, 2012, 424).

Las restricciones y normativas legales afectan el disefio del canal, pues se debe
tomar en cuenta las politicas de un gobierno, al momento de ingresar a un

mercado y observar lo que las demas compafias estan haciendo.

-Identificacion de las principales alternativas de canal
Independientemente del canal que se utilice, sea esta fuerza de ventas,

distribuidores, telemarketing, internet, tienen ventajas y desventajas. Las
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alternativas de canal se distinguen segun los tipos de intermediarios
disponibles.

-Tipos de Intermediarios
Los intermediarios son una parte importante de la cadena de distribucion del
producto, estos hacen que el producto llegue desde el fabricante al usuario final

facilitando el proceso de venta.

Existen 4 tipos de intermediarios:

» Agentes.- es una persona o empresa independiente cuya funcién es de
actuar como el brazo de venta principal y representan al productor frente

al usuario.

» Mayoristas.- son empresas independientes, que adquieren los productos
gue venden, generalmente venden sus productos a otros intermediarios

para obtener un beneficio.

» Distribuidor.- son similares a los mayoristas pero estos solo llevan
lineas de productos complementarios, estos intermediarios mantienen
relaciones con los proveedores y clientes. Los distribuidores son

propietarios de los productos y los almacenan hasta que son vendidos.

» Minoristas.- es aquel que compra los productos procedentes de los
intermediarios, el detallista vende los productos que ha comprado
directamente al consumidor final para obtener un beneficio (Martinez y
Maraver, 2009, 98-99).

2.4.1.2.6.- Politica del Producto en el Canal.
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Una apropiada gestién del canal de distribucién depende de la manera como
interactua con el resto de variables del marketing, en lo que concierne a la

relacion con el producto se analizara tres areas:
Paz (2008):

» Desarrollo de nuevos productos
» Ciclo de vida del producto
» Gestion estratégica del Producto (p.144)

-Desarrollo de nuevos productos

El desarrollo de nuevos productos se refiere a la creacion ya sea de bienes o
servicios destinados a satisfacer necesidades reales de los consumidores, este
uno de los desafios que la empresa enfrenta constantemente, la relacion del
desarrollo de nuevos productos con el canal de distribucién es el grado de
soporte que el nuevo producto recibe de parte de los intermediarios en el canal,
sin este apoyo, a la empresa se le dificulta lograr la aceptacion del nuevo

producto en el mercado.

-Ciclo de vida del producto
El producto pasa por una serie de etapas en las cuales se requiere la
cooperacion de los intermediarios, debido a que el producto debera estar

disponible para el cliente cuando este lo necesite.

En la etapa introductoria, el producto debera lograr una cobertura mayor, en la
etapa de crecimiento los intermediarios seran el punto clave puesto que estos
investigaran la incorporacion de productos competitivos en el mercado, en la
etapa de madurez debido a la reduccion del nivel de pedidos los intermediarios
empezaran la busqueda de canales no tradicionales, con la intencion de vender
el producto, en la etapa de declinacién los costos de distribucién por contacto

son elevados puesto que los pedidos son pocos y dispersos.
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- Gestidn Estratégica del producto

Las empresas mantienen una equilibrada cartera de productos los cuales no
son comercializados directamente por lo cual necesitan la intervencion de los
intermediarios. La diferenciacion del producto implica no solo su empaque,
nombre o precio sino también su ubicacion y los servicios adicionales que se
ofrecen, la imagen que el consumidor perciba serd responsabilidad del

intermediario, pues esta imagen lograra o no el posicionamiento del producto.

"Las empresas deben entender las interrelaciones entre su estrategia de
productos y las necesidades del canal a los efectos de coordinar el apoyo de
sus intermediarios para alcanzar exitosamente los objetivos previstos" (Paz,
2008, p.150)

2.4.1.2.7.- Politica de Precio en el Canal.

El consumidor final paga un precio por el producto que adquirié, este precio es
resultado de la intermediacion durante la distribucién del producto. Cada
intermediario antes de vender el producto agrega al costo de compra un margen
de beneficio o ganancia, el resultado sera el precio que el préximo intermediario
debera pagar por el producto, esta situacion genera que el precio del producto

cada vez se incremente.

