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RESUMEN EJECUTIVO

Tema: EIl proceso de produccion y comercializacion y su incidencia en el nivel de los

ingresos de Davila’sDonuts.

Autor: Galo Bolivar Davila Vélez

En el presente trabajo realizado en colaboracion con el Negocio Davila Donut, se analizd
cada uno de los factores positivos y negativos a partir de ellos, se pudieron visualizar
varios problemas y dos de ellos que nos parecieron muy importantes son el déficit o
inconveniente en el momento. procesar y comercializar sus productos, haciendo que el
negocio no siga creciendo, por ello se realizo esta investigacidn en la que se contrasta la
informacion presentada por la empresa y los resultados con el fin de llegar a la idea de un
plan de accién que debe aplicarse para mejorar y crecer en el mercado. Son muchos los
factores que hacen que la produccion y la comercializacion sean los procesos mas
importantes en una empresa de manufactura donde se crea un producto a partir de
materias primas y el producto terminado se entrega a sus clientes, este proceso tiene que
ir de la mano y debe estar bien gestionado para que toda la cadena no se rompa ni tenga

fallas, es importante corregir los errores y si es posible anticiparlos.

Palabras clave: comercializacién, produccion, plan de accién, clientes, ingresos
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ABSTRACT

Topic: The production and marketing process and its impact on the level of

Davila’sDonuts income.

Author: Galo Bolivar Davila Vélez

In the present work carried out in collaboration with the Davila Donut Business, each of
the positive and negative factors was analyzed from them, several problems could be
visualized and two of them that we found to be very important are the deficit or
inconvenience in the moment to process and sell their products, making the business not
continue to grow, for this reason this research was carried out in which the information
presented by the company and the results are contrasted in order to arrive at the idea of
an action plan that must be applied in order to improve and grow in the market. There are
many factors that make production and marketing the most important processes in a
manufacturing company where a product is created from raw materials and the finished
product is delivered to its customers, this process has to go hand in hand and it must be
well managed so that so that the entire chain does not break or have failures, it is important

to correct the errors and if possible anticipate them.

Keywords: marketing, production, action plan, customers,

income
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INTRODUCCION

El desarrollo del presente trabajo se realizé acorde a nuestros conocimientos adquiridos
en la carrera de Finanzas y relaciones comerciales por tal se buscé una fuente de
informacion que nos ayude a culminar con el proceso y brindando una investigacion que
ayuda a la sociedad en general ya que quedara disponible como una fuente de informacion
para futuras investigaciones, el negocio de produccion y venta de donas en la ciudad de
Portoviejo llamado Davila’sDonuts con varios puntos analizar pero dos de ellos son los
mas importantes para el comienzo de esta investigacion y su tema es “El proceso de
produccion y comercializacion y su incidencia en el nivel de los ingresos de
Davila’sDonuts™ , cada empresa 0 negocio su fortaleza tiene que ser la calidad vy
fabricacion de sus productos de la forma mas agil y manteniendo la excelente calidad

con los estandares exigentes del mercado.

El desarrollo del siguiente trabajo se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Como primer capitulo tenemos la realidad del problema de la cual sale el tema objetivo,
objetivos especificos. Como segundo capitulo se hace una referencia cientifica de cada
uno de los temas que tanto en la zona nacional como internacional. En el tercer capitulo
se describe cuales seran los métodos de investigacion a utilizar en este trabajo y se realiza
el muestreo para realizar las encuestas y entrevistas. En el cuarto capitulo se hace una
investigacion con articulos cientificos, textos, tesis etc. que hagan alusion a los temas
tratados en este capitulo. En el quinto capitulo se buscan conceptos cientificos sobre la
variable dependiente y contrastar con el problema del negocio Davila’sDonuts y el sexto
capitulo es donde realizamos y describimos el proceso a realizar por el negocio para
solucionar los problemas planteados en esta investigacion con un plan de accién para

mejorar todos los procesos y asi llegar consolidarse en el mercado.



CAPITULO 1

1. ASPECTOS GENERALES

1.1 TEMA

El proceso de produccion y comercializacion y su incidencia en el nivel de los ingresos

de Davila”sDonuts.

1.2 PROBLEMA

Deficiencia en el proceso de comercializacion en el negocio Davila’sDonuts.

1.3 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

1.3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad se cuenta con varias empresas a nivel mundial de gran renombre que
tienen tiendas en las ciudades principales de cada pais, con un nivel de produccién que se
aproxima a los 35 mil millones de donas al afio, de estos solo 10 mil millones se producen

en Estados Unidos y se considera que esta tendencia se mantendra en aumento cada afio.

Es importante recalcar que estan empresas generan empleo mejorando la calidad de vida
de las personas o comunidad donde ellos se encuentren, son miles de plazas de empleo
en las diferentes locaciones en donde ellos se encuentren generando un ambiente de

competencia hasta con el sector local que vera en esto una oportunidad de crecimiento.

En Ecuador existen pocas empresas internacionales y se podria decir que el mercado lo
controla solo una empresa la cual esta manejada por una empresa que es la autorizada de
manejar las franquicias en el pais la corporacién Kromfle tiene méas de 10 sucursales en
Guayaquil, 2 en la capital del Ecuador (Quito) y una sucursal que esta proxima apertura

en la ciudad de Portoviejo.



Estas empresas transnacionales siempre realizan estudios para analizar si el mercado es
acto para la apertura de una agencia que produzca y venda donas, y también se cuenta con

empresas locales que estan en crecimiento y optan por apostar a este giro de negocio.

Manabi es una de las provincias donde se tiene como cultura las personas amables y
trabajadoras, que ha llevado al éxito a muchas empresas, pero asi mismo algunas se han
quedado solo en ideas por el poco apoyo financiero y en gran medida por que los
emprendedores incursionan en el medio solo por necesidad mas no por una oportunidad,
al principio no puede generar grandes beneficios, pero en un tiempo determinado dicho
negocio tendré aceptacion en el mercado.

Ciudades como Portoviejo cuentan con varias empresas locales que estan en la lucha por
abrirse camino en este mercado que esta en crecimiento por la gran aceptacion de las
donas como un producto mas de la gastronomia, empresas como Davila"sDonuts tienen
varios competidores que generan una competencia y se mantiene en el mercado, sin

importar las debilidades el producto se mantiene con gran aceptacion.

1.3.2 CONTEXTUALIZACION HISTORICO SOCIAL DEL PROBLEMA

El negocio Davila’sDonuts nace en la ciudad de Portoviejo como consecuencia de la
afectacion econdmica y a la vida cotidiana del terremoto del 2016, tomando las
oportunidades que daba el mercado y teniendo como plataforma el negocio Panaderia se
crea la empresa con el giro de negocio exclusivo para la produccion y venta de donas,

utilizando plataformas de lanzamiento estratégicas como son las redes sociales.

El crecimiento del negocio y la gran aceptacion que estaba teniendo el producto en el
mercado no se contaba con un &rea acta y con operarios necesarios para producir en
grandes cantidades y el proceso de comercializaciéon se volvia un caos ya que no

podiamos satisfacer a todos los usuarios.

A medida que la empresa crecia se avanzaba hacia la adquisicién de maquinaria y
operarios para mejorar la produccion y asi mismo mejorar la comercializacion por un
tiempo determinado se pudo complacer a cada uno de los usuarios sin tener falencias,
pero por la calidad del producto la demanda siguié aumentando volviendo al problema

principal que es la deficiencia de la produccion y comercializacion de donas.



En estos momentos se hace dificil el nivel de subsistencia de la empresa por el problema
sanitario que vivimos a causa del COVID19 por este motivo se tuvo que reducir personal
asi mismo la produccién a un 50%, actualmente los ingresos que tiene el negocio no son
los adecuados ya que la nueva modalidad no permite llegar a todos los clientes ya que no
contamos con un servicio a domicilio y al intentar cubrir la rutas de entregas las distancias
hacen que no podamos llegar a todos los clientes generando deficiencia en la
comercializacion y por ende esto afecta a los ingresos que pueden ser utilizados para la
mejora constante del negocio tanto en infraestructura como en la calidad de nuestro
producto esto implica que la empresa tenga que mejorar su organizacion a su vez

establecer objetivos para que la empresa siga creciendo.

1.4 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Campo: Empresarial

Area: Produccion y comercializacion

Aspecto: Nivel de ingresos

Problema: Deficiencia en el proceso de comercializacion en el negocio Davila’sDonuts.

Tema: Deficiencia en el proceso de produccién y comercializacién y su impacto en el

nivel de ingresos en el negocio Davila“sDonuts.

Delimitacion espacial: La investigacion se efectuara en el negocio Davila’sDonuts en la

ciudad de Portoviejo de la provincia de Manabi.

Delimitacién temporal: La Investigacion se realizaré en el periodo Abril — Septiembre
del 2021

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

e Analizar el impacto de la produccidn y comercializacion en el nivel de ingresos

del negocio Davila“sDonuts de la ciudad de Portoviejo.



1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar la optimizacién del proceso productivo relacionandolo con la
innovacion tecnologica de Davila’sDonuts.

e Indagar sobre la materia prima para la produccion en funcion del nivel de
satisfaccion de los clientes de Davila’sDonuts.

e Analizar la satisfaccion de mercado para establecer la diversificacion del producto
de Davila’sDonuts.

e Identificar el sistema de promocién y difusion de los productos con el nivel de
ingresos del negocio Davila’sDonuts.

e Disefiar una propuesta para el problema identificado.

1.6 JUSTIFICACION

La investigacién tiene como objetivo mejorar los beneficios que tiene la empresa en la
actualidad tomando en cuenta que la produccidn se encuentra muy baja por el problema
sanitario que ocurre a nivel mundial y la misma tiene un proceso que es manual haciendo
que sea muy baja la produccion demostrando la ineficiencia y siendo un problema para la
empresa por ende este problema va de la mano con la manera ineficaz de comercializar
el producto por esto vemos la necesidad de buscar la actualizacion de los procesos tanto
en el area de produccion con la automatizacion y con la busqueda de materia prima
exclusiva para el producto a fin de mantener la calidad a largo plazo con la finalidad tener

una mejor organizacion en la estructura del negocio.

Beneficios que se crea en base a la investigacion seria la creacion de la estructura de la
organizacion que mejore la toma de decisiones mediante una asignacién jerarquica acorde
a cada uno de sus departamentos, proceso de produccion organizado y capacitado con la
finalidad de que la produccién de mantenga constante y siempre se tengan existencias de
la materia prima en cada uno de los locales, finalmente este proceso de investigacion
beneficia al negocio Davila“sDonuts ubicacién en la ciudad de Portoviejo que de manera
directa o indirecta generara plazas de empleo estables y con potencial suficiente para

crecer en locaciones estratégicas.



CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En la Universidad Catélica Andrés Bello, Venezuela, los autores Batista y Michelange
(2008), investigaron el tema “Estudio de Factibilidad para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de rosquillas glaseadas en la Region capital” y obtuvieron
las siguientes conclusiones el proyecto de la creacion Pim- Pim Donut’s y su puesta en
marcha como empresa productora y comercializadora de rosquillas, en la region capital,
es sin duda factible en términos econémicos y técnicos. Como concepto, representa una
alternativa innovadora dentro del mercado de alimentos de tipo merienda de la Regién
Capital, lo cual genera una oportunidad favorable para su instalacion. De acuerdo al
estudio de mercado realizado, se logro identificar un mercado potencial actual de
aproximadamente 520.000 personas, que corresponde a los estratos socioeconémicos I,
I1, 111 de la poblacion de la Region Capital en edades comprendidas entre 5y 69 afios, 1o
cual supone una demanda promedio mensual en 381.000 donas para el primer afio segun
los porcentajes de participacion fijados y tomando en cuenta que existe una gran

aceptacion para este tipo de alimentos.

