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Resumen

La empresa INTRIPRINT S.A se encuentra en la zona industrial de la cuidad de
Durén en la que se encuentran otras empresas que prestan los mismos servicios de
impresion en viniles, lonas e instalacion de éstos, por lo cual existe mucha
competencia y la empresa realiza estrategias obsoletas que no permite mantenerse
en el mercado, y como resultado las ventas han decaido en el Gltimo afio. Debido
a estos acontecimientos encontrados al momento de realizar este trabajo de
investigacion, se plante6 el objetivo de elaborar estrategias de marketing para el
incremento de las ventas de impresién en alto formato e instalacion. Se aplicaron
los tipos de investigaciones descriptiva, explicativa y exploratoria, incluyendo la
encuesta a los clientes fijos y entrevista a la gerente general de la empresa,
logrando obtener informacion relevante sobre la situacion real del proceso de venta
y sus estrategias. Por lo cual se disefio un plan de mejora para el incremento de las
ventas.

Mercadeo Estrategia Venta
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Abstract
The company INTRIPRINT SA is located in the industrial zone of the city of Duran,
where there are other companies that provide the same printing services on vinyl,
canvas and their installation, for which there is a lot of competition and the company
carries out obsolete strategies that does not allow to stay in the market, and as a
result sale have declined in the last year. Due to these events encountered at the
time of carrying out this research work, the objective of developing marketing
strategies to increase sales of high-format printing and installation was set. The
types of descriptive, explanatory, and exploratory research were applied, including
the survey of fixed customers and an interview with the general manager of the
company, obtaining relevant information about the real situation of the sales
process and its strategies. Therefore, an improvement plan was designed to increase

sales.
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CAPITULO I

EL PROBLEMA
Planteamiento del problema
Hoy en dia vivimos en un mundo tan cambiante para que una empresa se mantenga
y progrese es de suma importancia que creen estrategias de marketing para
aumentar las ventas de manera que obtengan un alcance mayor y puedan llegar a
nichos de mercados no vistos o no satisfechos e incluso olvidado por las empresas
grandes. Las empresas graficas internacionales, estan en constante evolucion e
innovacion y crean estrategias de marketing para mantenerse posicionados en el
mercado, fidelizando a sus clientes potenciales y atrayendo nuevos clientes
manteniendo una estrecha relacion con ellos, todo esta vinculado a las estrategias
de mercado que van de la mano con otras para el aumento de ventas. (Reyes &
Gémez, 2013)
Sin la tecnologia que tenemos hoy, la Unica herramienta para divulgar un producto
0 servicio era la labia del vendedor. Pero, muchas cosas sucedieron de la voz a voz
hasta los actuales anuncios moviles.
La primera gran transformacion para la publicidad fue la invencion de Gutenberg,
en el siglo XV. La prensa mecanica permitio la reproduccion de textos ademas de
los manuscritos e hizo surgir también uno de los principales vehiculos de medios:
la prensa. En 1625, el periodico inglés Mercurius Britannicus publicé el primer
anuncio. Alli, la publicidad aun no tenia caracter persuasivo que después paso a
tener, ya que el objetivo era solo presentar el producto o servicio.
Ya en la Era Industrial, la publicidad asumié un papel importante: incentivar el
consumo de los bienes producidos en masa en los centros urbanos. Con eso, el
mercado se profesionalizd. En 1841, Volney Palmet, que haria la Negociacion de
espacios entre periodicos y empresas, cred la primera agencia de publicidad en
Filadelfia (EUA).
En los primeros afios del siglo XX, la industria automovilistica fue un gran impulso

para la publicidad. Henry Ford dijo: “dejar de invertir en publicidad para ahorrar



dinero es como para el reloj para economizar tiempo”. Tiene sentido, En las décadas
siguientes, la radio y las revistas incentivaron la industria de la publicidad, pero fue
la television que la revolucion6. En 1941, fue al aire el primer comercial de TV,
para la marca de relojes Bulova, al costo de 9 ddlares. En el enlace de este parrafo
lo puedes ver. Las audiovisuales dieron alas a la creatividad y los anuncios se
volvieron mas interesantes y persuasivos. Junto a eso, la publicidad pas6 a ser
motivo de estudios, busquedas y criticas, con el objetivo de evaluar su impacto
sobre la sociedad.

En las décadas més recientes, surgié otra resolucion para la publicidad: la red
mundial de computadoras, més conocida como Internet. Los espacios de
divulgacién en buscadores, portales, blogs, emails y redes sociales representan una
nuevay gran oportunidad para los anunciantes.

Con el marketing digital, qued6 mucho més facil alcanzar el publico objetivo y
medir con precision los resultados de una campafia, algo que, hasta entonces,
ningun vehiculo permitia. Sin embargo, la publicidad se ve desafiada por esos
nuevos medios, que cuestionan el modelo tradicional de anuncio de agencia.

Hoy, las marcas necesitan relacionarse con los consumidores ofreciendo buenos
contenidos y no invadiéndoles la rutina con anuncios.

Ademas de eso, la transformacion digital en el marketing democratizé el acceso a
la publicidad: hoy, cualquier empresa logra crear anuncios en Google o en
Facebook.

El mercado se esta reinventando. Para acompafiar los cambios, no se puede perder
de vista las innovaciones tecnologicas y del consumidor.

Actualmente uno de los segmentos mas eficaces del giro publicitario es el de los
anuncios interactivos, en los que el usuario tiene un papel activo en los mensajes

que se le transmiten.

Ubicacién del problema en un contexto
En el Ecuador las pequefias empresas graficas ven a la publicidad como un costo de
inversion muy alto, por lo cual buscan las mejores estrategias de marketing para

posicionarse en el mercado y acaparar clientes nuevos que tenga como



consecuencia él incremento en las ventas y tener el retorno la inversion en el menor
tiempo posible.

En la zona céntrica de la cuidad de Duran se encuentran un sin nimero de pequefias
empresas graficas dedicadas a prestar los mismos servicios de impresion de alto
formato por lo cual la competencia es directa y para ser competitivas y mantenerse
bien posicionadas en el mercado deben invertir en publicidad, lo cual lo ven como
una inversion sumamente costosa y no todas asumen tal riesgo, mientras las que si
lo hacen buscan estrategias de marketing que vayan acorde con su objetivo que es
posicionarse en el mercado, fidelizar a sus clientes e incrementar sus ventas y la
utilidad

La empresa INTRIPRINT se encuentra en una zona industrial muy poca explotada
por otras compafiias graficas que prestan los mismos servicios de impresion de alto
formato, teniendo una buena aceptacion en ese nicho de mercado obteniendo las
ventas deseadas, pero quieren que sus ventas aumenten paulatinamente, en funcién
de esto la gerencia esta en la busqueda de estrategias de marketing para lograr con
el objetivo deseado que el posicionamiento en el mercado, mantener una relacion
excelente con los clientes atraer nuevos clientes y el incremento de venta de la
empresa.

El marketing actualmente juega un papel importante en crecimiento de las empresas
en el Ecuador, las mismas que buscan las mejores estrategias de marketing para
lograr un buen posicionamiento en el mercado y atraer nuevos clientes y tener una
excelente relacion con los clientes, y todo esto tiene como consecuencia el
incremento de las ventas en las empresas.

En Duréan, las empresas notaron que el marketing es una pieza fundamental para su
crecimiento y de a poco han ido adoptando un sin numero de estrategias de
marketing, ya que las misma le han dado buenos resultados en la préctica, lo que ha
ayudo al incremento de sus ventas y subir la utilidad.