2.4.1.2.8.- Politica Promocional a través del Canal.

La promocién son todas las estrategias que una empresa disefia con la finalidad
de presentar los productos a los clientes, comunicar sus atributos, generar

ventas por impulso y facilitar las ventas previstas.

La relacion de la promocion con los canales de distribucion se da en el

momento que la empresa necesite de la cooperacion de los intermediarios en la
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promocién de sus productos, esta situacion genera inconvenientes por la
independencia del intermediario y la competencia de las distintas empresas

proveedoras en lograr objetivos similares.

La cooperacion del intermediario no esta asegurada, pues existen empresas y
productos sustitutos compitiendo en el mercado, por esta razon el fabricante
debe operar directamente sobre los miembros del canal con el fin de desarrollar
una cooperacion fuerte y segura que contribuya a conseguir el logro de sus
objetivos promocionales. El objetivo de la empresa no es presionar a los
intermediarios sino buscar la manera de obtener su participacion y colaboracién
en la implementacion de estrategias promocionales que beneficien a las dos

partes.

En conclusién, de nada van a servir las estrategias promocionales que la
empresa utilice, los servicios adicionales que se oferten, el empaque del
producto entre otros, si el producto llega a su destino con fallas, a destiempo, si

los intermediarios no son amables.

2.4.1.2.9.- Estrategias de Distribucion

Estrategia de crecimiento Intensivo.- esta estrategia consiste en cultivar
intensivamente mercados actuales, la aplicacion de estas estrategias son
adecuadas en situaciones donde las oportunidades no han sido explotadas en

su totalidad. Dentro de este tipo de estrategias se encuentran:
> Estrategia de Penetracion.- es una estrategia de marketing agresiva la
cual trata de persuadir al cliente actual para que adquiera los productos.

» Estrategia de Desarrollo de Mercado.- dirigida a nuevos mercados,
donde no se ha ofertado los productos como nuevas areas geograficas

de mercado.
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» Estrategia de Desarrollo de Producto.- establece el desarrollo de nuevos
productos lo cual incentiva al cliente a adquirir los productos.

Estrategia de Liderazgo de Mercado.- estas estrategias son manejadas por
empresas que lideran el mercado.
> Estrategia Cooperativa.- esta estrategia se basa en conseguir clientes

nuevos con la finalidad de incrementar su mercado

> Estrategia Competitiva.- logra una participacion adicional en el mercado
a través de publicidad, promocion de ventas para atraer clientes de la

competencia.

Estrategia de Distribucion Intensiva.- consiste en ubicar el producto en todos los

puntos de venta existentes.

Estrategia de Distribucion Selectiva.- consiste en ubicar el producto en puntos

de venta que sean convenientes para el tipo de producto que ofertamos.

Estrategia de Distribucion Exclusiva.- Ubicar el producto en puntos de venta

exclusivos (Vasquez, Trespalacios, Estrada y Gonzalez, 2013, 307-308)

2.4.2.-Competitividad (Definiciones)

La competitividad ha sido definida por Porter (2010) como: “la productividad con
la que un pais utiliza sus recursos humanos, econdmicos y naturales” (p.12).
Ademas Porter insiste en la importancia del proceso productivo como

determinante de la competitividad.

Alic, (1997) afirma: “la competitividad es la capacidad de las empresas para
disefiar, desarrollar, producir y colocar sus productos en el mercado
internacional en medio de la competencia con empresas de otros paises.” (p.
120).

Para Diaz y Mendoza (2006) la competitividad es: “un proceso de creacion de

ventajas competitivas, donde es importante la capacidad de innovar para

-29-



obtener saltos tecnoldgicos, al tener la capacidad de innovar en aspectos
tecnologicos y ademas anticipar las necesidades de los consumidores; se

obtiene la capacidad de organizacion, infraestructura y un marco juridico”.

Tomando en cuenta la definicion de Michael Porter se manifiesta que: la
competitividad en la actualidad es mantener a mediano y largo plazo
caracteristicas especiales, que le permitan a una empresa posicionarse
sélidamente en el mercado, enfatizando el liderazgo en costos y la

diferenciacion del producto.