En la Universidad Atlantic International, Guatemala, el autor Cuyin (2009) analizo el
tema “Estudio de perfil de una empresa panadera especializada de donas para la
comercializacion en colegios de la capital de Guatemala”, quien concluyo lo siguiente:
en el mercado actual de donas de buena calidad; a un buen precio. También que estar en
una buena ubicacion geografica para poder atender a nuestro mercado; y tener una buena
capacidad técnica; para satisfacer la demanda del producto. Al tomar en cuenta el
resultado financiero del estudio, a nivel de perfil, la empresa podria operar siendo

rentable.

En la Universidad Cesar Vallejo, México, el autor Paucar (2018), investigo el tema

“Aplicacion de estudio del trabajo para mejorar la productividad en el area de produccion



de dona de la empresa DUNKIN DONUTS, LINCE, concluyo que €l un mercado de
70.750 bocaditos de dulce anual.

En la Universidad San Gregorio de Portoviejo, Ecuador, los autores Chang y Navarrete
(2020), investigaron el tema “Estudio de factibilidad para la produccion u
comercializaciéon de donas “Donut Cake” en la ciudad de Portoviejo y obtuvieron las
siguientes conclusiones: se pudo sefialar el valor de la factibilidad, que gracias a las
proyecciones financieras el proyecto es viable, ya que permitié definir la cantidad de
producto a producir, gracias al establecimiento de un canal de distribucién optimo, se
logro identificar las preferencias de los posibles consumidores en base a las estrategias
realizadas en el estudio administrativo, y a su vez determinar los reglamentos y
normativas de la empresa “Donut Cake”, mediante un riguroso estudio financiero se
determing la factibilidad en la creacion de un negocio de produccion y comercializacion

de donas.

En la Universidad San Gregorio de Portoviejo, Ecuador, el autor Pinargote (2014),
analizo el tema de “Estudio de prefactibilidad para la creacion de una empresa productora
y comercializadora de donas, como alternativa de negocio micro empresaria en el canton
Manta”, quien concluyo que se establecio la oferta y demanda que determino el nivel de
aceptacion que tendria las donas en el Canton Manta; estando la oferta constituida por 8
establecimiento localizados en el &rea donde se asentaria la nueva microempresa, las
cuales elaboran donas desde hace cinco afios aproximadamente. La demanda insatisfecha

se calculd en 7.524 consumidores que representa el 39% de la demanda total.

La aplicacion del estudio de trabajo mejora la productividad en el area de produccion de
la Empresa Dunkin Donuts, ya que los resultados estadisticos que se desarrollaron con
los datos obtenidos por un periodo de 30 dias antes y después de la mejora se obtuvo
como resulta una mejora de 2.62%. Antes de aplicar el estudio de trabajo de la empresa
tenia una media de productividad de 96.33% después de la aplicacion de la mejora tiene
una media de productividad de 98.95% con estos resultados se cumple el objetivo del

proyecto de investigacion.

En la Universidad Catdlica de Pereira, Colombia, los autores Quintero y Salazar (2017),
analizaron el tema “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa pastelera

especializada de Donas”, quienes concluyeron que para la produccién de donas con el



modelo de auto servicio se necesitan ciertos utensilios y materiales claves, los cuales en
el mercado actual tiene un costo considerable, por otro lado, las materias primas son de
facil accesibilidad y los proveedores en mencion seran los mas economicos y calificados

para abastecer a la empresa

En el Instituto Tecnoldgico Cordillera, Ecuador, la autora Achig (2013), considero el tema
“Estudio de factibilidad para la produccién y comercializacion de donas elaboradas en
harina de machina ubicada en la Ciudad de Quito”, se concluyé que el estudio
administrativo, se establece la planeacion estratégica, las politicas, los deberes y derechos
de empleados, los mismo que establecen la forma de desempefio que tendra la empresa.
Por medio del estudio de mercado realizado, se establecid que este tipo de producto no es
de un consumo frecuente, debido a su proceso de produccion, pero a pesar de eso, su
aceptacion y grado de aprobacion es del 79%, y esto a su vez se convierte en una ventaja

competitiva.

La Universidad Nacional de Loja, Ecuador, el autor Chica (2013), investigo el tema
“Proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa productora de bocaditos de
dulce en el Cantdén Atahualpa y su comercializacion en la Provincia del Oro”, concluyo
que el estudio de mercado realizado en el canton Atahualpa y el resto de la provincia de
El Oro, determino que el proyecto pudo ejecutarse por los resultados obtenidos en el
analisis de la demanda, la oferta y niveles de comercializacion del producto. La demanda
insatisfecha refleja el mercado potencial que existe en la ciudad antes citada para este
producto; con los siguientes resultados: DULCE TENTACION Cia. Ltda

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

El autor Cuatrecasas (2012), naci6 en Espafia, es ingeniero industrial y catedratico de la
Universidad Politécnica de Catalunya. Trabaja en el &mbito de la produccion y de los
sistemas "lean" desde hace afios. Es autor de varios libros relacionados con la produccién,
la calidad, la logistica y el mantenimiento, destacando en lo referente al disefio e
implantacion de sistemas productivos flexibles. Participa activamente en los congresos
nacionales e internacionales sobre la materia y colabora con organismos como el “Lean

Enterprise Institute”. El autor escribié el libro: La produccion. Procesos. Relacion entre
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productos y procesos: Organizacion de la produccion y direccion de operaciones, donde
manifiesta que la eficiencia de un sistema productivo, es decir, un sistema capaz de llevar
a cabo una produccion, dependerd de cada uno de los aspectos relacionados con los
materiales que determinan la calidad, costo y sobre todo la cantidad de acuerdo con los
planes de produccién. La maquinaria, instalaciones y elementos del capital productivo
deberé ser las adecuadas al proceso elegido y la calidad seleccionada. La mano de obra

uno de los factores a tener en cuenta en lo que concierne al trabajo y su desarrollo.

El autor Luna (2016), nacié en México, es reconocido por sus obras y se enfoca en el area
administrativa y financiera. Entre sus libros se destacan: Proceso Administrativo,
Administracion Estratégica, proceso administrativo /2da edicion, que ayudan a los
estudiantes, profesor, investigador, empresario, directivo, los mandos medios y todo
lector interesado. El autor en su libro “Plan estratégico de negocios”, manifiesta que los
negocios para funcionar en forma efectiva, requieren de un conjunto de elementos para
que desarrollen su trabajo y logren satisfacer las necesidades de la sociedad. A estos
elementos se les ubica como recursos humanos, financieros, técnicos y materiales. Lo
sano en las finanzas de un negocio es iniciar y mantenerse con un presupuesto y
mantenerse con un presupuesto propio en otras palabras, que los ingresos y egresos estén
equilibrados y en el futuro todos los activos sean mayores que su pasivo, para que de esta

manera el negocio maximice su valor y sea competitivo.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Proceso: El proceso se conforma con un conjunto de actividades que se relacionan entre
si y que transforma entradas en salidas con valor agregado para un cliente o conjuntos de
clientes. La actividad esta conformada por un conjunto de tareas relacionadas entre si que

garantizan un resultado esperado.

Produccion: Consiste en una secuencia de operaciones que transforman los materiales

haciendo que pasen de una forma dad a otra que se desea obtener.

Comercializacion: Es el conjunto de actividades desarrolladas para facilitar la venta y/o
conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor. Siendo el intercambio

comercial, la actividad de comprar y vender mercancia entre dos contrayentes, este acto
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es fundamental en el comercio y tiene un impacto en el mercado de bienes, servicios y de

propiedad intelectual.

Recursos: Todos aquellos elementos, medios, factores de cuyo uso o accion puede
obtenerse satisfaccion de necesidades. Sin embargo, el recurso requiere para su mejor
comprension en la ciencia econdmica. Tener en cuenta la escasez, abundancia y las

opciones de poder explorar, explotar, extraer, crear o fabricar recursos.

Estrategia: La estrategia empresarial se la concibe como una actitud orientada a la mejora
de la oposicion competitiva de los productos o servicios que se presta en un determinado

ambito producto-mercado frente a otros competidores presentes en el mismo ambito.

Mercado: Es la que hace referencia al ambiente social o virtual que propicia las
condiciones para el intercambio. Es decir, es la institucion u organizacion social a través
de la cual los oferentes (productores y vendedores) y demandantes (consumidores o
compradores) de un determinado bien o servicio entran en la estrecha relacion comercial
a fin de realizar abundantes transacciones y bajo estas condiciones establecer precio del

mismo.

Inventario: Estos permiten asegurar la subsistencia del negocio y el desarrollo de sus
actividades operativas. Esta forma de almacenamiento de todos los bienes y alimentos

necesarios para sobrevivir fue lo que motivo la existencia de los inventarios.

Ingresos: Viene determinado por la venta de productos o bien para la prestaciéon de
servicios; el hecho que la enajenacion sea al contado o a crédito no altera la condicion
econdmica de ingreso. La palabra ingreso se refiere al &ambito externo; es un termino
correlativo de gastos y costes. Ambos conceptos forman las corrientes o flujos

econdmicos de signo contrario que genera el beneficio de explotacion.

Marketing: EI marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual loa
individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e

intercambiando valor con otros.

Rentabilidad: Es la relacion entre ingresos y costos generados por el uso de los activos
de las empresas en actividades productivas. La rentabilidad de una empresa puede ser

evaluada en referencia a las ventas, a los activos, al capital o al valor accionario.
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Satisfaccion de clientes: La satisfaccion del cliente no es una percepcidn. La satisfaccion
del cliente en todo negocio es una pieza clave y fundamental para el crecimiento del
mismo, puesto que, al tener un cliente satisfecho con lo que se ofrece, este tiende a
regresar, formando fidelidad de sus parte; ademas, no hay mejor publicidad del negocio
que la del cliente satisfecho al difundir a las demas personas sobre sus servicios 0
producto adquirido; es importante desarrollar una buena relaciona con el cliente siendo

amable y proactivo para conservar al mismo.

Precio: el precio representa el valor de adquisicion de un producto o servicio, valor que

se puede referir a cualquier eslabdn de la cadena de distribucion.

2.4 FUNDAMENTACION LEGAL

La Asamblea Nacional, de conformidad con las atribuciones que le confiere la
Constitucion de la republica del Ecuador y la Ley Organica de la Funcién Legislativa,
discutio y aprobd el proyecto de Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de

Mercado (2011), urgente en materia econémica.

En el articulo 2, estan sometidos a las disposiciones de la presente Ley todos los
operadores econOGmicos, sean personas naturales o juridicas, publicas o privadas,
nacionales y extrajeras, con o sin fines de lucro, que actual o potencialmente realicen
actividades econdmicas en todo o en parte del territorio nacional, asi como los gremios
que las agrupen, y las que realicen actividades economicas fuera del pais, en la medida
que sus actos, actividades o acuerdos produzcan o puedan producir efectos perjudiciales

en el mercado nacional.

El acuerdo del articulo 66, numeral 15, de la Constitucion de la Republica del Ecuador
(2008), se reconoce y garantiza a las personas “el derecho a desarrollar actividades
econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad,

responsabilidad social y ambiental”.
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En el articulo 2 del Codigo organico de la produccion (2018), comercio e inversiones,
considera que la actividad productiva es el proceso mediante el cual la actividad humana
transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente necesarios Yy
ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que generan

valor agregado.

Asi mismo, en el articulo 3 del presente Cadigo tiene por objeto regular el proceso
productivo en las etapas de produccion, distribucién, intercambio, comercio, consumo,
manejo de externalidades e inversiones productivas orientada a la realizacion del Buen
Vivir. Esta normativa busca también generar y consolidad las regulaciones que potencien,
impulsen e incentiven la produccion de mayor valor agregado, que establezcan las
condiciones para incrementar productividad y promuevan las transformaciones de la
matriz productiva, facilitando la aplicacion de instrumentos d desarrollo productivo, que
permitan generar empleo de calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, eco-eficiente
y sostenible con el cuidado de la naturaleza.