La empresa INTRIPRINT que comienza sus actividades comerciales en el afio
2017, dedicada a la impresion de alto formato de vinilos adhesivos y lonas e
instalacion de los mismo, dirigido hacia un nicho de mercado de un nivel socio
econdémico medio alto y alto. La empresa se encuentra en la busqueda de nuevas

estrategias de marketing que ayude a un mejor posicionamiento de mercado y en



funcién de aquello al incremento en las ventas y tener una estrecha relacion con los
clientes.

Situacion conflicto

La empresa INTRIPRINT se encuentra ubicada en la zona industrial de Duran, en
el anélisis de sus operaciones presentan una baja en el volumen de venta, con
respecto a afos anteriores. Por otro lado, se encuentra en una zona donde existen
muchos competidores que ofrecen el mismo servicio y a bajo costo. Ademas, la
empresa presenta un bajo posicionamiento en el mercado y falta de promocion de
los servicios que ofrece a sus clientes y por ultimo carece de una buena relacion con
su cliente debido a esto, la gerencia se encuentra en la busqueda de una solucion a
la problematica, ya que son los principales problemas que presenta la empresa.
Ante esta situacion es necesario aplicar estrategias de marketing que ayude a
superar las debilidades que actualmente tiene la empresa.

Delimitacion del problema

Campo: Marketing

Area: Estrategias

Aspectos: Incremento en las ventas

Contexto: Empresa INTRIPRINT

Cantdn: Durén

Provincia: Guayas

Afo: 2020

Formulacion del problema

¢Cémo disefar estrategias de marketing para el incremento de las ventas de
impresion en alto formato e instalacion en la empresa “INTRIPRINT”, ubicada en
la ciudad de Duran, provincia del Guayas, en el periodo 2020?

Variables de la investigacion

Variable independiente: Estrategias de marketing

Variable dependiente: Incremento de ventas

Evaluacion del problema

Delimitado. - déficit en el incremento de las ventas en el ltimo periodo del afio de
la empresa INTRIPRINT ubicada en la cuidad de Duran.

Claro. - disefar estrategias de marketing efectivas para el incremento de las ventas.



Evidente. - la empresa INTRIPRINT no cuenta con una estrategia de marketing
para el incremento de las ventas.

Relevante. - mediante las estrategias de marketing se lograra obtener una estrecha
relacion con el cliente.

Original. - estrategias de marketing orientadas al incremento de las ventas y crear
un vinculo con el cliente.

Factible. — las estrategias de marketing son factible porque la empresa cuenta con
los recursos necesarios para su implementacion.

Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Elaborar estrategias de marketing para el incremento de las ventas de impresion en
alto formato e instalacion en la empresa “INTRIPRINT”, ubicada en la ciudad de
Duran.

Objetivos especificos

. Revisar literatura especializada del marketing que sirvan de base a las
estrategias de marketing, relacionada con el incremento de las ventas en las
empresas comerciales.

. Estudiar el estado actual de las estrategias de marketing que se manejan en
las ventas que realiza la empresa “INTRIPRINT”, ubicada en la ciudad de Duran.
. Diseniar estrategias de marketing que ayuden el incremento paulatino de las
ventas de la empresa “INTRIPRINT”, ubicada en la ciudad de Duran.
Justificacion

Como toda empresa tiene entre su vision posicionarse en el mercado y en funcion
de eso incrementar sus ventas, siendo favorable para todos quienes conforman la
organizacion, la empresa INTRIPRINT tiene la misma vision, pero no ha logrado
realizarlo por falta constancia y dedicacion.

Mediante la realizacion el presente trabajo se busca elaborar estrategias de
marketing las cuales ayudaran a que se posicione en el mercado, ademas de esto
que favorecera al incremento de ventas de la empresa generando una buena utilidad,
sin dejar de lado, que atreves de estas estrategias se busca fidelizar a los clientes,
captar nuevos clientes fuera de la cuidad de Duran y mejorar la relacion con sus

clientes actuales y formar una estrecha relacion con los clientes nuevos.



El proyecto de investigacion es viable por la relacion directa que existe con la
disponibilidad del recurso humano, material y econdmico, ademas que con toda la
informacidn recolectada en este trabajo de investigacion serviran como base a la
gerencia para la toma de decision.

Viabilidad econdmica: econdmicamente el trabajo de investigacion es factible ya
que la empresa cuenta con los recursos necesarios para su aplicacion y es viable, su
aplicacion tiene como objetivo el incremento de las ventas y a su vez el aumento de
la utilidad de la empresa, aplicando estrategias de marketing, que den a conocer los
servicios que ofrecen al mercado actual, captando mas clientes y manteniéndose

entre la competencia.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
Antecedentes histéricos
Marketing

Como disciplina académica, algunos autores sostienen que hay que esperar hasta
inicios del siglo xx para poder hablar realmente del despegue del marketing. Seria
en esta época cuando el marketing, aparte de entenderse como una préctica
comercial, asociada a actividades de trueque o de negocio, empieza a concebirse
como una nueva linea de pensamiento en torno a la idea de intercambio, iniciandose
su estudio y desarrollo en profundidad. En esta linea, a partir de la segunda mitad
del siglo xx aparecen sucesivas definiciones sobre la disciplina del marketing (en
especial por parte de la American Marketing Association, ama) que nos ayudan a
entender su evolucién conceptual. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Evolucién del concepto marketing
Figura 1 Definiciones de marketing de la AMA

r 3

Marketing es el desempefio

de actividades que llevan los

bienes y servicios del
fabricante al consumidor

Marketing es el proceso de
planificacién y ejecucion del
concepto, precio,
comunicacion, distribucién
de ideas, bienes y servicios

que crean intercambios con
que lograr los objetivos
organizativos y del individuo

Marketing es una funcion
organizativa y un conjunto
de procesos para crear,
comunicar y entregar valor a
los clientes y para gestionar
la relacion con estos de
manera que se beneficie la
empresa y sus skateholders
0 agentes

Marketing es la actividad,
conjunto de instituciones y
procesos que crean,
comunican, entregan e
intercambian ofertas que
tienen valor para los clientes,
agentes, y sociedad general

1960 1985
Fuente: (MONFERRER TIRADO, 2013)

2004 2007

La utilizacion del marketing por parte del pablico empresarial no ha permanecido
estable a lo largo de los afios. De hecho, se aprecia que su protagonismo esta

creciendo durante las ultimas décadas debido a la gran variedad de presiones



ejercidas por el entorno. Si realizamos una revision histérica sobre las distintas
orientaciones organizativas adoptadas por la empresa a lo largo del siglo xx, se
observa como la orientacion al marketing surge como resultado de un proceso
evolutivo (ver tabla 1.4). Concretamente, podemos identificar hasta cinco etapas
histéricas atendiendo a como ha ido evolucionando la forma de utilizar el marketing
en la empresa y, por tanto, a cémo ha ido progresando su direccién. Tres primeras
(orientacion a la produccion, al producto y a las ventas) se corresponden con un
enfoque de marketing pasivo o transaccional. Por contra, las dos Ultimas etapas
(orientacion al marketing y de marketing social) forman parte del enfoque de
marketing activo o relacional. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Figura 2 Evolucién historica de la orientacion de la empresa en el siglo xx

FINAL DEL ETAPA PROTAGONISMO DEL SITUACION DEL OBJETIVO
SIGLO XIX CONSUMIDOR MERCADO EMPRESARIAL
ESCASO:

La actividad empresarial

ORIENTACION ALA lera incipiente Exceso de Mg‘c'::t'gsrdfs
PRODUCCION [Escasa competencia 74
. . demanda produccién
Se intentaba fabricar al
minimo coste productos
de calidad aceptable
La opinion del Maximizar la
ORIENTACION AL |consumidor sobre el calidad del
PRODUCTO disefio, gamas o estética producto al menor
se encuentra en segundo coste posible
plano
EN AUMENTO:

ORIENTACION A LA El cl!ma Lo Sl o Equilibrio entre | Maximizar la cifra
creciente aumenta el

VENTA . demanda y oferta de ventas
protagonismo de las

actividades de marketing

MAXIMO:

ORIENTACION AL El exceso de oferta Exceso de oferta SN ¢
MARKETING cliente

coloca al consumidor en
v ORIENTACION A LA

una posicion de privilegio

Preservar el

RESPONSABILIDAD c te oforin | ool
SOCIAL DEL XCesO0 ae olerta lenes lar alargo
FINAL DEL MARKETING plazo

SIGLO XX

Fuente: (MONFERRER TIRADO, 2013)



1) Orientacion a la produccion. Desde este enfoque las empresas llevan a cabo
sus actividades buscando maximizar la eficiencia productiva, ampliar la
distribucion y bajar los costes operativos. La premisa subyacente es que los
consumidores estan dispuestos a absorber toda la produccién de la empresa con el
Unico requisito de que sean facilmente accesibles tanto en términos de espacio como
de tiempo. Por tanto, el marketing en las empresas orientadas a la produccion se
entiende como un marketing pasivo, ya que la idea subyacente es que los productos
se venden por si mismos. En este sentido, el protagonismo recae sobre el
departamento de produccion. Es decir, el marketing no es explotado como arma
competitiva por este tipo de empresas, sin lugar a duda porque la escasa
competencia no lo hace necesario. (MONFERRER TIRADO, 2013)

2) Orientacion al producto. Desde este enfoque las empresas llevan a cabo su
actividad centrandose en producir buenos productos y en mejorarlos
continuamente, todo ello bajo la creencia de que los clientes compraran los mejores
productos, es decir, aquellos que ofrezcan la mayor calidad y den el mejor resultado.
Se continda con un enfoque de marketing pasivo, pues, aunque Se innova para
mejorar los productos, no se tiene en cuenta cuales son los deseos y las preferencias
de la demanda a la que van dirigidos. Es mas, la empresa cree que sabe lo que es
bueno para el consumidor y considera que este comparte dicha conviccion; es lo
que se conoce como la «miopia del marketing». De nuevo, la escasa competencia
no incita a las empresas a interesarse por las actividades de marketing.
(MONFERRER TIRADO, 2013)

3) Orientacion a la venta. Desde este enfoque las empresas basan su actividad en
la creencia, por una parte, de que los consumidores nunca compraran suficiente si
se deja la compra de sumano y, por otra, de que estan dispuestos a conformarse con
todo. La competitividad ha empezado a preocupar a las empresas, oferta y demanda
se equilibran, motivo por el cual empiezan a centrarse en el desarrollo de
actividades agresivas de venta y promocion mas que en la fabricacion de lo que va
a ser vendido. Se trata de una vision tactica, de corto plazo, construida sobre la base
de un marketing operativo que trata de maximizar el nimero de ventas puntuales.
(MONFERRER TIRADO, 2013)



4) Orientacion al marketing. Desde este enfoque propiamente de marketing, las
empresas empiezan a interesarse realmente por las necesidades y deseos de los
consumidores, por satisfacerlos mas eficiente y eficazmente, y con mayor valor
afiadido que la competencia. Este cambio tiene que ver con la evolucion hacia un
entorno dindmico, turbulento y cambiante, dominado por la intensificacion de la
competencia (la oferta supera ya a la demanda de los mercados) y el progreso
tecnoldgico. Esta filosofia de direccion es la que hace surgir al marketing en toda
su plenitud, diferenciandolo de lo que es la venta o la distribucion. Por ello, la
direccion debe intervenir antes de comenzar el ciclo de produccion y no solamente
al final. De esta manera, se puede integrar el marketing en cada etapa de las
operaciones de la organizacion. En este nuevo escenario se desarrolla un enfoque
de marketing activo que adopta ya una perspectiva estratégica, de largo plazo, para
fidelizar al cliente y asegurar la supervivencia de la empresa en un entorno cada vez
mas disputado. En este estadio de evolucidn cobran pleno sentido los conceptos de
«orientacion al mercado» y «marketing relacional». En lineas generales se destacan

los siguientes cuatro ejes de actuacion:

* Centrarse en el mercado. La empresa no lo puede ser todo para todo el mundo.
Debe seleccionar aquel colectivo que sea capaz de atender mejor que la

competencia.

* Orientacion al consumidor. Se debe tomar el punto de vista del consumidor para

atraerlo, retenerlo, y satisfacerlo desde una perspectiva global.

e Coordinacion del marketing. Implica la coordinacion de las funciones de
marketing entre si, con el resto de las unidades de la empresa. EI marketing

impregna toda la organizacion.

* Obtencion de beneficios. Resulta la premisa basica para que la empresa alcance
también sus objetivos. La diferencia estd en la forma en que se logran estos
beneficios, ahora en base a la satisfaccion de las necesidades. (MONFERRER
TIRADO, 2013)

5) Orientacion de marketing social. Desde este enfoque las empresas se interesan

no solo por el consumidor individual, sino por la sociedad en su conjunto. Por tanto,
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se procede al estudio de las necesidades de todos los agentes del mercado
(consumidores, clientes, proveedores, competidores, trabajadores y sociedad en
general) buscando la creacion, intensificacion y mantenimiento de relaciones
duraderas con ellos. La idea es determinar las necesidades, deseos e intereses de los
mercados seleccionados para satisfacerlos de mejor manera que la competencia sin
perjudicar a la sociedad, es decir, respetdndola. En este sentido, cobra relieve la
preocupacion por las repercusiones que el marketing tiene sobre la sociedad
cobrando protagonismos variantes del marketing (ademas de las 4 Pes) como la
politica y la opinion puablica, y se produce una ampliacion del concepto de
marketing que incluye subdisciplinas como: el marketing ecoldgico, marketing de
minorias, marketing de relaciones, marketing integrado, marketing interno,
marketing de responsabilidad social, etc. (MONFERRER TIRADO, 2013)

La planificacion estratégica

La planificacion comercial se integra dentro de un rango superior al que
denominamos planificacién estratégica, la cual se define como el proceso de
mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y recursos de la compafiia y
las cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de modelar y reestructurar las
areas de negocio y producto de la compafila de forma que den beneficios y
crecimientos satisfactorios. En este sentido, la esencia de la planificacion
estratégica reside en la identificacion de las oportunidades y amenazas actuales que
la empresa encuentra en su entorno, las cuales, al combinarlas con las fortalezas y
debilidades de la empresa, proveen a la compafiia de bases para definir a donde se
quiere llegar en el futuro. Esta labor de planificacion se plasma en planes concretos

que, de forma general, se componen de cuatro etapas.

* Analisis: supone llevar a cabo un analisis completo de la situacion de la compafiia.
Esta debe analizar su entorno para tratar de encontrar oportunidades atractivas y
evitar sus amenazas. Debe analizar también los puntos fuertes y débiles de la

empresa. Sus resultados son la base sobre la que desarrollar las fases siguientes.