2.4.2.2.- Elementos de la competitividad

Cada vez existe mayor consenso de que un andlisis de la competitividad
basado solamente en aspectos como precios, costos en especial salarios y
tasas de cambio son insuficientes. En este sentido, debe enfatizarse que la
capacidad de la empresa para convertir insumos en productos con el maximo
rendimiento se relaciona con su habilidad para permanecer cerca de las

mejores practicas internacionales.

Se identifican tres grandes grupos de factores determinantes de la
competitividad, los empresariales, los estructurales y los sistémicos.

- Factores Empresariales
Los factores empresariales se refieren a aquellos sobre los cuales la empresa
tiene poder de decision y que puede controlar y modificar a través de su
conducta. (Medina, 2014, 12).

- Factores Estructurales

En el segundo grupo de factores, los estructurales, la capacidad de intervencion
de la empresa es limitada, puesto que ellos se refieren al tipo de mercado, a la
estructura industrial y al régimen de incentivos y regulaciones propios de cada
uno. (Medina, 2014, 13).
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-Factores Sistémicos
Por ultimo, el tercer grupo de factores que afectan la competitividad son los
sistémicos. Estos constituyen externalidades para la empresa y, por tanto, la
posibilidad de intervenir individualmente sobre ellos es escasa o0 casi que
ninguna. (Medina, 2014, 14-15).

Estos factores son de muy diverso tipo: macroecondémico tasa de cambio,
impuestos, oferta de crédito, politica salarial, crecimiento del PIB, politicos e
institucionales politica tributaria y tarifaria, participacion del Estado en la
economia, legales y regulatorios proteccion a la propiedad industrial, al medio
ambiente, al consumidor y al capital extranjero, sociales, politicas de educacion
y formacién del recurso humano, seguridad social, internacionales tendencias
del comercio mundial, flujos de capital, relacion con organizaciones
multilaterales, acuerdos internacionales y de infraestructura disponibilidad,
calidad y costo de energia, transporte, comunicaciones, servicios tecnoldgicos

como metrologia y normalizaciéon. (Medina, 2014, 16).

Dentro de los factores empresariales esta la aplicacion de las mejores practicas
a lo largo de toda la cadena de valor, por esta razon se puede manifestar que
los canales de distribucién forman parte de los elementos que determinan la
competitividad de una empresa, por ende el disefio de canales de distribucion
adecuados contribuiran a incrementar el nivel de competitividad de una

empresa.

2.4.2.3.-Estrategia Competitiva

Porter (2010) afirma:

“La estrategia competitiva es la busqueda de una posicion favorable dentro de

una industria, escenario fundamental donde se lleva a cabo la competencia. Su
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finalidad es establecer una posicién rentable y sustentable frente a las fuerzas

gue rigen la competencia en la industria”. (p.19)

La formulacion de una estrategia competitiva consiste esencialmente en
relacionar una empresa con su ambiente, basada en la situacion que la rodea,
pues en la actualidad las empresas previo al desarrollo de una estrategia
competitiva toman su tiempo en analizar las fuerzas sociales y econémicas que

las rodean, a pesar que este ambiente es muy amplio.

2.4.2.4.- Fuerzas que impulsan la competencia

Para la toma de decisiones dentro de una empresa, se debe primeramente
analizar el mercado, clientes y proveedores mas aun si esta decision es
elaborar estrategias competitivas que le permitan a la empresa sostenerse en el

mercado.

Segun Porter (2010) afirma: “Cuando se conocen las causas de la presion
competitiva, se evidencian las fuerzas y debilidades principales de la compafiia,
se consolida su posicionamiento en el sector y se descubren la areas de mayor

importancia como oportunidades y riesgos” (p.20)

Fuerzal: Amenaza de entrada de nuevos competidores

Se refiere al ingreso de empresas a un mercado en el cual se vende el mismo
tipo de producto. Cuando una empresa intenta ingresar a una industria, puede
encontrarse con barreras de entrada que le impidan su ingreso estas barreras
pueden ser la poca experiencia en el mercado, lealtad del cliente, falta de

estrategias de distribucién, etc.