En la Ley organica de emprendimiento e innovacion (2020), el articulo 1, menciona que
la presente Ley tiene por objeto establecer el marco normativo que incentive y fomente
el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo tecnologico, promoviendo la cultura
emprendedora e implementando nuevas modalidades societarias y de financiamiento para

fortalecer el ecosistema emprendedor.

La Ley de Propiedad Intelectual (2009), en el articulo 217, indica que el registro de la

marca confiere a su titular el derecho de actuar contra cualquier tercero que la utilice sin

su consentimiento y, en especial realice, con productos o servicios idénticos o similares

para los cuales haya sido registrada la marca, alguno de los actos siguientes:

a) Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca registrada, con relacion a
productos o servicios idénticos o similares a aquellos para los cuales se le ha
registrado, cuando el uso de ese signo pudiese causar confusion o producir a su titular

un dafio econdmico o comercial, u ocasionar una dilucién de su fuerza distintiva.

Se presumira que existe posibilidad de confusion cuando se trate de un signo idéntico

para distinguir idénticos productos o servicios;
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b) Vender, ofrecer, almacenar o introducir en el comercio productos con la marca u
ofrecer servicios con la misma;

c) Importar o exportar productos con la marca; y,

d) Cualquier otro que por su naturaleza o finalidad pueda considerarse analogo o

asimilable a lo previsto en los literales anteriores.

El titular de la marca podra impedir todos los actos enumerados en el presente articulo,
independientemente de que estos se realicen en redes de comunicacion digitales o través

de otros canales de comunicacién conocidos o por conocer.

En la Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor (2009), el articulo 244, numeral 8 (54)
de la Carta Fundamental sefiala que al Estado le correspondera proteger los derechos de
los consumidores, sancionar la informacion fraudulenta, la publicidad engafiosa, la
adulteracion de los productos, la alteracion de peso y medidas, y el incumplimiento de las

normas de calidad.

La Ley de Régimen Tributario Interno (2018), en el articulo 64 de la facturacion del
impuesto refiere que los sujetos pasivos del VA tienen la obligacion de emitir y entregar
al adquiriente del bien o al beneficiario del servicio facturas, boletas o notas de venta,
segun el caso, por las operaciones que efectle, en conformidad con el reglamento. Esta
obligacion regird aun cuando la venta o prestacion de servicios no se encuentren gravados
o tengan tarifa cero. En las facturas, notas o boletas de venta deberé hacerse constar por
separado el valor de las mercaderias transferidas o el precio de los servicios prestados y
la tarifa del impuesto; y el IVA cobrado.

El articulo 6 de la Ley Orgéanica de Salud (2013), dispone como responsabilidad del
Ministerio de Salud Pablica: en el numeral 18, regular y realizar el control sanitario de la
produccion, importacion, distribucion, almacenamiento, transporte, comercializacion,
dispensacién y expendio de alimentos procesados, medicamentos y otros productos para
uso y consumo humano; asi como los sistemas y procedimientos que garanticen su

inocuidad, seguridad y calidad.
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2.5 HIPOTESIS

2.51 HIPOTESIS LOGICA

El proceso de produccidn y comercializacion impactan significativamente en los ingresos

del negocio Davila’sDonuts en la ciudad de Portoviejo.

2.5.2 HIPOTESIS NULA

El proceso de produccion y comercializacion no impacta significativamente en los

ingresos en el negocio Davila’sDonuts en la ciudad de Portoviejo.

2.5.3 HIPOTESIS ESTADISTICA

Representacion:

H1= Hipotesis logica

HO = Hipdtesis nula

A = Variable independiente
B = Variable dependiente
H1=A>B

HO=A<=B

2.6 SENALIZACION DE LAS VARIABLES

2.6.1 VARIABLE INDEPENDIENTE

Proceso de produccion y comercializacion

2.6.2 VARIABLE DEPENDIENTE

Nivel de ingreso
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2.7 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

2.7.1 PROCESO DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

Cuadro Nol

Conceptualizacion Categorias Indicadores Item bésico Técnica o instrumento
La comercializacion de productos | Proceso productivo - Valor del proceso e (Cuales son los | Entrevista al propietario
(intermedios o  terminados) productivo factores que | del negocio
derivados del proceso de - Etapas del proceso intervienen en el | Davila’sDonuts
produccion en cualquier productivo proceso de
organizacion  representa  un - Tipos del  proceso produccion del
proceso fundamental para dar productivo producto?
salida a los bienes obtenidos, bien | Materia prima - Concepto de materia| e ,Como es la| Entrevista al propietario
sea para su disposicion en prima relacion con sus | del negocio
mercados finales o para su - Tipos de materia prima proveedores de las | Davila’sDonuts
incorporacion en otras cadenas - Calidad de la materia materias primas?
productivas (Melean & Velasco, prima e ;La materia prima
2017, p.49). que usted utiliza es

realmente acorde a

las  necesidades

que  tiene el

negocio?
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Analisis de mercado

Estudio de mercado
Andlisis de la demanda
Andlisis de la oferta

¢Ha consumido el
producto de
Davila’sDonuts?

- Si

- No

¢Con que frecuencia

consume los
productos de
Davila’sDonuts?

- Una vez a la
semana

- Unavez al mes

- Ocasionalmente

- Solamente en
épocas
especiales

Encuesta dirigida a los
consumidores del
producto Davila’sDonuts

Promocion y difusion
de los productos

- Segmentacion de mercado
- Estrategias de promocion
del producto

- Técnicas de promocion y

difusion del producto

;Cuales son las
estrategias
utilizadas para la
promocion y
difusion de los
productos?

Entrevista al propietario
del negocio
Davila’sDonuts




2.7.2 NIVEL DE INGRESOS

Cuadro No2
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Conceptualizacion Categorias

Indicadores

item bésico

Técnica o instrumento

El ingreso es la variable
critica dentro de una
economia, tanto a nivel
macroeconémico como
microecondémico. El

Innovacion tecnoldgica

Capacidad productiva
de las maquinarias
Tipos de maquinarias

Uso de maquinarias

e (Qué tipos de
maquinarias utiliza?
¢Cuénto es la capacidad
productiva de las
maquinarias?

Entrevista al propietario
del negocio
Davila’sDonuts

desempefio de una
economia, por tanto,
puede evaluarse en
funcidn de si esta ganando
o0 perdiendo ingreso, ya
sea que hablemos a nivel
agregado de la economia
nacional, o a nivel
microeconémico de las
economias de las empresas
0 de los individuos
(Andino, 2019, p.1).

Satisfaccion de clientes

- Tipos de clientes
- Comportamientos de
clientes insatisfechos
Razones de insatisfaccion
del cliente

e Puntle del 1 al 5 que
tan satisfecho se siente
con la calidad del
producto de
Davila’sDonuts,
segun:
- Sabor
- Variedad
- Atencion al
cliente
- Lugar
¢ Qué recomendaria usted
a Davila’sDonuts?

Encuesta dirigida a los
consumidores del
producto Davila’sDonuts

Diversificacion de
productos

- Concepto de producto
- Oferta de mercado
Calidad de los productos

¢Cual es la linea de
productos que tiene
Davila’sDonuts?

Entrevista al propietario
del negocio
Davila’sDonuts
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Nivel de ingresos

Funciones de la fuerza
de ventas
Administracion en
ventas

Tipos de ventas

e Cual es el método
que utilizan con mas
frecuencias sus
clientes para la compra
del producto?

e Enlos ultimos 6
meses el nivel de
ventas ha tenido

decrecimiento?
¢Desde la creacion de
Davila’sDonuts el
nivel de ventas ha
incrementado o se ha
mantenido?

Entrevista al propietario
del negocio
Davila’sDonuts




CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPOS DE INVESTIGACION

3.1.1 EXPLORATORIA

Para realizar el presente estudio se utilizé el tipo de investigacion exploratoria; permitid
identificar de manera méas clara el problema. La investigacion exploratoria ayudo a
recabar la informacion necesaria para proporcionar resultados, conclusiones y posibles

soluciones.

3.1.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA

La investigacién descriptiva, permitié conocer los hechos actuales y reales del problema,
ayudo a disefiar la investigacion, mediante esta, se crearon las preguntas y se analizaron

los datos que se obtuvieron en el estudio.

3.1.3 INVESTIGACION ANALITICA

Esta investigacion ayudo a reconocer de manera mas asertiva el objeto de estudio. La
investigacion analitica, se utilizd para establecer la comparacion entre las variables,
ademas de aplicarse para la interpretacion de os resultados obtenidos de la informacion

recolectada.

3.1.4 INVESTIGACION SINTETICA

La investigacion sintética, se utilizé luego del andlisis de la investigacion con el Unico fin
de realizar una explosion metddica y breve, es decir, sintetizar todos los procesos de la

investigacion
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3.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

3.2.1 MODALIDAD BIBLIOGRAFICA

La modalidad bibliogréafica permitié buscar, recopilar, organizar y procesar los datos
bibliograficos, se utilizd varias fuentes secundarias. La informacion recopilada fue
tomada de libros, revistas académicas, tesis, bases de datos, entre otras, los que permitio

fundamentar con bases tedricas la presente investigacion.

3.2.2 MODALIDAD DE CAMPO

La modalidad de campo ayudo a obtener informacion valiosa, a través de la recoleccion
de datos, mediante la aplicacion de entrevista y encuesta, siendo estas fuentes de
informacion primaria. Esta modalidad nos permite dar respuestas al problema planteado

en la investigacion.

3.3 METODOS Y TECNICAS

3.1 METODOS

El presente trabajo de investigacion se realizo los siguientes métodos:

e Meétodo deductivo: Para realizar este método se requirié analizar y recopilar
conceptualizaciones, normativas y leyes, de tal manera que permitié conocer los
resultados, elaborar conclusiones logicas y validad la importancia de la

investigacion.

e Meétodo hipotetico: Para describir este método se planted una hipdtesis logica,
donde se comprobo que los procesos de produccion y comercializacion impactan
significativamente en el nivel de los ingresos en el negocio Davila’sDonuts en la

ciudad de Portoviejo
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e Método analitico: Este método se utiliz6 para diagnosticas el problema de
investigacion, lo que ayudo a generar el tema, con sus respectivas variables. Se
analizo los elementos necesarios para establecer categorias junto con indicadores

y asi lograr un estudio optimo-

e Meétodo cualitativo: Se empleo para recopilar la informacion para su posterior
interpretacion y comprension, mediante una descripcién minuciosa relacionados
al tema de investigacion, se logré obtener un entendimiento profundo a cerca de

cualidades del estudio.

e Método cuantitativo: Se utilizo el método cuantitativo para procesar informacion
que asignen valores numeéricos a los diferentes elementos de la investigacion. se
empled técnicas estadisticas para llevar a cabo | interpretacion y analisis en los

resultados, enmarcados en la relacion de causa y efecto.

3.3.1 TECNICAS

Las técnicas que se utilizé en la investigacion, permitieron obtener informacion a través
de la recoleccidn de datos de las fuentes primarias. Se realizo una encuesta a un grupo de
personas que consumen el producto de DavilaDonut’s. También se aplico la entrevista al
propietario del negocio Davila’sDonuts, con el proposito de reunir de manera sistematica

datos sobre las variables.

3.4 POBLACION Y MUESTRA

3.4.1TIPO DE MUESTRA

El tipo de muestra que se empleo es el muestreo aleatorio simple, de tal manera que la
recoleccion de datos permitio adquirir informacion de mayor eficacia y veracidad. Los

encuestados fueron escogidos de manera aleatoria, segun el tamafio de la muestra que se
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obtenga para la investigacion. Asi mismo, se realizo la entrevista a Galo Davila Vélez,

propietario del negocio DavilaDonut’s.