* Planificacion: la empresa decide lo que desea alcanzar (objetivos), asi como la

manera de llegar a tales objetivos (estrategias).

11



* Ejecucién: implica poner en funcionamiento la estrategia a través del disefio de

acciones que ayuden a alcanzar los objetivos fijados.

e Control: conlleva realizar un seguimiento a través de la medicién de los
resultados, el analisis de las causas de estos y la toma de medidas correctoras para
asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos. (MONFERRER TIRADO,
2013)

El plan de marketing

El plan de marketing se integra dentro del plan estratégico. De forma especifica, el
plan de marketing debe definir una serie de politicas de marketing que puedan
implementarse y permitan alcanzar los objetivos marcados por la organizacion, asi
como su misién. Su desarrollo debe responder a las siguientes preguntas,
diferenciando entre lo que conocemos como marketing estratégico y marketing

operativo:

Por tanto, mientras que el marketing estratégico nos lleva a reflexionar sobre los
valores de la compafiia, saber donde estamos, donde queremos ir y de qué manera,
el marketing operativo nos invita a poner en marcha las herramientas precisas del
marketing mix para alcanzar los objetivos que nos hayamos propuesto. Le compete,
por tanto, al marketing operativo planificar, ejecutar y controlar las acciones de
marketing que nos permitan implementar las estrategias marcadas. (MONFERRER
TIRADO, 2013)

* Analisis de situacion: resumen de las tendencias del entorno:

— Anélisis de la situacién interna y externa (productos, mercados, resultados
anteriores, competidores, otros factores ambientales).

— Anélisis DAFO (debilidades, fuerzas internas, amenazas y oportunidades

externas).

* Seleccion del publico objetivo: exposicion de las decisiones de segmentacion,
seleccion de mercados objetivos y posicionamiento, asi como andlisis del mercado

y segmentos a alcanzar a través de la estrategia de marketing.
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* Formulacion de objetivos: esbozo de los objetivos concretos de marketing a

conseguir e identificacion de aspectos que puedan afectar la consecucion de estos.

» Formulacion de estrategias: definicion de la estrategia a desarrollar para

conseguir los objetivos de marketing.

* Implementacion: delimitacion y definicién de los programas para llevar a cabo
la estrategia elegida, incluyendo actividades concretas, su planificacion temporal,
presupuesto y asignacion de responsabilidades para: producto, precio, distribucion

y comunicacion.

* Control: indicar como se va a medir la evolucion hacia los objetivos y como se
llevaran a cabo los ajustes para mantener los programas dentro de las previsiones.
(MONFERRER TIRADO, 2013)

Estrategias de marketing

La seleccion de la estrategia de marketing supone la definicién de la manera de
alcanzar los objetivos de marketing establecidos. Esta decision comportara la
implementacién de un conjunto de acciones (las 4 Pes) que la hagan posible en un
horizonte temporal y un presupuesto concreto. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Estrategias de crecimiento

Son aquellas que parten de un objetivo de crecimiento, ya sea en las ventas, en la

participacion de mercado o en los beneficios. Pueden ser de tres tipos:

» Estrategias de crecimiento intensivo: persiguen el crecimiento mediante la
actuacion en los mercados y/o productos con los que la empresa ya opera. Dentro

de esta categoria distinguimos tres tipos:

— Estrategia de penetracion: crecer mediante los productos existentes en los

mercados actuales.

— Estrategia de desarrollo de mercado: crecer a través de la comercializacion de
los productos actuales en nuevos mercados. Generalmente se da a partir de una

expansion geografica, si bien puede acometerse por otras vias, como la utilizacion
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de canales de distribucién alternativos o la actuacion sobre nuevos segmentos de

mercado.

— Estrategia de desarrollo de producto: crecer a través de nuevos productos o
reformulaciones de los existentes (afiadiendo nuevas caracteristicas, mejorando su
calidad, etc.) dirigidos a los mercados actuales. (MONFERRER TIRADO, 2013)

« Estrategias de crecimiento por diversificacion: persiguen el crecimiento
basadndose en las oportunidades detectadas en otros mercados distintos al actual en
los que introducen productos distintos de los actuales. Dentro de este tipo de
estrategias podemos diferenciar entre:

— Estrategia de diversificacion no relacionada (pura): las nuevas actividades

emprendidas por la empresa no guardan ninguna relacion con las actuales.

— Estrategia de diversificacion relacionada (concéntrica): las nuevas actividades
emprendidas por la empresa comparten una base comun con las actuales.
(MONFERRER TIRADO, 2013)

* Estrategias de crecimiento por integracion: persiguen el crecimiento a través

de un desarrollo que puede orientarse en tres direcciones:

— Estrategia de integracion vertical hacia atras: adquirir o tomar una

participacion significativa en otras empresas proveedoras.

— Estrategia de integracion vertical hacia delante: adquirir o tomar una

participacion significativa en otras empresas distribuidoras.

— Estrategia de integracion horizontal: adquirir o tomar una participacion
significativa en otras empresas competidoras. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Estrategias competitivas de Kotler

En funcién de la posicion relativa de nuestra empresa frente a la competencia

podemos distinguir cuatro tipos de estrategia:

» Estrategia de lider: aquel producto que ocupa la posicion dominante en el

mercado y asi es reconocido por sus competidores. En este caso la empresa buscara
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mantener su posicion, seguir creciendo para distanciarse aun méas de sus
competidores y hacer frente a aquellas organizaciones que siguen estrategias de

retador.

» Estrategia de retador: aquel que, sin ocupar la posicion de lider, pretende
alcanzarla. Para ello desarrollara estrategias agresivas hacia el lider utilizando sus
mismas armas, 0 a través de acciones en otras dimensiones en las que el lider es
débil.

* Estrategia de seguidor: aquel que posee una cuota de mercado reducida y adopta
un comportamiento de seguimiento de las decisiones de sus competidores. Busca,
pues, una pacifica coexistencia en el mercado concentrandose en los segmentos del
mercado en los que goza de una mejor posicion. Nunca adoptara acciones agresivas

sobre el lider.

* Estrategia de especialista: la empresa se concentra en uno o varios segmentos,
buscando en ellos un hueco de mercado especifico en el que pueda mantener y
defender una posicion de lider frente a los competidores. (MONFERRER TIRADO,
2013)

Estrategias segun la ventaja competitiva de Porter

Finalmente, en funcion de la fuente mayoritaria sobre la que construir la ventaja
competitiva perseguida, asi como de la amplitud de mercado al que se quiere dirigir
(actuacion sobre su totalidad o sobre algun segmento especifico) la empresa puede

optar por tres tipos de estrategia:

 Estrategia de costes: la organizacion esta actuando en todo el mercado y la
ventaja competitiva que busca es la de reducir costes (se suele utilizar en mercados

de productos poco diferenciados).

* Estrategia de diferenciacion: la organizacion esta actuando en todo el mercado

y la ventaja competitiva que busca es la de diferenciar su producto.
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 Estrategia de enfoque o especializacion: la organizacion no se dirige a la
totalidad del mercado sino a un segmento especifico. Dentro de ella, se puede
buscar una estrategia de costes o diferenciacion. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Antecedentes referenciales

Algunos de los trabajos de investigacion que fueron utilizados como apoyo
documental y metodologico para el desarrollo de la presente investigacion, cabe
destacar el trabajo elaborado por Espinoza y Franco. (2018) “Estrategias para
incrementar las ventas en la empresa INFORMEDIOS S.A”, el cual fue presentado
en la Universidad de Guayaquil para optar por el titulo de Ingeniera Comercial.