El andlisis de la amenaza de la entrada de nuevos competidores nos permite

establecer barreras de entrada que impidan el ingreso de estos competidores,
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tales como la busqueda de economias de escala o la obtencién de tecnologias

y conocimientos especializados.

“Los principales factores que provocan mayor competitividad y disminuyen la
rentabilidad del sector son: Sensibilidad del cliente a sustituir el producto.
Diferenciacién de los productos y/o precio del resto de productos sustitutivos”
(Porter, 2010, p. 20)

Fuerza 2: Rivalidad entre competidores

Hace referencia a las empresas que compiten directamente en una misma
industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. El grado de rivalidad entre los
competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos, se vayan
igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se
reduzcan los precios, etc. El analisis de la rivalidad entre competidores nos
permite comparar nuestras estrategias o ventajas competitivas con las de otras
empresas rivales y de este modo mejorar o redisefiar la estrategias que la

empresa tiene actualmente.

Fuerza 3: Poder de negociacion de los proveedores

Mientras exista un nimero menor de proveedores, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que al no existir oferta de insumos estos pueden facilmente
aumentar sus precios. Ademas la cantidad de proveedores que existan, el
poder de negociacibn de los proveedores también podria depender del
volumen de compra, la cantidad de materias primas sustitutas que existan, el

costo que implica cambiar de materias primas, etc.

El analisis del poder de negociacion de los proveedores nos permite disefar

estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores.

Fuera 4: Poder de negociacion de los compradores

Se refiere a las relaciones con los clientes, mientras menor numero de
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compradores existan, mayor sera su capacidad de negociacién, puesto que al
no haber mayor demanda de productos estos pueden reclamar por precios mas

bajos.

El poder de negociacion de los clientes también podria depender del volumen
de compra, la escasez del producto, la especializacion del producto, etc.

Es importante que los clientes tengan siempre un mayor poder de negociacion
frente a los vendedores, Porter permite disefiar estrategias destinadas a captar

un mayor numero de clientes u obtener mayor fidelidad de estos.

Fuerza 5: Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Se refiere a la entrada potencial de empresas que vendan productos sustitutos
o alternativos a los de la industria. La entrada de estos pone un tope al precio
gue se puede cobrar antes de que los consumidores opten por un producto

suplente.
Este analisis nos permite disefiar estrategias destinadas a impedir la

penetracion de las empresas que vendan estos productos o estrategias que

permitan competir con ellas.

2.4.2.5.-Clase de estrategias competitivas

Las estrategias competitivas son iniciativas internas las cuales permiten a la
empresa, ofrecer un valor superior a los clientes, también incluye medidas
ofensivas y defensivas para debilitar a la competencia. A continuacion se detalla

la clasificacion de las estrategias competitivas.

> Precio lider
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Esta estrategia tiene como finalidad atraer a los clientes, ofertando un mismo
producto a un costo mas bajo, de manera que los clientes se inclinen por

adquirir los productos de la empresa dejando a un lado los de la competencia.

> Diferenciacion

La estrategia de diferenciacién se presenta cuando la empresa hace un mismo
producto con caracteristicas diferentes de manera que atraiga un amplio
segmento de compradores y estrategias de distribucion que permitan llevar el

producto al consumidor final.

» Mejor precio

Esta estrategia se refiere a ofrecer a los clientes mas valor por su dinero,
combinando el bajo costo con la mejora de la diferenciacion, el objetivo es tener

costos y precios mejores en relacion a la competencia.

> Precio de nicho

La aplicacién de esta estrategia consiste en concentrarse en un segmento mas
limitado de compradores y superar la competencia, ofreciendo los productos a

un costo mas bajo que el de los rivales.

> Nicho de diferenciacion

La estrategia de nicho de diferenciacién consiste en concentrarse en un
segmento limitado de compradores y superar la competencia ofreciendo un
producto adecuado a las necesidades de este segmento de tal manera que
satisfaga sus necesidades y supere sus expectativas mejor que la oferta de la

competencia.