3.4.2 TAMANO DE LA MUESTRA

La encuesta fue dirigida a las personas que consumen el producto de DéavilaDonut’s,
considerando como universo a la poblacion urbana del Canton Portoviejo. Segln datos
del INEC existe alrededor de 171,847 habitantes, para determinar la muestra se realizo el

siguiente calculo:

n= Muestra

N= Poblacion = 171, 847 habitantes

P= Nivel de ocurrencia = 50% = 0.5

Q = Nivel de no ocurrencia =50% = 0.5
Z = Nivel de confiabilidad = 92% = 1.77

e = Nivel de significancia = 8% = 0.08

(Z2?«P*QxN

n=
(Z)?* P * Q + Né?

(1.77)? = 1.77 = 0.5 * 171, 847

n=
(1.77)2 % 0.0 % 0.5 + 171, 847 (0.08)?

3.1329 * 0.25 * 171, 847

n=
3.1329 * 0.25 + 1099.8208

134, 594. 8666
n=

1100.604025
n=122
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3.5 RECURSOS

Para el trabajo de investigacion se utilizo los siguientes recursos:

3.5.1 TALENTO HUMANO

e Autor de la investigacion

e Tutor de la investigacion

3.5.2 MATERIALES

e Cuaderno
e Esfero

e Textos

3.5.3 TECNOLOGICOS

e Laptop
e Internet
e Pendrive

e Teléfono movil

3.5.4 ECONOMICOS

El trabajo de investigacion tuvo un costo de $ 172,45 los mismos que fueron financiados

por autogestion.

3.6 FUENTES Y PROCESAMIENTOS DE LA INFORMACION
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En el trabajo de investigacion se utilizd fuentes primarias correspondiente a todo el
material proveniente del estudio de campo realizado por el autor de la investigacion,
también se empled fuentes secundarias perteneciente al material bibliografico obtenidos
en libros, revistas cientificas, diccionarios y otras fuentes de informacion que sustente la

investigacion con bases teoricas.

Para realizar el procesamiento de informacion s empleo el programa informatico
Microsoft Office 2016; se utilizd Word para la redaccion y procesamiento de textos, Excel
para elaborar tablas y graficos estadisticos y se desarroll6 diapositivas en Power Point
para la sustentacion del trabajo de investigacion.

3.7 PRESUPUESTO DE GASTO

Cuadro No 3
RUBRO CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL
UNITARIO
Cuaderno 1 $1,75 $1,75
Esferos 2 $0,45 $0,70
Internet 325 (horas) $0.75 $243,75
Cd 1 $2,00 $2,00
Pendrive 1 $8,00 $8,00
Imprevistos 4% $10,00

TOTAL DE GASTOS $266,20
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CAPITULO IV

4. PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

4.1 PROCESO PRODUCTIVO

Determinar lo que mas le conviene a una organizacion frente al disefio de su sistema de
costeo parte de la identificacion previa de la forma como se estructura su proceso de
produccion, es decir, de caracterizar y detallar un ciclo completo de produccién (para
obtener un producto terminado) o de prestacion del servicio. Esto muestra que establece
la mejor opcidn para hacer el costeo no responde a decisiones o convenientes desde el
punto de vista administrativo, sino a las caracteristicas reales de operacion de la

organizacion (Guarnizo & Céardenas, 2020)

Para Cuatrecasas (2021) expresa que es un conjunto de actividades coordinadas para
efectuar la produccion, con la determinacién correcta de medios, de acuerdo con los
métodos mas adecuados, de manera, de manera que se obtenga el producto con la maxima

productividad y calidad y minimo tiempo y coste.

A partir de las conceptualizaciones sobre el proceso productivo, la relacion que existe con
el negocio de Davila’sDonuts es que son necesarias y fundamentales, de tal manera que
se llevan a cabo, conformando una serie de elementos que intervienen en ellas, ademas
de los factores que influyen en el proceso, transforma la materia prima en un producto

final para su posterior comercializacion.

4.1.1 VALOR DEL PROCESO PRODUCTIVO

Para organizar su produccién una empresa se debe conocer cuales son los procesos que
necesita y que exigencias técnicas llevan asociados, por lo que es necesario plantearse
cuestiones como la localizacién y distribucion fisica de sus instalaciones, los tiempos,

materiales y métodos que utiliza, la gestion de su personal, etc. (Buzdn, 2019)
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Mendoza, Sanchez & Ballesteros (2018) refieren que el concepto de agregado de valor se
vincula con la transformacion de las materias primas en productos elaborados y con el
posicionamiento de los mismo en el mercado, es la distincion entre valor de uso y valor
de cambio. Se relaciona con trabajo/capital en términos de acumulacion de capital y de
distribucion de ganancias. Actualmente incluye aspectos productivos, sociales, culturales
y medioambientales, de tal manera que mantiene su caracter predominantemente lo

econémico.

Desde la perspectiva del negocio de DavilaDonut’s el valor agregado es el mismo valor
econémico que se adquiere en el proceso productivo, el punto de apoyo que tiene el
negocio son las acciones estratégicas, considerando como objetivo proporcionar al
producto cualidades distintivas e importantes para el comprador y que marque diferencia

de la oferta de los competidores.

4.1.2 ETAPAS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Criollo (2010) expone las siguientes etapas del proceso productivo:

e Entrada (inputs) o insumos: constituyen todo lo que ingresa en un sistema para
permitir que funcione. Puede ser energia, informacion, materias primas, 0 sea, todo y
cualquier recurso que alimente el sistema. Las entradas provienen del ambiente
externo.

e Salidas (output) o resultados: es aquello que el sistema produce y devuelve al
ambiente externo.

e Procesamiento (throughput) o transformacién: es lo que el sistema (o subsistemas)
realiza con las entradas para proporcionar salidas. Es el funcionamiento interno del
sistema.

e Retroaccion (feedback) o retroalimentacion: es la influencia que las salidas del
sistema ejercen sobre sus entradas, en el sentido de ajustarla o regularlas de acuerdo
con el funcionamiento del sistema. Existen dos tipos de retroaccién: la positiva (que

acelera o aumenta las entradas para ajustarlas a las salidas, cuando estas son mayores)
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y la negativa (que retarda o disminuye las entradas para ajustarlas a las salidas, cuando

estas son menores).

lustracién No 1

Inputs Proceso Outputs
MATERIALES » TRANSFORMACION » Pi(égg?;go

Retroalimentacion

lHustracion 1. Etapas de proceso productivo

Fuente: Elaboracién propia

Tomando en cuenta las etapas del proceso productivo, segin lo que infiere el autor,
DavilaDonut’s utiliza todos estos procesos, considerando que es la parte fundamental del
negocio, empezando con la adquisicion de la materia prima, continuando con el proceso

de transformacion hasta obtener el producto terminado (donas).

4.1.3 TIPOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

A continuacion, Tecun (2011) expone los siguientes tipos del proceso productivo:

e Proceso de produccion por encargo

Este proceso de produccion solamente produce después de haber recibido el pedido o
encargo de sus productos. Sélo después del contrato o del encargo de un determinado
producto es que la empresa lo produce para el cliente. En primer lugar, la empresa ofrece
el producto o servicio al mercado. Cuando recibe el pedido o el contrato de compra, se
prepara para producir ahi, el plan ofrecido para la cotizacion del cliente como el
presupuesto preliminar o la cotizacién para la competencia publica o particular pasa a ser
utilizado para planear el trabajo a ser realizado con el fin de atender al cliente.

e Proceso de produccion por lotes
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Es el proceso que produce una cantidad limitada de un tipo de producto cada vez. Esa
cantidad limitada se denomina lote de produccion. Cada lote de produccion se calcula
para atender a un determinado volumen de ventas previstos para un cierto periodo;
terminado un lote de produccion, la empresa inicia inmediatamente la produccion de otro
lote, y asi sucesivamente. Cada lote recibe una identificacion, como ndmero o cadigo.
Ademas, cada lote exige un plan de produccion especifico. Al contrario de lo que ocurre
en el proceso de produccion por encargo, en el cual el plan de produccidn se hace después
de recibir el pedido o el encargo, en la produccién por lotes el plan de produccion se hace
anticipadamente y la empresa puede aprovechar mejor sus recursos con mayor grado de
libertad.

e Proceso de produccion continuo

El proceso de produccion continuo es utilizado por empresas que elaboran determinado
producto que no sufre modificaciones, durante un largo periodo. El ritmo de produccién
es acelerado y las operaciones se ejecutan sin interrupcién o cambios. Como el producto
es siempre el mismo a lo largo del tiempo y el proceso productivo no cambia, el proceso
puede ser perfeccionado continuamente. En fin, productos que se mantienen en linea
durante mucho tiempo y sin modificaciones. La produccion continua es posible cuando
el nimero de maquinas necesarias para producir el articulo final en el limite de tiempo

exigido excede el nimero de operaciones detalladas para la produccién de cada producto.

Cabe sefialar que cada proceso productivo responde a una necesidad diferente, de acuerdo
con la demanda y el tipo de productos que ofrecen en el mercado. Davila’sDonuts realiza
el proceso de produccion por encargo, generando un producto especifico o personalizado
para el cliente, también lleva a cabo el proceso de produccion por lotes, elaborando lotes

de productos mediante una frecuencia necesaria.

4.2 MATERIA PRIMA

La materia prima tiene dos formas de andlisis, tanto fisico como informacion a través de
la contabilidad de costo, asi poder gestionar el nivel de entrada y salidas de materia prima
y el desperdicio que se produzca, como el proceso de transformacion a la siguiente area
de procesos (Ledn & Illescas, 2018a).
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Puede diversificar en materiales directos e indirectos en el proceso de produccion, los
materiales directos son parte clave y de uso frecuente, ya que estos materiales deben ser
controlados, a diferencia de los indirectos que suelen ser adicionados opcionalmente en

caso de requerir (Ledn & lllescas, 2018b).

Segun lo expuesto por los autores, la materia prima es el elemento de mayor importancia
dentro del costo, destinada a la produccion de un bien o servicio. En relacion a esto, el
negocio de DavilaDonut’s utiliza la materia prima como el recurso principal dentro del

proceso de produccion, proporcionando valor al producto final.

4.2.1 CONCEPTO DE MATERIA PRIMA

La materia prima es aquel producto que mantiene su estado original y no ha sufrido

ninguna transformacién (Mendoza, 2018, p.8).

La materia prima constituye es el elemento mas importante del costo de producciony son
los materiales adquiridos por la industria para la elaboracion de un producto pero que

todavia no han pasado por el proceso de transformacion (Martillo & Rodriguez, 2016).

Partiendo de los diferentes conceptos, se puede indicar que la materia prima esta
estrechamente relacionada con el producto final. En DavilaDonut’s es de primera
necesidad utilizar la materia prima para la fabricacién de donas, como en cualquier
negocio. En las distintas fases del proceso, estas, se transforman hasta convertirse en un

producto final para los consumidores.

4.2.2TIPOS DE MATERIA PRIMA

Las distintas industrias utilizan diversas materias en funcién del producto final a obtener.
La industria alimentaria, a pesar de la gran variedad de productos que fabrica, se
caracteriza porgue todos tienen en comun que son destinados al consumo humano, por lo
que comparten una naturaleza biol6gica. En este sentido, las materias primas basicas que

emplea este sector pueden clasificarse, en funcién de su origen en:
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e Materias primas de origen vegetal: son las materias primas procedentes de las
explotaciones agrarias.
e Materias primas de origen animal: son las materias primas que proceden de

explotaciones ganaderas o pesqueras (Garcia, 2017a, p.7).

De acuerdo con los tipos de materia prima, los autores expresan que existen dos: directa
e indirecta, constituyéndolos como elementos fundamentales para el proceso de
elaboracion de un producto. En DavilaDonut’s se utiliza ambas, la directa cuando se
identifica los materiales que incluye el proceso productivo y la indirecta cuando no se

identifica facilmente los materiales en el producto terminado.