El proposito primordial de este trabajo de investigacion fue proponer estrategias de
promociones a clientes, crear un departamento de ventas, interaccion con el cliente,
ofrecer un valor agregado a los servicios, ademas del cambio de imagen corporativa
ya que es un punto clave para que la empresa se posesione y logre resultados

exitosos.

El aporte de esta investigacion para el presente trabajo de titulacion es la utilizacion
de la promocion para incrementar las ventas en el cual es una herramienta de gran
valor para la empresa a estudiar, en el caso de la empresa a estudiar no utiliza
ninguna herramienta de promocion para ofrecer sus servicios, captar nuevos
clientes, tampoco para mantener a sus clientes informados. (Espinoza Rea & Franco
Castro, 2018)

Por otro lado, resulta importante mencionar el trabajo de Ocafa V. (2016) “Plan
estratégico de marketing para incrementar las ventas en la empresa, AQUAMAX”.
El cual fue presentado en la Universidad internacional del Ecuador para optar por

el titulo de Ingeniera Comercial.

Este trabajo de investigacion se realiz6 con el firme propdésito de disefiar un plan
estratégico para el incremento de ventas de la empresa AQUAMAX, ya que
actualmente la empresa tiene un déficit en sus ventas y esto lleva a la conclusion de
que la empresa no cuenta con un plan estratégico para incrementar sus ventas, lo

que conlleva a que sus productos no tengan obtenga la salida desea. Se concluye
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que tener un plan estratégico dentro de la empresa es suma importancia para

aumentar las ventas y mantener en el mercado.

La presente investigacion estéd vinculada con el presente trabajo de titulacion a razén
de que buscan proponer estrategias de marketing para el incremento de ventas lo
cual es el objetivo principal de esta investigacion, captar nuevos clientes
pensionarse en el mercado, lo cual beneficiara exclusivamente a todo los que
conforman la organizacion, promocionar los servicios que ofrece la empresa ya que
estos no estan siendo promocionados de una manera adecuada. ( OCANA
VIZCAINO, 2016)

Asimismo, Colmont V. y Landaburo T. (2014) realizaron el trabajo de titulacion
“Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa
MIZPA S.A distribuidora de tableros de madera para construccién y acabado en la
ciudad de Guayaquil”, el cual fue presentado en la Universidad Politécnica
Salesiana para optar por el titulo de Ingeniera Comercial con mencion en marketing

y comercio exterior.

Este trabajo tuvo como finalidad desarrollar un plan estratégico de marketing que
le permita a laempresa MIZPA S.A captar nuevos clientes e incrementar sus ventas.
El presente trabajo también realizo el andlisis de la matriz BCG (matriz de Boston
consultring group) y el analisis de la matriz FODA de la empresa y creo un plan

tactico para poner en préacticas estrategias de marketing operativas.

La presente investigacion tiene una estrecha relacion con el caso a estudiar ya que
se toma como referencia los analisis ya realizados a la dicha empresa para conocer
a profundidad las fortaleza y debilidades de la organizacion a estudiar, y resolver el
problema que atraviesa la empresa, que es el no aumento en sus ventas, bajo
posicionamiento en el mercado y la poca captacion de clientes. (COLMONT
VILLACRES & LANDABURU TUFINO, 2014)

Mora M., y Suérez C. (2014) en su investigacion titulada “Estrategias de marketing
para incrementar las ventas de una microempresa de calzado. Caso tony murillo de
la ciudad de Guayaquil, el cual fue presentado en la Universidad Laica Vicente
Rocafuerte para la obtencion del titulo de Ingeniero comercial.
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La actual investigacion tiene como objetivo el incremento de las ventas en la
microempresa de calzado, a través de estrategias de marketing en la cual no solo se
beneficiard la empresa sino también todos los miembros de la organizacion,
alcanzado todos los objetivos planteado. Ademas, ayudara a mantener una
excelente relacion con los clientes, ayudando asi al aumento de las ventas y de la
utilidad.

La relacion que existe entre este trabajo de investigacion con el caso a estudiar es
que, dentro de las estrategias de marketing, tomaron en cuenta el marketing mix, en
la cual se encuentran herramientas muy conocidas como “Las 4P” Producto, precio,
plaza y promocion. Las cuales se tomaran como referencia al momento de elegir
dentro de las estrategias de marketing, las herramientas idoneas para cumplir con
los objetivos planteados. ( Mora Murillo & Suérez Caicedo, 2014)

Gomez Santiago. (2015) en su investigacion titulada “Elaborar un plan estratégico
de marketing para incrementar las ventas en la empresa DIGITALL TUNING S.A”
el cual fue presentado en la Universidad Internacional del Ecuador para la obtencion

del titulo de Ingeniero comercial.

La presente investigacion tiene como objetivos elaborar un “Plan de Marketing”
para la empresa DIGITALL TUNING con la finalidad de incrementar los ingresos
por concepto de ventas en los puntos de venta establecidos dentro de los locales

comerciales del D.M de la ciudad de Quito.

La relacion que existe entre este trabajo de investigacion con el caso a estudiar se
debe mediante la recoleccion de datos y un analisis interno y externo de la empresa,
tuvieron la base para saber qué estrategia de marketing aplicar para cumplir con los
objetivos deseados, como fue la estrategia de mercado meta enfocado a la mezcla
del marketing. Tomando en cuenta esto, podremos elegir la estrategia de marketing
que se aliene a nuestros objetivos.(GOMEZ LOPEZ, 2015)

Tigrero Armando. (2014) en su investigacion titulada “Plan de marketing para la
empresa MULTISER canton Salinas, provincia de Santa Elena afio 2013-2104" el
cual fue presentado en la Universidad Estatal de la Peninsula de Santa Elena para
la obtencion del titulo de Ingeniero en marketing.
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La estrecha relacion en el presente trabajo de investigacion con el caso a estudiar
radica en que, mediante una evaluacion de mercado, de su mercado meta,
segmentacion, andlisis de venta, participacion de mercado y la demanda potencial
arrogaron informacion que les da como base para realizar un plan de marketing, a
partir de ahi es lo que se busca realizar en el trabajo de investigar que se llevara a
cabo.(TIGRERO TIGRERO, 2014)

Lo expuesto por Suéarez Digna (2019) “estrategias de marketing, para la el
incrementas de la empresa ZONA FASHION S.A”. El cual fue presentado en el
Instituto Superior Universitario bolivariano de Tecnologia para optar por el titulo

de Tecndloga en de administracion de empresas.

Este trabajo de investigacidn tuvo como objetivo disefiar estrategias de marketing
para el incremento de las ventas de la empresa ZONA FASHION S.A, ya que la
empresa presenta una baja en las ventas de los calzados que comercializan, por otro
lado la empresa no tiene una estrategia efectiva para ofrecer sus productos en el
mercado que se encuentra y mantenerse entre la competencia, en funcién de aquello
podemos concluir que se debe tener una estrategia de marketing efectiva basada en

un analisis del entorno.