2.4.2.6.- Logro de una ventaja competitiva a través del disefio del

canal.
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Se puede lograr una ventaja competitiva solo cuando se cumplan dos
condiciones: sentir las diferencias entre la organizacion y sus competidores, y la
oferta del producto se debe diferenciar lo suficiente de manera que gane lealtad
de los clientes es decir que deje huella en el mercado (Pelton, Strutton y
Lumpkin, 2005, 69-70).

Para conseguir el logro de una ventaja competitiva a través del canal de
distribucion se necesita que en el disefio del canal se analice uno a uno los
componentes, intermediarios que colaboraran en la realizacidén de este, ya que
si se logra el establecimiento de un canal capaz de satisfacer las necesidades y
deseos del consumidor final el éxito estara asegurado, pues el canal sera la
ventaja competitiva de la empresa, dificil de imitar y superar a corto plazo por el
tiempo que involucra la investigacion, elaboracién y puesta en marcha del
canal. La ventaja competitiva es lo que una empresa hace bien en relacién a
sus rivales, alcanzar y conservar dicha ventaja es esencial para el éxito de la
empresa, pero solo puede mantenerse por cierto tiempo porque, los rivales
imitan 0o mejoran la clave del éxito de la empresa, por esta razon se debe
esforzar para lograr una ventaja competitiva sostenible mediante la adaptacién
continua a los cambios, competencias y recursos internos, ademas de la
formulacién, implementacion, y evaluacion eficaces de estrategias de

distribucién con las cuales se aproveche estos factores (David, 2008, 10).

2.5.- VOCABULARIO TECNICO

Agentes.- es una persona o0 empresa independiente cuya funcion es de actuar
como el brazo de venta principal y representan al productor frente al usuario.
(Martinez y Maraver, 2009, 98).

Amenazas.- “todos aquellos del medio ambiente externo que de representarse,
complicarian o evitarian el logro de los objetivos” (Secretaria de economia,
2004).
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Cadena de valor.- “es esencialmente una forma de analisis de la actividad
empresarial mediante la cual descomponemos una empresa en sus partes
constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas

actividades generadoras de valor” (Arimany, 2010).

Calidad.- “conjunto de cualidades que constituyen la manera de ser de alguien

o de algo” (Enciclopedia de economia, 2009).

Costo.- “gasto originado por el consumo o la utilizacion de un bien o servicio”
(Olamendi, 2014, 5).

Consumidor.- “persona que compra productos de consumo. En mercadeo se

aplica a todo comprador” (Olamendi, 2014, 5).

Distribuidor.- son similares a los mayoristas pero estos solo llevan lineas de
productos complementarios, estos intermediarios mantienen relaciones con los
proveedores y clientes. Los distribuidores son propietarios de los productos y
los almacenan hasta que son vendidos. (Martinez y Maraver, 2009, 99).

Economias de escala.- son:

Las reducciones en los costos unitarios de un producto mientras que se
aumenta el volumen total por periodo. Se presentan en la fabricacion, compras,
investigacion y desarrollo, mercadotecnia, cadenas de servicio, ventas y
distribucion. Las economias de escala; o bien frenan al que pretende ingresar
en el mercado y lo obligan a producir en gran escala, provocando una fuerte
reaccion de sus competidores, o bien entran en una escala pequefia y aceptan
la desventaja en costos. (Secretaria de economia, 2004)

Estrategia.- “arte de coordinar las acciones y de maniobrar para alcanzar un

objetivo” (Enciclopedia de economia, 2009).

Fabricante.- “persona o sociedad que transforma productos sin elaborar en

bienes para la venta” (Enciclopedia de economia, 2009).

Industria.- “conjunto de empresas que producen un tipo de producto parecido o

utilizan materias primas similares” (Enciclopedia de economia, 2009).
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Motivacion.- “proceso en el que el individuo inicia una accién para lograr algo,

activado por los instintos, los impulsos y los incentivos” (Olamendi, 2014, 11).
Nichos de mercado.- “son grupos de clientes” (Olamendi, 2014, 12).
Productos Sustitutos.- “producto dificil de identificar porque no siempre
aparece como competencia de los productos de una empresa competidora. Es
un producto diferente que proporciona al cliente la misma satisfaccién”

(Olamendi, 2014, 15).