4.2.3 CALIDAD DE LA MATERIA PRIMA

Las principales materias primas destinadas a la produccién deben cumplir unos requisitos
béasicos de calidad, para esto se han de realizar diferentes tipos de muestreo y analisis
adecuados a cada tipo de materia prima. Con estos analisis también se busca la mejora
continua de la calidad para optimizar su rendimiento en los distintos procesos y su mayor

éxito comercial (Pedraza, 2016).

Garcia (2017b) sefiala que la base en la que se asienta una industria transformadora esta
en las materias primas que utiliza. El conocimiento de conceptos elementales de las
mismas y de las operaciones que deben realizarse para verificar su calidad es fundamental

para conseguir los objetivos de produccion segura en la industria alimentaria.

Segun lo expuesto por Garcia, la calidad de la materia prima forma parte de un proceso
donde intervienen factores de adquisicion y uso de las mismas, ayuda a comprender que
es necesario validar en cada materia prima, efectuando un anélisis y auditoria dentro del
proceso de fabricacion. Cabe sefialar que el negocio DavilaDonut’s lo realiza, con el fin
de controlar la calidad del producto, lo cual depende absolutamente de los materiales

empleados en el proceso de elaboracion.
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4.3 ANALISIS DE MERCADO

La informacion requerida para abordar problemas; disefia el método para recolectar
informacion; dirige e imprenta el proceso de recoleccién de datos; analiza los resultados

y comunica hallazgos y sus implicaciones (Human, 2018a, p.18).

Se trata de una etapa crucial que, lejos de conformarte en la idea de que, si el proyecto es
viable, se debe permitir comparar la vision y la intuicion con la realidad del mundo
exterior. Y es precisamente este mundo exterior el que conviene llamar tu mercado. El
estudio de mercado te evitara perder un valioso tiempo si descubres que tu idea no

responde a las necesidades del terreno (50Minutos, 2017).

lustracién No 2

Andlisis de
la oferta

Estudio del
producto

Andlisis de
mercado

Anélisis de
los precios

Analisis de
la demanda

Analisis de los
canales de
distribucion y
comercializacion

llustraciéon 2. Analisis de mercado

Fuente: Elaboracion propia

Un analisis de mercado proporciona informacion sobre los clientes, competidores y el
mercado en el que se desea posesionar, esto le servira para su posterior estudio. Los datos

que se analicen seran utilizados para la toma de decisiones. Es indispensable que
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DavilaDonut’s realice un andlisis de mercado, lo que puede ser crucial para el éxito del

negocio.

4.3.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es muy importante para poder tomar las decisiones en el negocio
que se emprenda y asi poder analizar un plan de marketing y conocer a nuestros

competidores, y a los clientes (Pefiafiel & Quimi, 2019).

El estudio de mercado permite el analisis del entorno de un proyecto, cual es la oferta 'y
demanda, las estrategias de mercado y el estudio de un producto, su precio, cuales son los
canales por los que se distribuyen y las actividades de promocion y publicidad (Cruz,
2017a).

De acuerdo con lo que indican los autores, el estudio de mercado es un proceso de
recopilacion y analisis de datos que intenta aportar informacion precisa, mostrando una
situacion real. Relacionando todo esto con DavilaDonut’s es necesario que el negocio
realice un estudio de mercado para identificar diferentes factores como: valor del
mercado, segmentacion de clientes, conocer la competencia, entorno econémico, entre

otros.

4.3.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Las caracteristicas de las demandas influyen de forma decisiva en la importancia relativa
de los distintos tipos de inventarios: el stock de seguridad de un articulo sera mayor o

menor en funcion del grado de variabilidad de la demanda.
Las caracteristicas mas importantes de la demanda de un articulo son las siguientes:

e Launidad de medida

e El tamafio y frecuencia de los pedidos

e Uniformidad de la demanda

e Independencia de la demanda

e Posibilidad de diferir la demanda insatisfecha

e El sistema de distribucion fisica



36

e La calidad de las previsiones (Ladron, 2020, p.12).

Se entiende por demanda la cantidad de un bien que los consumidores estan dispuestos a
adquirir en un tiempo determinado. La demanda de un bien depende del precio, en funcion
de esta dependencia entre cantidad demandada de un bien y el precio de este bien es facil
percibir una correlacion inversa o decreciente: cuando el precio aumenta, la demanda
desciende; es decir, la cantidad demandada de un bien se mueve en sentido inverso al de

su precio (Hoyo, 2019a).

Segun lo expuesto el analisis de demanda es un proceso de entendimiento sobre la
demanda de los consumidores hacia el producto, es de gran utilidad para la toma de
decisiones en un negocio. Desde la perspectiva del negocio de DavilaDonut’s realizar un
analisis de demanda es importante para tener una vision clara y distinta que ayude a

determinar diversas percepciones.

4.3.3 ANALISIS DE LA OFERTA

Cruz (2017b) destaca que la oferta, sufre afectaciones en funcion de varios fatores como

los precios de mercado, apoyo a la produccion de parte del estado, entre otros.

La oferta es la suma de los bienes o productos ofrecidos por los vendedores. Estos pueden
medir en cantidad de bienes o en dinero, sumando el valor de todos los bienes o productos
ofertados por los vendedores. Los factores que pueden cambiar la oferta de un bien son
los precios de los insumos, la tecnologia, las expectativas futuras del mercado y el nimero

de vendedores (Ramirez & Santamaria, 2020, p.13).

De acuerdo con los autores, el anlisis de oferta permite evaluar fortalezas y debilidades,
que ayuden a implementar estrategias para mejorar el negocio. DavilaDonut’s debe
estudiar la oferta del producto, lo que conlleva a realizar un analisis de la competencia a

la que se enfrenta, desarrollando estrategias de comercializacion.
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4.4 PROMOCION Y DIFUSION DE LOS PRODUCTOS

Arenal (2018) indica que la promocion y difusion de productos incluye una planeacion,
control y supervision de todo el proceso, la evaluacion costo-beneficio y la evaluacion de
ganancias generales, se identifican por dar a conocer el lanzamiento de nuevos productos
al mercado y aumentar la venta de los mismos en tiempo de ventas bajas. La publicidad
es una estrategia de mercado, consiste en posicionar una marca, producto o servicio a

mediano y a largo plazo.

La promocién abarca todo un abanico de actividades para la comercializacion y
publicidad de los productos y servicios que son brindados por una empresa, es una forma
0 estructura basica para la determinacién de los métodos de las actividades de marketing
(Miranda, 2017).

Desde la perspectiva del negocio de DavilaDonut’s, la promocion y difusion de los
productos es importante, trata de persuadir e inducir la compra de un producto a los

consumidores. DavilaDonut’s promociona el producto a través de las redes sociales.

4.4.1 SEGMENTACION DE MERCADO

Cuba (2016) expresa que la segmentacion de mercado es una decision estratégica y que
la empresa debe identificar los diferentes segmentos de consumidores para centrar sus
esfuerzos en satisfacer aquel o aquellos segmentos que le permiten a la empresa obtener

mayores beneficios.

Human (2018b) infiere que busca estudiar a los compradores para encontrar las
caracteristicas de los clientes, sus necesidades, sus preferencias. Todo ello se hace con el
propdsito de asignar recursos de una manera mas eficiente. Se puede conocer mejor al

cliente en aspectos como sus habitos de consumo, ingresos, entre otros.

A partir de estas definiciones, se puede expresar que la segmentacion de un mercado
divide el mercado en segmentos mas pequefios de compradores, teniendo en cuenta las
diferentes necesidades, caracteristicas e incluso distintos comportamientos. En el negocio
de DéavilaDonut’s seria importante introducir nuevas ofertas para llamar la atencion de un

segmento del mercado que ayuden a presidir acciones efectivas.
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4.4.2 ESTRATEGIAS DE PROMOCION DEL PRODUCTO

Para lograr el éxito de un producto, se debe terminar correctamente la estrategia y
responder de una forma clara a las condiciones del mercado. Para conseguirlo, el
marketing intenta que el consumidor opte por el bien o servicio que la empresa ofrece y

no por los productos propuestos por otras empresas (Garcia, Arias & Bermeo, 2018, p.48).

La promocién abarca todo un abanico de actividades para la comercializacion y
publicidad de los productos o servicios que son brindados por una empresa, es una forma
0 estructura bésica para la determinacion de los métodos de las actividades de marketing
(Miranda, 2016).

Las estrategias de promocion de un producto incluyen actividades, habilidades y destrezas
para dar a conocer el producto a los clientes. En relacién a esto, DavilaDonut’s desarrolla

estrategias de promocion, haciendo visible el producto para los consumidores.

4.4.3 TECNICAS DE PROMOCION Y DIFUSION DEL PRODUCTO

La comunicacion efectiva del producto hara que este se dé a conocer en el mercado y que
los clientes conozcan de este, asi como también lograra posicionar la marca y poder
obtener en un periodo a corto plazo el incremento de las ventas en la empresa (Castillo,
2016).

La principal diferencia entre la publicidad y la promocion es que esta ultima ofrece una
razén para comprar ahora, buscando cambiar el comportamiento de compra del
consumidor, frente a un componente mas de creacién de imagen a un plazo mas largo de

tiempo pretendido por la comunicacion (Roman, 2016, p.54).

Las técnicas de promocion y difusion de un producto dan a conocer la existencia del
mismo, por ello, es necesario desarrollar estrategias que ayuden a captar nuevos
compradores. El negocio de DavilaDonut’s, utiliza herramientas como la publicidad y

promocion de ventas para aumentar los ingresos y de esta manera atraer nuevos clientes.



CAPITULO V

5. NIVEL DE INGRESOS

5.1 INNOVACION TECNOLOGICA

La innovacion tecnoldgica a lo largo de la historia ha transformado nuestro mundo en un
lugar mejor, por medio de la invencidn o descubrimiento de bienes y servicios con el
objetivo de satisfacer necesidades. Esto avances se implementaran dia a dia en las
empresas con el fin de mantener su posicion como producto a nivel nacional e
internacional. Sus constantes implementaciones tecnologicas obligan al personal a
adaptarse al nuevo entorno digital, de no ser asi, simplemente se busca personal mas
capacitado para asi facilitar las tareas dentro de la empresa y reducir el costo de
produccion (Gonzalez & Romero, 2018, p. 2).

Una empresa que cuente con una capacidad tecnolégica predominante, podra mejorar su
eficiencia creando innovacion, y asi podra lograr responder mejor al cambio del entorno
a través de la diferenciacion; la capacidad tecnologica de una empresa causara un mejor
rendimiento a través de la mayor capacidad de innovacion que tiene justamente gracia a

su mejor desempefio de la empresa y crear ventajas competitivas (Davalos, 2018, p.7).

A partir de las conceptualizaciones, la innovacion tecnoldgica es una parte fundamental
en los negocios, generando cambios productivos en cuanto a la creacion de nuevos
productos que seran de gran interés para los consumidores. Si lo relacionamos con el
negocio DavilaDonut’s se debe introducir nuevas tecnologias para reducir el uso de

recursos y los costos.

5.1.1 CAPACIDAD PRODUCTIVA DE LAS MAQUINARIAS

La capacidad productiva es la cantidad de produccién y servicio que puede ser obtenida
para una determinada unidad productiva durante un cierto periodo de tiempo, esta
definicién es valida desde el nivel de la industria hasta el de una simple estacion o puesto
de trabajo y en ella es importante recalcar la dimension temporal a que se refiere (Moya,
Mufioz & Alvarez, 2016, p.2).
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La capacidad de un proceso es la produccién méaxima posible en un periodo dado en la
nomenclatura y la calidad demandada por los clientes, utilizando plenamente y en
correspondencia con el régimen de trabajo normado, los equipos y las &reas productivas

disponibles (Mosquera, et al., 2016, p.2).

Tomando en cuenta estas definiciones y estableciendo una relacion con el negocio
DavilaDonut’s, la capacidad productiva de las maquinarias forma parte del proceso
productivo, ya que son herramientas indispensables y de gran ayuda para el negocio, esto

permitira mejorar el potencial y la capacidad de elaboracién del producto.