La presente investigacion esta vinculada con el presente trabajo de titulacion a razén
de que buscan proponer estrategias de marketing para el incremento de ventas lo
cual es el objetivo principal de esta investigacion, captar nuevos clientes
pensionarse en el mercado, lo cual beneficiara exclusivamente a todo los que
conforman la organizacion, promocionar los productos que ofrece la empresa ya
que estos no estan siendo promocionados de una manera adecuada. (Suarez Arauz
, 2019)

Contreras Deisy (2016) menciond en su trabajo de investigacion “estrategias de
marketing y la captacion de clientes en la pafialera POTOTIN del cantén Naranjito
2016 — 2017. Que, a través de la recoleccion de datos obtenidos de la empresa, se
pudo constatar que presenta muchas falencias en las estrategias de marketing que

emplea para ofrecer sus productos y atraer clientes.
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La relacion que hay entre el trabajo antes mencionado con nuestro caso de
investigacion es que se utilizara métodos de recoleccion de datos de la empresa para
saber el grado de efectividad de las estrategias de marketing esta aplicando para
ofrecer sus servicios, atraer nuevos clientes y en funcion de aquello implementar
estrategias de marketing iddneas para incrementar las ventas. (CONTRERA
RENTERIA, 2016)

Andrade M., y Flores M. (2015) en su investigacion titulada “Aplicacion de
estrategias de marketing para mejorar el servicio al cliente de la empresa
INDUMASTER S.A en la cuidad de manta”, el cual fue presentado en la
Universidad Laica Eloy Alfaro Manabi, para la obtencion del titulo de Ingeniero en

marketing.

La actual investigacion est4 orientada al servicio al cliente, aplicando un nuevo
concepto de calidad de servicio indispensable para el incremento tanto de las ventas
como de clientes usando métodos ya en uso en empresas multinacionales y que han

arrojado resultados favorables.

La relacion que existe entre este trabajo de investigacion con el caso a estudiar es
que, utilizaron el tipo de investigacion descriptiva para establecer parametros que
ayuden al mejoramiento de la satisfaccion del cliente, ademas para la recoleccion
de datos realizaron un cuestionario atreves del método de encuesta, en base a todo
lo aplicado en esta investigacion se va busca utilizar el mismo tipo de investigacion
y método de recoleccion de datos para establecer las estrategias de marketing.
(ANDRADE ANDRADE & FLORES ANCHUNDIA, 2015)

Por altimo, Rosales D. (2016) en su trabajo de investigacion titulada “Estrategias
de marketing para el incremento de las ventas en la ferreteria PATTY, sector San
Pablo de la Provincia de Santa Elena”, para obtencion del titulo de Ingeniera en

marketing.

En su trabajo de investigacion busca determinar las mejores estrategias de
marketing a implementar en dicha ferreteria, en funcion de aquello utilizo la

metodologia de la investigacion mixta, que les permitié elaborar encuestas y
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entrevista para saber la situacion actual de la empresa y poder define las mejores

estrategias de marketing e implementar posteriormente.

Este trabajo de investigacion tiene correlacién con nuestro caso a estudiar ya que
se buscar a través del estudio de los tipos de investigacion el méas idoneo para su
implementacion ademas de la utilizacion de las encuestas a traves de las entrevistas
para saber cudl es la situacion actual de la empresa y poder establecer las mejores
estrategias de marketing e implementarlas agregando valor a la empresa. (Rosales
Quirumbay, 2016)

Fundamentacion legal

Constitucion de la republica del Ecuador
Seccién tercera
Comunicacion e Informacion

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en
todos los ambitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia
lengua y con sus propios simbolos 3. La creacién de medios de comunicacién
social, y al acceso en igualdad de condiciones al uso de las frecuencias del espectro
radioeléctrico para la gestion de estaciones de radio y television publicas, privadas
y comunitarias, y a bandas libres para la explotacion de redes inalambricas. 4. El
acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial y a
otras que permitan la inclusion de personas con discapacidad. 5. Integrar los
espacios de participacion previstos en la Constitucion en el campo de la

comunicacion. (Asamblea Nacional Constituyente , 2008)

El articulo 16 nos indica que todos gozamos del derecho a la libre comunicacién de
forma individual y colectiva, a la creacion y uso de todos medios de comunicacion

manera integral.
Ley del consumidor

Capitulo 11
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Derechos y obligaciones de los consumidores

Art. 4.- 2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad; 3. Derecho a recibir
servicios basicos de optima calidad; 4. Derecho a la informacion adecuada, veraz,
clara, oportuna y completa sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi
como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demés
aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren presentar.
(Congreso, 2015)

El articulo 4 se refiere a que los proveedores gozan del derecho de ofrecer sus
productos y servicios de manera que sus clientes conozcan de la calidad, precio,

caracteristica etc. Dandole valor para los consumidores a la hora de adquirirlos.
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Variables de la investigacion

Cuadro 1 Variables de la investigacion

VARIABLE

DEFINICION

DIMENSIONES

INDICADORES

Estrategias de
marketing

La estrategia.- esti orientada a
alcanzar un objetivo siguiendo una
pauta de actuacion.
Marketing. - trata de identificar y
satisfacer las necesidades
humanas y sociales

Producto

Determinar el nivel de
satisfacccion del
producto.

Precio

Comparar niveles de
precios. Medir precios
en la competencia.

Plaza

Determinar la calida de
la infractura. Percibir el
criterio de los clientes

Promocion

Senalar niveles de
promocion Comunicar
ofertas e incentivos

Incremento de
ventas

Incremento. - Cuando algo
registra un incremento, por lo
tanto, crece.
Ventas. - como la operacion

economia

volumen y margen de
venta

mediante la cual una persona
transmite a otra persona la
propiedad que tiene sobre un bien
0 derecho, a cambio de un precio
determinado

Atraer nuevos clientes

Incremento de venta

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
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Definiciones conceptuales

Control: conlleva realizar un seguimiento a través de la medicién de los resultados,
el analisis de las causas de estos y la toma de medidas correctoras para asegurar el
cumplimiento de los objetivos propuestos. (MONFERRER TIRADO, 2013)

Diversificacion. - como parte de las estrategias de las organizaciones para ampliar
y extender sus operaciones, considerando dos dimensiones: mercados y productos.
(Vanoni Martinez & Rodriguez Romero, 2020)

Estrategias. - es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una
serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los
mejores resultados posibles. La estrategia estd orientada a alcanzar un objetivo
siguiendo una pauta de actuacion. (Significados.com, 2018)

Ejecucion: implica poner en funcionamiento la estrategia a través del disefio de
acciones que ayuden a alcanzar los objetivos fijados. (MONFERRER TIRADO,
2013)

Incremento. - Cuando algo registra un incremento, por lo tanto, crece. (Pérez Porto
& Merino, 2018)

Marketing. - trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales.
(KOTLER, 2012)

Planificacién: la empresa decide lo que desea alcanzar (objetivos), asi como la
manera de llegar a tales objetivos (estrategias). (MONFERRER TIRADO, 2013)

Ventas. - como la operacién mediante la cual una persona transmite a otra persona
la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, a cambio de un precio determinado.
(Gustavo, 2008)
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CAPITULO 111

METODOLOGIA

La empresa INTRIPRINT S.A se constituye el 24 de enero del 2018 con RUC
0993079332001 comenzando sus actividades en la cuidad de Durén, Plaza Sai Baba
local 33.

En el afio 2018 inicia con una némina de 5 colaboradores, como son 1 gerente
general, 1 administrador 1 jefe de ventay 2 operarios, al 2019 aumento a 1 asistente
administrativo y 1 operario, ha inicio del 2020 sumo a 1 operario.