Telemarketing.- “uso planificado y sistematico del teléfono como parte de una

estrategia global de marketing” (Olamendi, 2014, 20).

Ventaja competitiva.-“caracteristica Unica de una empresa o producto que le

permite ser superior a la competencia (Olamendi, 2014, 23).

2.6.- IDEA A DEFENDER

El disefio de estrategias de distribucion de la Industria Lechera Gloria, aportara

a mejorar su competitividad en el mercado de la ciudad de Tulcan.

2.7.- VARIABLES DE LA INVESTIGACION

2.7.1.-Variable Independiente

Canales de Distribuciéon

2.7.2.-Variable Dependiente
Competitividad
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CAPITULO 1lI
MARCO METODOLOGICO

3.1.- MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion se baso en un paradigma cuali-cuantitativo, mejor
conocido como emergente, ya que tanto la subjetividad como la objetividad
juegan un papel demasiado importante en la presente investigacion, por cuanto
el andlisis de los mercados se lo realiza a través de un criterio profesional y se
lo conjuga con la deduccion de los datos estadisticos obtenidos con los fines
respectivos, de aqui podemos decir que del cien por ciento del analisis
investigativo el cincuenta por ciento es cualitativo y el otro cincuenta por ciento

es cuantitativo.

Ademas es necesario acotar que cada parte del estudio sea técnico o analitico
dependera mucho del criterio que se puede tener en el campo de la induccién
l6gica y de las diversas herramientas matematicas a utilizarse, convirtiéndose
como se ha dicho inicialmente en una investigacion basada en los parametros
de subjetividad y objetividad de wun estudio coherente, con datos
sistematicamente obtenidos y analizados para determinar verazmente una

problematica y una posible solucién a esta.

3.2.- TIPOS DE INVESTIGACION
Dentro de este capitulo es necesario destacar la forma como se realizé la
investigacién para lo cual se ha determinado la utilizacién de los siguientes

tipos de investigacion:

Se ha determinado la utilizacién de las siguientes investigaciones:
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Investigacion Descriptiva.- en la investigacion se utilizé metodologia
cualitativa por que se realizara la descripcidon de la realidad de la empresa en
términos de competitividad y se utilizard metodologia cuantitativa porque se

analizara los datos existentes.

Investigacion Bibliogréfica.- esta investigacion se utilizé porque a través de
esta podemos tener referencia de problemas similares al de esta investigacion

y aclarar el panorama cientifico que nos interesa.

De campo.- Ya que fue necesario realizar visitas in situ para observar el
movimiento de los comercializadores y el comportamiento del consumidor

frente a los productos ofertados por la Industria Lechera Gloria.

Investigacion Exploratoria.- Debido a que no existe un estudio previo que
determine la estrategia de distribucion para la I.L. Gloria, se hara uso de este
tipo de investigacion, debido a que el tema de la presente investigacion no ha

sido abordado con anterioridad.

3.3 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

Para el desarrollo de la investigacion se tomd como referencia los datos del
altimo censo de Poblacion y Vivienda 2010, donde existe un total de 33840

personas de edades entre los 18 a 75 afios de edad.

La muestra para la poblacion de consumidores de los productos de Industria
Lechera Gloria en la ciudad de Tulcan se obtiene aplicando la férmula de
Muestreo Aleatorio Simple para poblaciones finitas, ya que se conoce la
poblacién a la cual esta dirigida la investigacion. La férmula a aplicarse es la

siguiente:
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B Z?xXxNXPxQ
CE2(N-1D+Z2xPXxQ

n

Donde:
Descripcion de datos para calcular muestra

Tabla 2: Datos para calcular muestra

Descripcion Valor
Z Grado de confiabilidad al cuadrado con | 1.96
un nivel de confianza del 95%.
E Grado de error, dado por la diferencia | 0.05
entre el 100% y el nivel de confianza del
95%.
N Poblacion por edades entre 18 y 75 afios | 33840
P Probabilidad de ocurrencia 0.50
Q Probabilidad de no ocurrencia 0.50
n Muestra 380

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Mayra Arellano.