5.1.2 TIPOS DE MAQUINARIAS

Para la empresa TALSA (2021), existe los siguientes tipos de maquinarias de donas:

e Sistema automatizado para elaboracion de donas. Es un completo sistema que te
permite programar el proceso desde el moldeo hasta la fritura y traslado por la
cintba transportadora de las donas elaboradas. Su capacidad de produccion puede
ser de hasta 100 docenas por hora.

e Maquina para elaboracion de dona. -Esta maquina es especial para elaborar donas
tipo rosquilla. Sirve para automatizar el proceso de la mezcla de la masa, moldeo
fritura. Te permite elaborar donas de diferentes tamafios y su capacidad puede ser
de hasta 153 docenas por hora, de acuerdo con el tamafio de cada una.

e Depositador de donas. -Es utilizado para moldear las donas en el grosor y medida
correcta de manera automatica. Es muy facil de operar y de ubicar gracias a su
tamarfio.

e Batidora. - En su version industrial te facilitara la mezcla estandarizada de los
ingredientes para la preparacion de la masa, en grandes volimenes. Se puede usar
de modo complementario con otras maquinas como la formadora y los sistemas
de preparacién de donas, para hacer ain mas rapido y efectivo el proceso
completo.

e Freidora. - Este equipo en escala industrial viene en modelos que incluyen hasta
dos 0 més tanques para freir. Sus modelos pueden ser a gas o eléctricos, de mesa
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o0 de cuerpo completo. Sus capacidades pueden superar los 8 litros y te permiten
controlar la temperatura.

e Maquina empacadora. - Es utilizada para empacar las donas para su traslado y
comercializacion segura e higiénica. Esta ademas del empaque y sellado, permite
la impresion sobre este. De acuerdo con la velocidad y el tamafio del producto a

empacar, pueden llegar a entregar mas de 200 paquetes por minuto.

5.1.3 USO DE MAQUINARIAS

La maquina de donas es un disefio mecanico que consiste con el analisis de fuerzas, sus
componentes para resistencia o rigidez, vibracion de la maquina, la apariencia,
limitaciones de peso y espacio, factibilidad de produccion y facilidad de adquirir en el
mercado todos los componentes 0 materiales para la elaboracién, sin olvidar las normas
sanitarias, con el fin de obtener una maquina eficiente que permita optimizar sus

materiales (Carrillo, 2015, p.2).

Las maquinarias es uno de los bienes que mayor inversion requiere, entonces quien
invierte en esta maquinaria espera que su capital se pueda recuperar a través del tiempo
generando una utilidad aceptable mediante el trabajo que la maquina realice (Carpio,
2017, p.23).

Las maquinarias facilitan la creacion de algin producto, convirtiéndose en herramientas
utiles. Desde la perspectiva del negocio DavilaDonut’s, el uso de las maquinarias es de
gran ayuda, facilitando la elaboracion de las donas en poco tiempo, aligerando la labor de

produccion, de tal manera que proporcione un trabajo efectivo.

5.2. SATISFACCION DE CLIENTES

La satisfaccion del cliente puede interpretarse como el resultado de comparacion de las
expectativas de servicio y calidad de producto antes y después de la compra. Dos

componentes: satisfaccion afectiva (sentimientos positivos o negativos que alguien tienen
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hacia un objetivo identificado) y cognitiva (las creencias o pensamientos que alguien tiene
hacia un objetivo) (Aguilera & Bafos, 2016, p.28).

La satisfaccion del cliente es el principal criterio cuando se trata de determinar la calidad
del producto o servicio, y es clave para la perdurabilidad de la empresa dado que influye
en la decision del cliente de repetir en la experiencia del servicio y su efecto multiplicador
en términos de comunicacion boca en boca (Moreno, Coromoto & Milangela, 2016, p.
29).

Segun lo expuesto por los autores, la satisfaccion del cliente se enfoca en la calidad de un
producto que se le da al consumidor final. En relacion a esto, el negocio de DavilaDonut’s
espera llenar las expectativas de sus clientes satisfaciendo las necesidades al momento de
adquirir el producto.

5.2.1TIPOS DE CLIENTES

De acuerdo con Becerra (2020) en sentido general una empresa u organizacién tiene

diferentes clientes:

e Racional: Es una persona que sabe lo que quiere y necesita, es muy concreto y
conciso. Pide informacion exacta.

e Reservado: Evita mirar a los 0jos, mantiene distancia con el vendedor. Busca
informacion completa y necesita tiempo para valorar y decidir.

e Indeciso: Muestra una actitud de duda e indecision, necesita mucho tiempo para
decidirse.

e Dominante: Cree conocer los productos, duda de la informacién ofrecida sobre
productos y servicios. Exige mucha atencion.

e Hablador: Expone diversos temas incluso sin relacion con la compra, se interesa
por la opinion del vendedor y necesita que estén pendientes de él.

e Impaciente: Siempre tiene prisa y necesita que le presten atencion. Se pone

nervioso mientras espera.

Los clientes constituyen la base fundamental de cualquier negocio, son ellos quienes
establecen un nivel de opinidn, si el cliente se siente satisfecho o insatisfecho. El negocio

de DavilaDonut’s mantiene una relacion de total cordialidad y empatia hacia el cliente.
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5.2.2 COMPORTAMIENTOS DE CLIENTES INSATISFECHOS

Cuando un cliente se encuentra insatisfecho, puede existir una razon para que esto sea asi.
Preguntele al cliente acerca del origen de su descontento. Luego ya dependera de usted
evaluar y mejorar la situacion. Aseglrese de preguntarle ademas acerca de sus
expectativas, para asi evitar cualquier problema en la comunicacion (Lacoste, 2018,
p.125).

De acuerdo con los autores, uno de los mayores retos a superar es la insatisfaccion del
cliente en relacion con el producto que esta adquiriendo y que no esté llenando por
completo las expectativas en gusto y sabor. DavilaDonut’s €S un negocio que se encarga

de brindar un producto de calidad tratando de satisfacer las necesidades a sus clientes.

5.2.3 RAZONES DE INSATISFACCION DEL CLIENTE

La insatisfaccion del cliente puede verse con una doble perspectiva: con indiferencia y
con accion. Un cliente indiferente toma la decision de no volver a comprar en el mismo
lugar, pero lo hace de manera discreta. Un cliente insatisfecho que actua, por el contrario,
hace ver su molestia, bien de forma directa mediante quejas y reclamaciones, o bien de
forma indirecta convirtiéndose en un altavoz de disconformidad entre sus conocidos,
familiares y amigos, lo que en ocasiones tiene gran impacto en la imagen de un negocio
(Modelo & Fernandez, 2018, p.117).

Existen factores que se relacionan con la insatisfaccion del cliente a la hora de adquirir
un producto, existen distintas razones: el tiempo de atencion inicial del cliente, el precio
del producto, el tiempo de entrega del producto, entre otras. El negocio de DavilaDonut’s
debe utilizar herramientas que le permita medir la satisfaccion del cliente para que le

ayude a la toma de decisiones.
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5.3 DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS

La diversificacion de productos es uno de los métodos marketeros que las empresas deben
tomar en cuenta en un proceso de vida, considerando las posibilidades de implementar,
crear o innovar nuevos productos (Acosta, 2018, p.17).

Hablar de diversificacion el enfoque va dirigido a los productos o servicios con
caracteristicas totalmente nuevas o mejoradas de los existentes, que de alguna manera
Ilamen la atencion del cliente en el menor tiempo posible. El objetivo principal de la
diversificacion, es llegar a nuevos nichos de mercado y asi, lograr nuevos segmentos de
mercados para incrementar el numero de clientes fidelizados del potencial existente
(Acosta & Salazar, 2017).

Segun lo expuesto, la diversificacion de productos ayuda en la creacidn e innovacion de
nuevos productos. El negocio DavilaDonut’s debe crear estrategias que le permitan

generar ganancias, extender su mercado, obtener rentabilidad y competitividad.

5.3.1 CONCEPTO DE PRODUCTO

Un producto es considerado un servicio, cualquier bien material o idea que tenga un valor

para el consumidor y que esta pueda satisfacer sus necesidades (Pérez & Pérez, 2006,
p.7).

El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Segun un fabricante, el
producto es un conjunto de elementos fisicos y quimicos de tal manera que le ofrece al
usuario posibilidades de utilizacion (Arguello, Llumiguano, Gavilanes & Torres, 2020,
p.66)

De acuerdo con los autores, el producto es considerado el elemento méas importante y es
el resultado final para el consumidor. Por lo tanto, para DavilaDonut’s el producto es el
punto central del negocio, conlleva su planificacion y esta desarrollado para satisfacer las

necesidades de los clientes.
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5.3.2 OFERTA DE MERCADO

Se entiende por oferta la cantidad de un bien que las empresas productoras estan
dispuestas a producir en una unidad de tiempo, el factor que influye en la decision de
ofrecer es que, en la demanda, tiene una gran influencia el precio del bien que se oferta
(Hoyo, 2019b).

Las empresas fabrican una determinada cantidad de producto o servicios para exhibirlos
al mercado y al mismo tiempo intercambiarlos por un precio determinado y con esto,
satisfacer las necesidades existentes en dicho mercado. La cantidad de productos o
servicios que se producen depende de la cantidad de demandantes, el costo de insumo y
el precio (Morales, 2019).

Segun los autores, la oferta, es la cantidad de productos que se desea vender en el mercado
a un precio determinado y en un tiempo estimado. En relacion a esto, DavilaDonut’s debe
considerar un estudio de oferta de mercado que le permita conocer los diferentes factores

que se encuentran en el entorno del negocio.

5.3.3 CALIDAD DE LOS PRODUCTOS

La calidad no solo inicia desde la entidad donde compramos, cada empresa tiene
proveedores y ellos también tienen que analizar y evaluar con que entidades trabajaran
para que llegue un buen servicio o producto al consumidor final (Gonzales & Huanca,
2020, p.44).

Las organizaciones que ofrezcan el mejor producto, que se excelente, se diferenciaran de
sus competidores. De esta forma, los usuarios recibiran un valor afiadido que estaran
dispuestos a asumir al margen del probable aumento en el precio del producto (Ros,
2016).

La calidad de un producto es la percepcion que tiene el cliente al sentir una necesidad, es
aportar valor al mismo, esto se mide por las distintas fases que realiza los procesos de
produccion. El negocio DavilaDonut’s se esfuerza por entregar un producto de buena

calidad, tratando de superar siempre la expectativa de sus clientes.
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5.4 NIVEL DE INGRESOS

Un ingreso es una recuperacion voluntaria y deseada de activo, es decir, un incremento
de los recursos econdmico. Se derivan de las transacciones realizadas por la empresa con
el mundo exterior que dan lugar a alteraciones positivas en el patrimonio neto de la misma
(Yanez, 2015a, p.46)

Define a los niveles de ingresos como, “la cantidad total pagada por los compradores y
recibida por los vendedores de un bien; se calcula multiplicando el precio del bien por la
cantidad vendida de dicho bien”. Los ingresos econémicos es un sinénimo de la captacion
de dinero por la ejecucion de la actividad econémica a la que se dedique la empresa,

persona, sector econémico, entre otros (Yanez, 2015b, p. 46).

El nivel de ingreso resulta fundamental para un negocio, establece la capacidad de
adquirir la demanda de un mercado o determinar el desequilibrio del mismo. El negocio

de DavilaDonut’s relacionado con el nivel de ingresos que genera, es considerado bajo.