Misién

Brindar un servicio efectivo y eficiente con el tiempo y recursos de nuestros
clientes. Ofrecer productos que cumplan y superen sus expectativas y sean un apoyo
en los negocios de quienes confian en nuestra habilidad y conocimientos en el
disefio y publicidad.

Vision

Consolidarnos en la mente y corazon de nuestros clientes, mas que una empresa de
disefio y publicidad, en una mano amiga que apoya en el posicionamiento y
crecimiento de sus empresas mediante nuestros productos y servicios.

Slogan

“Servicio, Calidad y Compromiso”

Figura 3 Organigrama de la empresa INTRIPRINT S.A

GERENTE

ADMINISTRADOR JEFE DE VENTA
| | | | |
ASISTENTE OPERARIO 1 OPERARIO 2 INSTALADOR 1 INSTALADOR 2

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
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Gerente General

Persona que representa la empresa, planifica, coordina y lidera todas las acciones

de la empresa ademas de controlar el correcto cumplimiento de esta.
Administrador

Persona responsable de llevar el control de los registros contable de la empresa,
pagos de impuestos, pagos a proveedores y pago de colaboradores y supervisar que

se lleven a cabo toda la tarea en la jornada de trabajo.
Asistente administrativo

Persona que ayuda al administrador para gestionar su carga de trabajo y hacer un

buen uso de su tiempo y asegurando el correcto funcionamiento de la empresa.
Operarios

Personas que realizan los trabajos de manera adecuada garantizando la calidad de

los servicios
Jefa de venta

Persona encargada de la planificacion de las ventas y ofrecer un excelente servicio

a los clientes.

Figura 4. Plantilla de trabajadores

Departamento Personas
Gerencia 1
Ventas 1
Aréa Administrativa 1
Asistente 1

Administrativo

OPERARIOS 4
TOTAL 8

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
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Figura 5 Cantidad de trabajadores por categoria ocupacional

ALTA
DIRECCION
1

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
Clientes

Los servicios que ofrece INTRIPRINT S.A esta dirigido a personas con un nivel
socioecondémico medio alto y alto entre 23 y 60 afios, ademas de empresas pequefias

y grandes que se encuentran ubicada en la cuidad de Duran.

figura 6 Segmentacion de clientes

Cliente por forma de

pago
Al contado

A crédito

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
Proveedores

Los proveedores con los que ha venido trabajando INTRIPRINT S.A son los
mejores tanto en asistencia de mantenimiento de maquinas y calidad de los
suministros que ofrece a todo el pais, lo cual es de muy importante para la empresa
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ya que son una pieza muy significativa al momento de ofrecer un servicio de calidad

a los clientes.
Los proveedores son los siguientes:

Cuadro 2 Proveedores

Expomedios Immevi Arclad Metropubli | Carvallos
mantenimiento | estructuras lonas estructuras
de maquina, armables o armables .
estructuras lonas, viniles, vm'lles, v lonas, Uiz
armables lonas, |y sintra SINa T Viniles, y
viniles, tintas Y Sintra
Sintra

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
Competidores

La empresa competidora que brindan los mismos servicios y gque esta orientada al
mismo puablico es: DUO PRINT como competidor potencial, ya que tienen mas
afios en el mercado, tienen varias sucursales una de ella ubicada en la cuidad de
Durén y por ende han abarcado gran parte de los clientes por otro lado, TECNI
PRINT como competidor no potencial, también ofrecen los mismos servicios, pero

son nuevos en Duran y esta dirigido mas al publico de la ciudad de Guayaquil.

Figura 7 Competidores

TECNIPRINT

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Principales servicios
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Los principales servicios que ofrece INTRIPRINT S.A son los siguientes:

e Impresion en lona

e Impresion en vinil

e Impresion en microperforado

e Impresion en arenado

e Servicio de corte a laser

e Fabricacion de estructuras metélicas
e Letras corporeas

e Cajadeluz

e Servicio de instalacion
Descripcion del proceso objeto de estudio o puesto de trabajo

En este proyecto de estudio se estudiard la correlacion que existe entre las
estrategias de marketing y el incremento de las ventas. EI marketing es considerado
como un proceso muy importante a la hora de comunicar, ofrecer e intercambiar
servicios 0 productos que tengan valor para los individuos o grupos que este
dirigido.

La empresa INTRIPRINT S.A no cuenta con estrategias para ofrecer los servicios

y las acciones que realiza en relacion con las 4 P del marketing son las siguientes:

1. Publicidad en la entrada de local
2. Tienen Letrero luminoso en el local.

3. Tienen redes sociales sin interaccion con el publico.

La empresa INTRIPRINT desde sus inicios que dedico solo a vender, producir y
ofrecer los servicios de manera tradicional, dejando de lado las estrategias lo que
ha dado como resultado que las ventas no aumentan y decaigan gradualmente.
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Cuadro 3 Resultado de las ventas de enero a junio del 2020

SERVICIO Enero | Febrero| Marzo | Abril Mayo Junio
Impresion de viniles | 8.590 4300 | 3.100 200 5.900 4500
Impresion de lonas 5.700 2400 | 3500 550 2.900 1.600

instalacion 3.200 1.200 500 300 700 2.400
Total 17.490 | 7.900 | 7.100 1050 9.500 8.500
Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Después de conocer los valores de las ventas desde enero hasta junio del 2020, se
puede decir que las ventas han decaido en casi un 50% lo que es alarmante y se
debe actuar de manera inmediata con estrategias que favorezcan al incremento de
las ventas de la empresa INTRIPRINT S.A

Disefio de investigacion
Tipos de investigacion
Segun su propdsito
Investigacion teorica

Tiene por objetivo la generacion de conocimiento, sin importar su aplicacion
practica. En este caso, se recurre a la recoleccion de datos para generar nuevos

conceptos generales. (Signifacados.com, 2019)
Investigacion aplicada

En este caso, el objetivo es encontrar estrategias que puedan ser empleadas en el
abordaje de un problema especifico. La investigacion aplicada se nutre de la teoria
para generar conocimiento practico, y su uso es muy comun en ramas del

conocimiento como la ingenieria o la medicina. (Signifacados.com, 2019)
Segun su nivel de profundizacion

Investigacion exploratoria
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Se utiliza cuando el objetivo de hacer una primera aproximacion a un asunto
desconocido o sobre el que no se ha investigado lo suficiente. Esto permitira decidir
si efectivamente se pueden realizar investigaciones posteriores y con mayor

profundidad.

Como este método parte del estudio de fendémenos poco estudiados, no se apoya
tanto en la teoria, sino en la recoleccion de datos que permitan detectar patrones
para dar explicacién a dichos fenémenos. (Signifacados.com, 2019)

Investigacion descriptiva

Como su titulo lo indica, se encarga de describir las caracteristicas de la realidad a
estudiar con el fin de comprenderla de manera mas exacta. En este tipo de
investigacion, los resultados no tienen una valoracién cualitativa, solo se utilizan

para entender la naturaleza del fendmeno. (Signifacados.com, 2019)
Investigacion explicativa

Es el tipo de investigacion mas comin y se encarga de establecer relaciones de
causa y efecto que permitan hacer generalizaciones que puedan extenderse a
realidades similares. Es un estudio muy atil para verificar teorias.

(Signifacados.com, 2019)
Segun el tipo de datos empleados
Investigacion cualitativa

Se utiliza frecuentemente en ciencias sociales. Tiene una base linglistico-semidtica
y se aplica en técnicas como el analisis del discurso, entrevistas abiertas y

observacién participante.