Muestra de consumidores y potenciales consumidores de la ciudad de Tulcén,
entre 18 y 75 afos de edad.

CALCULO ESTADISTICO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

(1.96)% x 33840 x 0.5 X 0.5

= 0.05)2(33840 — 1) + (1.962) x 0.5 x 0.5

_ 3.8416 % 33840 x 0.25
©0.0025(33839) + 3.8416 x 0.25

n

32499.94

"= "85.5579

n = 380 Consumidores

Segun el registro que mantiene el GAD municipal de Tulcan a través de las
rentas municipales, se obtuvo informacién acerca del namero de tiendas

registradas las cuales son 1700 en la ciudad de Tulcan hasta la presente fecha.
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CALCULO ESTADISTICO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

~ (1.96) x 1700 X 0.5 x 0.5
™= 0.05)2(1700 — 1) + (1.962) x 0.5 x 0.5

38416 %1700 x 0.25
™= 0.0025(1699) + 3.8416 x 0.25

163268
"= 752079

n = 314 Propietarios de tiendas
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3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 3: Operacionalizacién de Variables

Idea a defender

Variables

Descripcion
de la
variable

indices

Indicadores

Items

Técnicas

Informante

El disefio de los
canales de
distribucion de la
Industria
Lechera Gloria,
aportard a
mejorar su
competitividad
en el mercado
de la ciudad de
Tulcan

V.1
Canales de
Distribucion

Son los
medios por
los cuales el

producto

llega al
consumidor.

Tipos de
canales

Alternativas
de Canal

Al momento de
compra, dénde
adquiere usted los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Consumidor

Criterios de
seleccién

Cobertura de
mercado

¢, Con qué
frecuencia los
distribuidores
visitan su tienda?

Encuesta

Intermediario

¢ Cémo calificaria
a este producto?

Encuesta

Consumidor

¢ Conoce usted la
variedad de
productos que
ofrece I.L. Gloria?

Encuesta

Consumidor

¢En el lugar que
usted realiza sus
compras, existen
las diferentes
presentaciones de
los productos de
I.L. Gloria?

Encuesta

Consumidor

¢SAl momento de
realizar la compra
de productos de
I.L. Gloria en qué
condiciones estos
llegan a sus
manos?

Encuesta

Consumidor

¢Al momento de
adquirir lacteos
usted elige sus
productos segun?

Encuesta

Consumidor
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¢ El pedido del
producto en qué
condiciones llega
a su tienda?

Encuesta

Intermediario

¢ Los productos
que distribuye I.L.
Gloria cuentan
con medios de
transporte idéneo
y necesario para
atender sus
pedidos?

Encuesta

Intermediario

Control sobre
el Producto

¢SEn su tienda
siempre cuenta
con productos de
I.L. Gloria
disponibles para la
venta?

Encuesta

Intermediario

Estructura del
Canal

¢En la actualidad
cuales son los
medios que la
empresa utiliza
para hacer llegar
sus productos al
consumidor?

Entrevista

Gerente

Objetivos de
Distribucion

¢ Tienen definidos
los objetivos de
distribucion de la
I.L. Gloria?

Entrevista

Gerente

Factores del
Mercado

Tipo de
Mercado

¢ Al momento de
compra, donde
adquiere usted los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Consumidor

Los pedidos del
producto los
realiza por

Encuesta

Intermediario

-44 -




# Compradores
potenciales

¢;Cuélesla
frecuencia con la
que usted
consume lacteos?

Encuesta

Consumidor

Factores del
Producto

Valor unitario

¢ Cudl es el valor
que usted
normalmente paga
por un litro de
leche?

Encuesta

Consumidor

¢ Esta usted de
acuerdo con el
precio estipulado
por el vendedor de
los productos de
I.L. Gloria?

Encuesta

Consumidor

Factores
Intermediarios

Cronograma

¢ Tiene su
distribuidor un
cronograma
establecido de
entrega de los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Intermediario

Tipos de
Intermediarios

¢;Cudlesla
manera como
ustedes hacen
para que sus
productos lleguen
al consumidor
final?