5.4.1 FUNCIONES DE LA FUERZA DE VENTAS

Acosta, Salas, Jiménez & Guerra (2018) manifiestan que existe siete fases para entender

las funciones claves de un proceso de ventas:

e Preparacion: Se debe realizar una preparacion para atender a los clientes reales
y potenciales, aunque con los ultimos el proceso es mas complejo ya que se conoce
poco de ellos.

e Concertacion de la visita: Se realizan los contactos pertinentes, eligiendo el
medio de comunicacion acorde al cliente. Comunmente se hace una llamada
telefénica, se envia correo electrénico o se concreta una cita preliminar.

e Contrato y presentacion: Se intercambia informacion y se despierta el interés.
Es fundamental para el vendedor.
e Sondeo y necesidades: Exploracion de verdaderas necesidades del cliente para

decidir la actitud para realizar la venta.
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e Argumentacion: Si se llega a esta etapa el cliente ha mostrado el interés y debe
generarse la explicacion necesaria de los beneficios y ventajas que ofrece el
producto y servicio sobre otras ofertas.

e Objeciones. En esta etapa se manejan las “negativas” o “peros” manifestados por
el cliente, un buen argumento puede rebatir una objecion.

e Cierre: Etapa en la cual se puede cerrar la venta o se concreta una cita posterior
para cerrarla. También puede ocurrir que el proceso no se cierre y el cliente

manifieste no cerrar la venta.

Segun los autores, la fuerza de ventas es un proceso que se encarga de generar una
demanda del producto, logrando que esta sea efectiva. El negocio de DavilaDonut’s debe
utilizar la fuerza de ventas en gran medida para coordinar una buena promocion

comercial.

5.4.2 ADMINISTRACION EN VENTAS

El proceso de la administracion de ventas, o el proceso de la buena administracion de la

fuerza de ventas de una compafiia, incluye tres pasos a seguir en un programa de ventas:

e Formulacién. El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno
que enfrenta un negocio, la organizacion y planificacion de las actividades generales
de las ventas personales y las suman a los deméas elementos de la estrategia de
marketing de la empresa.

e Aplicacion. Comprende la seleccion del personal de ventas adecuado, asi como
disefiar e implantar las politicas y los procedimientos que encaminaran los esfuerzos
hacia los objetivos deseados.

e Evaluacion y control. Implica elaborar métodos para observar y evaluar el
desempefio de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la
evaluacién y el control permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su aplicacion
(Johnston & Marshall, 2009, p.63).

Las ventas en el comercio se refieren a cambio de servicio o productos el cual genera un
valor adquisitivo, es decir un cambio de dinero. En las organizaciones las ventas son el

fin principal de su funcion ya que por medio de ellas generan su crecimiento y
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rentabilidad, lo cual es fundamental a la hora de hacer una evaluacion compleja de la

empresa (Villafuerte & Espinoza, 2019, p.26).

La administracion de ventas es imprescindible para los negocios, ayudan a tomar
decisiones, acciones, supervision y control de las ventas. DavilaDonut’s realiza la
administracion de ventas, donde que lleva a cabo todo el proceso y seguimiento de lo que

se vende.

5.4.3 TIPOS DE VENTAS

La venta es el intercambio de servicios y productos, a continuacion, se analizar los

diferentes tipos de venta que pueden realizarse en cada una de las modalidades:

» Ventas presenciales
e Ventas en tiendas: El cliente visita el establecimiento del vendedor.
e Ventatradicional: El comprador necesita la asistencia del vendedor para
seleccionar y adquirir los productos
e Venta en libre servicio: EI comprador tiene acceso a los productos eligiendo
entre sus articulos etiquetados.
e Venta a domicilio: La venta se efectta en el domicilio del comprador, estando

presente tambien el vendedor.

» Venta no presencial
e Venta a distancia: Emplea medios de comunicacién directa para conseguir
ventas de productos.
e Venta por teléfono: Telefénicamente se contactan con el cliente y cierra la venta
e Venta Online: Se ofrecen productos a través de una web donde el cliente puede
adquirirlos (Arenal, 2016, p.16).

De acuerdo con el autor, los tipos de ventas son las distintas maneras en el que el cliente
puede realizar una compra, siendo estas fundamentales para los negocios, ya que generan
ingresos. En Davila“sDonuts se utiliza diferentes tipos de ventas tanto presenciales como

no presenciales, constituyéndose como una actividad importante para el negocio.
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CONCLUSIONES

El negocio Davila’sDonuts en la actualidad cuenta con maquinaria y mano de obra la
cual es manual y bésica, procesos que no se han mejorado ya que el negocio es familiar
y comenzd siendo una panaderia pero se agreg6 con el tiempo el producto donas, como
un giro de negocio adicional y exclusivo para mejorar los ingresos; a medida que se fue
mejorando la calidad y servicio aumentaron las ventas, sin embargo, los procesos
siguieron siendo los mismos, se hicieron algunas mejoras sin cambios sustanciales,
acorde a las nuevas tendencias de innovacion tecnoldgica para este tipo de producto. En
este sentido, el nivel de ventas exigia mejores procesos en el area de fabricacion,
implementar procesos no solo técnicos, también administrativos para que la toma de
decisiones se mantenga fuerte y se pueda seguir por el camino correcto, acorde a los
objetivos planteados por la organizacion.

En el negocio de la panaderia se puede laborar y desarrollar productos para el consumo
corriente como un pan, la materia principal con la que se elabora este producto es la
harina, este insumo es el mismo que se utiliza en la actualidad en el negocio
Davila’sDonuts. De acuerdo a los resultados de sondeo de mercado con los clientes,
respecto a la calidad del producto, demuestra la satisfaccion por el producto. Es
importante sefialar, que la finalidad del negocio es tener un crecimiento con el modelo
franquicias a nivel nacional e internacional, por eso es siempre sera primordial seguir

mejorando las materias primas con las que se elabora el producto.

Davila’sDonuts en la actualidad presenta un ment sin combos y dando la opcion al cliente
de poder elegir sus sabores, negocio presenta una propuesta al mercado que es muy
reducida sin opcion a obtener una bebida para degustar las donas, esto demuestra una
debilidad en el proceso de atencién al cliente porque no se estd prestando el servicio
completo y perdiendo la oportunidad de llegar a muchos mas clientes que puede ser
potenciales y fieles a la marca. Es primordial innovar no solo en sabores de donas,
adicionar servicios es importante para que el negocio se mantenga de manera permanente

en el mercado y siga creciendo.
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El negocio se promociona de manera moderna, sin acceso a los medios tradicionales como
son: los programas de radio o tv, cuenta con varias redes sociales, en la cual tiene miles
de seguidores, y en la actualidad se genera publicidad pagada para incrementar el alcance
de las publicaciones y asi acceder a nuevos clientes. Esto ha permitido un crecimiento
progresivo, sin embargo, es necesario considerar aplicar estrategias de marketing que
permita la sostenibilidad del negocio, acorde a las nuevas tendencias del e-commerce y

marketing en redes sociales.



CAPITULO VI

6. PLAN DE ACCION

6.1 TUTULO DEL PLAN DE ACCION

Estrategias de actualizacidn de procesos en el negocio Davila’sDonuts.

6.2 OBJETIVOS

6.2.1 OBJETIVO GENERAL

e Establecer un plan de accién para el negocio Davila”sDonuts

6.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Generar estructura con los procesos de mejoras en el negocio Davila”sDonuts
e Diseflar campafa publicitaria que este acorde a los estdndares modernos de

publicidad y objetivos del Negocio Davila’sDonuts

6.3 BENEFICIARIOS

El beneficiario directo serd la empresa Davila’sDonuts que a medida que avanza en la
carrera por ingresar en el mercado se crea este plan de accion para mejorar los procesos
de produccion y comercializacién con la finalidad de incrementar los ingresos, contando
con la ayuda de cada uno de los colaboradores y su capacitacion de los procesos a seguir
para el cumplimiento de los objetivos. Vamos a tener beneficiarios indirectos al generar
el plan de franquiciados y expansion a nivel local e internacional, se podra generar plazas

de empleo en diferentes cantones del pais y el crecimiento de la empresa seria mas agil.
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6.4 JUSTIFICACION

El plan de accion que estamos proponiendo a el negocio Davila’sDonuts ayuda en gran
medida a solucionar los inconvenientes encontrados en el transcurso de esta
investigacion, problemas que fueron estudiados, valorados y sus resultados estan
planteados de tal manera que estén acorde a cada uno de los objetivos de Davila’sDonuts.
Es importante que el proceso se realice para asi poder establecerse en el mercado como

una marca con potencial y gran valor para crecer a nivel nacional e internacional.

6.5 DAVILA'SDONUTS

6.5.1 MISION

Creamos experiencias gastrondmicas gratificantes, tiene como misién ofrecer a su clientela
productos de alta calidad excelente presentacién, contando con un recurso humano capacitado,

motivado y comprometido, generando el mejor beneficio a sus clientes y empleados.

6.5.2 VISION

Ser la organizacién favorita en la comercializacion de donas, implementando los mejores
ingredientes para tener una excelente calidad en el producto final y mejorando dia a dia

las técnicas de produccion.

6.5.3 INTRODUCCION

El negocio Davila’sDonuts su giro de negocio se da en torno a la produccién y venta de
donas, sabores variados y con varios rellenos que han ingresado en el mercado de
Portoviejo siendo bien recibidos y aceptados de tal manera que actualmente se considera
un negocio importante en el mercado, sus servicios son brindados en un local en la Av.

Universitaria y Calle che-Guevara donde se da un espacio para mostrar la variedad a
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ESQUEMA GRAFICO DEL PLAN DE ACCION
Gréafico No 3

PLAN DE ACCION PARA PROCESO PRODUCTIVO Y DE COMERCIALIZACION DAVILA.SDONUTS

Cronograma
Objetivo Indicador/Meta Estrategia Acciones/Actividades Area de la Empresa Presupuesto
Fecha de .
. Fecha de fin
Inicio
Diagnostico, elaboracion del proyecto ago-21 sep-21
Disefio de proyecto de factibilidad sep-21 dic-21
Financiamiento ene-22 mar-22
Implementar maquinarias para  |Incrementar el 50% de eficiencia . . iy - -
.p d P . ° . Mejorar el proceso productivo Puest_a er_1 marcha del proyecto Produccion abr-22 oct-22 $100.000
mejora en el proceso productivo en el proceso productivo Capacitacion a los colaboradores abr-22 sep-22
Compra de maquinaria abr-22 ago-22
Control de cumplimiento sep-22 oct-22
Evaluacion del proyecto oct-22 oct-22
Beneficios en los munucipios
Formalizar la empresa locales del 50% en impuestos Establecer una empresa legal Crear empresa Administrativa sep-21 dic-21 $1.000
por 10 afios
Disefio de proyecto oct-22 dic-22
Plan piloto mar-23 jun-23
- ., . . socios estrategicos a nivel local e Con_tr_ol y evaluacion . J_UI'ZB J_UI'23
Generar un plan de franquiciados | expansion local e internacional . . Analisis de resultados Coorporativo jul-23 jul-23 $50.000
internacional - -
Expansion estrategica CONTUNUO
Control de cumplimiento CONTUNUO
Evaluacion del proyecto CONTUNUO
Plan de publicidad sep-21 dic-21
I N L incrementar el alcance de las incrementar los ingresos y Implementacion S ene-22 mar-22
Disefiar campafia publiciaria promociones Y los productos valorizacion de mercado Actuzalicaciones Comenicacion CONTUNUO $1.000
Control y evaluacion CONTUNUO
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AREA DE PRODUCCION

SITUACION ACTUAL
Fundamentacion cientifica

Muchas y variadas son las definiciones de la administracion de operaciones; sin embargo, una
forma sencilla de hacerlo es definirla como el arte de combinar los recursos de una organizacion
para elaborar productos o prestar servicios. Considerando el concepto ampliamente, la

administracion de operaciones esta relacionada con la produccion de bienes y servicios.

Diariamente tenemos contacto con una gama de bienes y servicios, los cuales se producen bajo
la supervision de administradores de operaciones. A nivel superficial parece que las operaciones
de servicios tienen poco que ver con la manufactura, sin embargo, una caracteristica de estas

operaciones es que ambas se pueden considerar como procesos de transformacion.

En la manufactura los insumos de materia prima, energia, mano de obra y capital, se
transforman en productos terminados. En las operaciones de servicio los mismos insumos se
transforman en productos de servicio. EI manejar los procesos de transformacién de manera

eficiente y efectiva es la tarea del gerente de operaciones. Caba (2011)

La empresa solicita la realizacion de un plan de factibilidad proyecto fabrica de donas, para
ellos se cuenta con un tiempo determinado para la puesta en marcha del proyecto, esto
aumentara un 50% la produccion para los futuros proyectos como el modelo de franquiciados.
Acceder a capital financiero y asi poder mejorar los sistemas de produccién, de manera que se

cree un galpon industrial.

OBJETIVO
Implementar maquinarias para mejora en el proceso productivo

ACCIONES
e Diagnostico,  elaboracion  del e Capacitacion a los colaboradores
proyecto o Compra de maquinaria
e Disefio de proyecto de factibilidad e Control de cumplimiento
e Financiamiento e Evaluacion del proyecto

e Puesta en marcha del proyecto
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AREA ADMINISTRATIVA

SITUACION ACTUAL
Fundamentacion cientifica

La politica publica ha establecido un marco legal y regulatorio para la empresa ecuatoriana;

especificamente en lo que respecta a las PYME se puede destacar lo siguiente:

La propuesta denominada “hacia un nuevo modo de generacion de riqueza y redistribucidn para
el Buen Vivir”, establece cuatro fases de la nueva estrategia de acumulacion y redistribucion
en el largo plazo; para esto se necesitan los actores, en donde se enmarca las empresas

ecuatorianas incluyendo las PYME.

Mediante Decreto Ejecutivo 1614, se establecen las atribuciones de autoridad para la aplicacién
de la Decision 608 de la Comunidad Andina de Naciones, en donde el Ministerio de Industrias
y Productividad impulsa la competencia en forma consistente, sistematica y técnica de la
industria ecuatoriana. SICE (Sistema de informacidn sobre comercio exterior) (SEMPLADES,
2009).

Ademas, el Servicio de Rentas Internas es el encargado del tratamiento tributario, que de
acuerdo al tipo de RUC (registro Unico de contribuyente) que posea la PYME, esta se divide en
personas naturales y sociedades. Si es el caso de sociedades juridicas, la Superintendencia de

Compaiiias es el 6rgano regulatorio estatal. (Servicio de Rentas Internas, 2018)

Formalizar la empresa y poder obtener beneficios a nivel local o internacional por las diferentes
inversiones realizadas se genera plazas de empleo de manera directa con los establecimientos

y de manera indirectos con los proveedores.

OBJETIVO

Formalizar la empresa

ACCIONES

e Crear empresa
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CORPORATIVO
SITUACION ACTUAL
Fundamentacion cientifica

La franquicia conforma una red de cooperacion entre empresas diferentes pero que se
encuentran unidas por un contrato, mediante el cual una ellas Ilamada la franquiciadora,
concede a la otra u otras denominadas franquiciadas, a cambio de pagos periodicos conocidos
como regalias, el derecho a explotar una marca comercial conformada por signos distintivos,
asegurandole al mismo tiempo la ayuda técnica y los servicios acordados para facilitar dicha

explotacion.

Es un contrato que tiene por objeto la transferencia por parte de una persona llamada
franquiciador, de bienes, servicios, propiedad intelectual e industrial y conocimientos a otra
denominada franquiciado, con el fin de que éste Gltimo los explote comercialmente bajo su
riesgo empresarial, de acuerdo con las directrices e instrucciones que al efecto le son provistas
por el primero. Se entenderd como un acuerdo de franquicia, aquel en que el proveedor, ademas
de conceder el uso o autorizacion de marcas o nombres comerciales al adquiriente, transmitird

conocimientos técnicos o proporcione asistencia técnica (Freire, 2015).

Generar el modelo de franquicia una vez obtenido los resultados de los estudios de factibilidad,
modelo que nos permitira satisfacer las necesidades de cada uno de los clientes, mostrando asi
que Davila’sDonuts se interesa por las sugerencias de cada uno usuarios, ofreciendo servicios

adicionales a las donas y asi complementar al producto estrella.

OBJETIVO

Generar un plan de franquiciado

ACCIONES

e Disefio de proyecto Expansion estratégica

e Plan piloto Control de cumplimiento

e Control y evaluacion Evaluacion del proyecto

e Analisis de resultados
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AREA DE COMUNICACION
SITUACION ACTUAL

Fundamentacion cientifica

Pensamiento lateral. Mi experiencia como profesional del marketing me indica dia a dia que el
mercado es mas exigente y nos plantea nuevos retos, por ello diferenciarnos de los demas,
empezar a pensar de forma lateral con ideas nuevas y no nos debe importar cometer fallos al
principio ya que estos forman parte de la cultura de la innovacion. EI marketing y la
comunicacion son dos areas donde la creatividad adquiere un gran protagonismo y el
pensamiento lateral es un campo de cultivo donde poder abrir nuevas miras en la busqueda de
nuevos caminos Yy horizontes. ¢Quién me iba a decir a mi en el afio 1984 cuando junto a un
grupo de grandes profesionales creamos Visionlab, que afios mas tarde lo denominarian

pensamiento lateral (Mufiiz, 2014a, p.6)?
Community manager

Término y actividad con un gran protagonismo en la actualidad, viene a confirmar que hoy en
dia las empresas deben contar con Internet y las nuevas tecnologias como un gran aliado que
nos va a ayudar a conseguir alcanzar los objetivos propuestos. La figura del community
manager, que debe contar cualquier tipo de empresa con ella, colaborara en la compafiia para
«gestionar, crear y moderar los diferentes grupos sociales a los que puedan estar interesados
una empresa/marca en Internet». Para ello deberd saber monitorizar los temas de interes,
generar contenidos de valor, participar en foros y blogs, comunicarse con las redes sociales y
colaborar en la optimizacién del Search Engine Optimizarian (SEO) (Mufiz, 2014b, p.5)

Disefiar una campafia publicitaria sé que utilizara de manera escalonada y acorde a los objetivos
planteados por la organizacion, campafia que tiene que tener los mejores estandares en
publicidad moderna y asi poder tener el mayor alcance tanto en las redes sociales como en los

medios tradicionales.

OBJETIVO

Disefiar campafia publicitaria

ACCIONES
e Plan de publicidad e Actualizaciones

e Implementacion e Control y evaluacion
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Anexo No 2
Encuestas dirigidas a los clientes de Davila’sDonuts

Objetivo de la Encuesta: Analizar el impacto de la produccion y comercializacién en el

nivel de ingresos del negocio Davila’s Donuts de la ciudad de Portoviejo.

Puntué: 1 Bajo, 5 alto

Datos personales: Sexo

147 respuestas

Datos personales: Edad
147 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

@® 15 - 24 afios
@ 25 - 34 afios
® 35- 44 afios
40,1% &E% @ 45- 54 arios

A @ 55 - 64 afios

\/ o
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1) ;Puntué del 1al 5 que tan satisfecho se siente con la calidad del producto Davila'sDonuts?
147 respuestas
150

100

50

2) ¢ Margue con qué frecuencia consume el producto Davila'sDonuts?

148 respuestas

muy frecuente

frecuente

poco frecuente

nunca

3) ; Puntué del 1al 5 el nivel de paqueteria de Davila'sDonuts?
148 respuestas
150

100

50
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4) ;Como le gustaria que se entregue el producto Davila'sDonuts?
147 respuestas

@ Recipientes desechables (plastico)
@® Cajas

@ Recipientes eco amigables

@ Otras

5) ¢ Puntué del 1al 5 que tan asequibles son los precios en Davila’sDonuts?
147 respuestas
150

100

50

6) ¢Mencione que sabores son los que usted mas consume?

la mayoria de personas encuestadas menciono que su sabor favorito o los que mas

consumen son con chocolate y relleno de manjar.
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7) ;Como hace usted para adquirir el producto Davila'sDonuts?
148 respuestas

Local
Delivery
Terceros
0 25 50 75 100 125
8) ;Mencione a través de qué medios usted conocid Davila 'sDonuts?
148 respuestas
Redes sociales
Referencia (amigos o familiares)
Publicidad
0 25 50 75 100 125

9) ¢Puntué del 1al 5 como es la atencion al cliente en Davila'sDonuts?
148 respuestas
150

100

50
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10) ¢Usted sigue las diferentes redes sociales que pertenecen a Davila 'sDonuts?
148 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
@ Whatsapp
@ Todas

@ Ninguna

12) ¢ Qué recomienda usted a Davila’sDonuts?

Los clientes mencionan que gran parte del trabajo presentado hasta el momento ha sido
muy bueno importante mencionar el crecimiento que algunos clientes ven desde sus
inicios, pero siempre mencionar que se puede agregar mas sabores y uno de los factores
que la mayoria coincide es la implementacion de un local que brinde un servicio de

calidad y calidez como una experiencia Unica prestada por Davila“sDonuts.
13) ¢Queé servicios cree usted que Davila’sDonuts puede adicionar?

Los usuarios que realizaron la encuesta mencionaron muchos servicios que ellos
quisieran tener por parte de Davila’sDonuts entre ellos estan adicionar bebidas como un
punto constante entre todos los encuestados y con bebidas de mucha variedad para poder

consumir una dona puede ser una bebida fria o caliente.
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ANEXO No3

Entrevista dirigida al copropietario de Davila’sDonuts

Obijetivo de la Encuesta: Analizar el impacto de la produccion y comercializacion en el

nivel de ingresos del negocio Davila’s Donuts de la ciudad de Portoviejo.

¢, Cuales son los factores que intervienen en el proceso de produccién del producto?

Son muchos factores que intervienen entre ellos mano de obra, materia prima,
magquinarias, equipos todo esto para llegar a tener el producto y en el proceso se

mantiene una excelente calidad al producir.
¢ Qué tipos de maquinarias utiliza?

Contamos con maguinaria que en la actualidad es basica se puede producir para surtir las
exigencias de la actualidad, pero con los objetivos planteados se debe mejorar toda la

capacidad productiva para tener un proceso automatizado
¢ Cuanto es la capacidad productiva de las maquinarias?

En este momento se cuenta con varias maquinas, pero se necesita mucho personal para
operarlas haciendo que los costos sean elevados, pero tenemos un nivel de produccion

elevado.
¢ Cual es la linea de productos que tiene Davila’sDonuts?

Davila“sDonuts se cre6 con la finalidad de ser especialistas en la produccion y venta de

donas siempre considerando que el mercado cambia y los sabores son infinitos.

¢, Cudl es el método que utilizan con més frecuencias sus clientes para la compra

del producto?

Los métodos principales que tenemos en la actualidad es la compra directa (local) y por
medio de entregas a domicilio, pero siempre el nivel de ventas en el local es mucho

mayor.

¢En los tltimos 6 meses el nivel de ventas ha tenido decrecimiento?
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Con la llegada del COVID se vieron afectado no solo nosotros la economia mundial se
vio afectada por ende bajaron las ventas, pero se ha tenido que mejorar los procesos de

comercializacion para que el producto sea mas atractivo a vista del cliente.

¢ Desde la creacion de Davila’sDonuts el nivel de ventas ha incrementado o se ha

mantenido?

El Negocio empez6 en el afio 2016 desde aquella fecha se ha crecido poco, pero con
firmeza siempre manteniendo la calidad del producto para que los clientes se mantenga

por largo tiempo y por eso las ventas han crecido.
¢, Como es la relacion con sus proveedores de las materias primas?

Tratamos de mantener una excelente relacion con ellos ya que es parte importante para

mantener una buena linea de distribucion en materias primas.

¢La materia prima que usted utiliza es realmente acorde a las necesidades que tiene

el negocio?

Las materias primas que utilizamos satisfacen las necesidades de la mayoria de clientes,

pero es importante seguir mejorando dia a dia para mejorar el producto.

Rosa Vélez Moreira

Co propietario