Entrevista

Gerente

Desarrollo de
Nuevos
Productos

¢ Si la empresa,
lanzard un nuevo
producto, cree
usted que cuenta
con el apoyo
suficiente por
parte de los
intermediarios?

Entrevista

Gerente
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Politica del
Producto en el
Canal.

Ciclo de Vida
del Producto

¢En la actualidad
cuentan con el
apoyo de los
intermediarios
para vender su
producto?

Entrevista

Gerente

Diferenciacién
del Producto

¢ Piensa usted que
sus productos se
diferencian de la
competencia? En
gué aspectos

Entrevista

Gerente

Politica de
Precio en el
Canal.

Intermediarios

¢ Cree usted que
es excesiva la
cadena de
intermediarios por
la cual pasa su
producto?

Entrevista

Gerente

Politica
Promocional a
través del Canal.

Estrategias
de Promocion

¢Desarrolla una
colaboraciéon
fuerte y segura
con los miembros
del canal?

Entrevista

Gerente

¢La empresa por
su parte hace que
los intermediarios
participen y
colaboren en la
implementacion

de estrategias
promocionales

que beneficien a
las dos partes?

Entrevista

Gerente

¢ Por qué medio
se enterd de la
existencia de
estos productos?

Encuesta

Consumidor

VARIAB

LE DEPENDIENTE

Segmento de
mercado

¢ Quiénes son sus
clientes mas
importantes?

Entrevista

Gerente
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V.D
Competitividad

Diferenciarse
de la
competencia
mediante
ventajas
competitivas

Modelo del
negocio

¢, Con qué
frecuencia usted
adquiere los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Intermediario

Propuesta de
valor

Entre las marcas
de lacteos citadas
a continuacion
cual es la de su
preferencia

Encuesta

Consumidor

¢ Cudl es el valor
que usted
normalmente paga
por un litro de
leche?

Encuesta

Consumidor

Canales

¢ Como usted se
comunica con los
segmentos de
mercado para
entregar sus
productos?

Entrevista

Gerente

¢ Cémo usted
realiza el pedido
de sus productos?

Encuesta

Intermediario

Relacién con
los clientes

Coémo es su
relacién con sus
clientes

Entrevista

Gerente

Posicionamiento

Fidelidad

Fidelidad

¢ Con qué
frecuencia usted
adquiere los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Intermediario

¢;Con qué
frecuencia usted
adquiere los
productos de I.L.
Gloria?

Encuesta

Intermediario
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Marca

Entre las marcas
de lacteos citadas
a continuacion
cual es la de su
preferencia

Encuesta

Consumidor

Ventaja
competitiva

Negociacién
con
Compradores

¢;Cudlesla
frecuencia con la
que usted
consume lacteos?

Encuesta

Consumidor

Estrategias
competitivas

Precio Lider

¢ Estaria la empresa
en capacidad de
disminuir su precio
en los diferentes
productos?

Encuesta

Gerente

¢SAl momento de
adquirir lacteos
usted elige sus
productos segun?

Encuesta

Consumidor

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Mayra Arellano.
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3.5. RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para la realizacion de la investigacion de campo fué necesario la elaboracion de

encuestas, entrevistas y la observacion directa.

Encuestas.- Se realiz6 dos tipos de encuestas, un cuestionario dirigido a los
consumidores y otro aplicado a los propietarios de tiendas de los diferentes

barrios de la ciudad de Tulcan.

Entrevista.- Se aplico la entrevista a la gerente propietaria de Industria Lechera
Gloria la sefiora Gloria Santafé, ya que es ella quien conoce la situacion actual

de su empresa por tanto la informacion que se obtuvo es veraz y oportuna.

Observacion.- se presencié la distribucion de los productos en las tiendas de los

diferentes barrios de la ciudad de Tulcan.

Interpretacion y Andlisis.- Para la interpretacion de datos y andlisis de
resultados se utilizé el programa estadistico informatico SPSS, porque facilita la
elaboracion de los graficos y su interpretacion.

3.6. PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.
La finalidad de la realizacién de la presente encuesta es conseguir informacion

sobre la distribucién de los productos y el 