Para poder aplicar métodos estadisticos que permitan validar sus resultados, las

observaciones recogidas se deben valorar de manera numeérica. Sin embargo, es una
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forma de investigacion con tendencia a la subjetividad, ya que no todos los datos

pueden ser totalmente controlados. (Signifacados.com, 2019)
Investigacion cuantitativa

Ahonda en los fendbmenos a traves de la recopilacion de datos y se vale del uso de
herramientas matematicas, estadisticas e informaticas para medirlos. Esto permite
hacer conclusiones generalizadas que pueden ser proyectadas en el tiempo.

(Signifacados.com, 2019)
Segun el grado de manipulacion de variables
Investigacion experimental

Se trata de disefiar o replicar un fenémeno cuyas variables son manipuladas en
condiciones controladas. El fendbmeno para estudiar es medido a través de grupos
de estudio y control, y segun los lineamientos del método cientifico.
(Signifacados.com, 2019)

Investigacion no experimental

A diferencia del método experimental, las variables no son controladas, y el analisis
del fendbmeno se basa en la observacion dentro de su contexto natural.

(Signifacados.com, 2019)
Investigacion cuasi experimental

Controla solo algunas variables del fendmeno a estudiar, por ello no llega a ser
totalmente experimental. En este caso, los grupos de estudio y control no pueden
ser elegidos al azar, sino que se eligen de grupos o poblaciones ya existentes.

(Signifacados.com, 2019)
Segun el tipo de inferencia

Investigacion deductiva
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En este tipo de investigacion, la realidad se explica a partir de leyes generales que
apuntan hacia conclusiones particulares. Se espera que las conclusiones formen
parte de las premisas del problema, por lo tanto, si las premisas son correctas y el
método inductivo es aplicado adecuadamente, la conclusion también seré correcta.

(Signifacados.com, 2019)
Investigacion inductiva

En este tipo de investigacion, el conocimiento se genera a partir de lo particular
para llegar a una generalizacion. Se basa en la recoleccion de datos especificos para

poder crear nuevas teorias. (Signifacados.com, 2019)
Investigacion hipotética-deductiva

Se basa en la observacion de la realidad para crear una hipotesis. Luego, se aplica
una deduccion para obtener una conclusion y, finalmente se verifica o descarta a

través de la experiencia. (Signifacados.com, 2019)
Segun el tiempo en el que se realiza
Investigacion longitudinal

Implica el seguimiento de un evento, individuo o grupo durante un periodo
claramente definido. El objetivo es poder observar cambios en las variables

analizadas. (Signifacados.com, 2019)
Investigacion transversal

Se aplica para observar los cambios ocurridos en los fenémenos, individuos o

grupos durante un momento concreto. (Signifacados.com, 2019)

En el presente trabajo de investigacion se utiliza los siguientes métodos de

investigacion:
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Investigacion descriptiva. — permitird hallar escenarios que se puedan describir
todos sus procesos 0 métodos de accionar de las estrategias que estan aplicando.
Esta investigacion se aplica a partir de las encuestas a los colaboradores, para
conocer como estan llevando a cabo las estrategias, en funcion de aquello encontrar

las falencias y buscar las posibles soluciones.

Investigacion exploratoria. - permitira saber el tema de investigacion que son la

disminucidn en las ventas y tener una idea clara de lo que nos hace falta conocer.

Investigacion explicativa. — permitira conocer las causas por la cual han

disminuido las ventas y el efecto que tiene en funcion de la utilidad de la empresa.
Poblacion y muestra

Segln Herndndez, Fernandez y Baptista (2010) “la poblacién es el conjunto de

todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (p.174)

Poblacion finita: agrupacion en la que se conoce la cantidad de unidades que la
integran. Ademas, existe un registro documental de dichas unidades. (ARIAS,
2012)

Poblacién infinita: es aquella en la que se desconoce el total de elementos que la
conforman, por cuanto no existe un registro documental de éstos debido a que su

elaboracion seria practicamente imposible. (ARIAS, 2012)

Cuadro 4 poblacion de la empresa

Gerencia
Ventas
Aréa Administrativa
Asistente Administrativo
OPERARIOS
TOTAL
Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

I-bl—\Hl—\H
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Figura 8 poblacion de clientes

Clientes fijos 50

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Muestra: La muestra es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la
poblacidon accesible (ARIAS, 2012)

Muestreo Probabilistico o Aleatorio: es un proceso en el que se conoce la
probabilidad que tiene cada elemento de integrar la muestra. (ARIAS, 2012)

Muestreo no probabilistico: es un procedimiento de seleccion en el que se
desconoce la probabilidad que tienen los elementos de la poblacién para integrar la
muestra. (ARIAS, 2012)

El tipo de muestreo que se aplicara en este caso de estudio es el muestreo
probabilistico, en funcién de que todas las personas pueden salir elegidas sin
importar su situacion actual. Para los clientes fijos se aplicara la formula a

continuacion.
N xZa2 X pxq
d*x(N-1)+Z*xpxgq

n =

Donde:

N = Total de la poblacion

Zo=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)

g=1-p (eneste caso 1-0.05 = 0.95)
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d = precision (en su investigacion use un 5%)

Datos
N .S
Z 1.96
p 50%
q 50%
e 5%

Tamario de la muestra

N= ol

Cuadro 5 Muestra

Ventas
Area Administrativa
Asistente Administrativo
Operarios
Clientes fijos 45

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

N P PR

N°
1 Gerencia
2
3
4
5
6

Técnicas e Instrumentos de la investigacion

La observacion. - La observacion cientifica consiste en la percepcion sistematica
y dirigida a captar los aspectos mas significativos de los objetos, hechos, realidades
sociales y personas en el contexto donde se desarrollan normalmente. Proporciona
la informacién empirica necesaria para plantear nuevos problemas, formular

hipétesis y su posterior comprobacién. (Abril, 2008)

Instrumentos para registrar la informacion observada
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e |a ficha de observacion
e el registro de observacion
e ¢l cuaderno de notas

e el diario de campo

La encuesta. -La encuesta es una técnica que al igual que la observacion esta
destinada a recopilar informacion; de ahi que no debemos ver a estas técnicas como
competidoras, sino mas bien como complementarias, que el investigador combinara

en funcién del tipo de estudio que se propone realizar. (Abril, 2008)
Instrumento de la encuesta
® cuestionario

La entrevista. -Es un didlogo intencional, una conversacion personal que el entrevistador

establece con el sujeto investigado, con el propdsito de obtener informacidn. (Abril, 2008)
Instrumentos de la entrevista
e guia de entrevista.

Las técnicas e instrumentos de investigacion que se van a aplicar en la presente

investigacion son las siguientes:

La encuesta. — permitira la recoleccion de datos aplicando un cuestionario a los
clientes, con respecto a sus necesidades, que ayudara a disefiar la mejor estrategia

de marketing para el incremento de las ventas.

La entrevista. — permitira obtener informacion de todos los colaboradores en
funcidn de las acciones que realizan para el incremento de las ventas y la relacion

que existe con para el cliente.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
Encuesta a los clientes fijos

Obijetivo: identificar los canales de comunicacién para promocionar los servicios

de la empresa.
Anélisis de las encuestas realizadas a clientes fijos

1. ¢Qué tipo de servicio adquiere a menudo?
Cuadro 6 tipos de servicios

items Resultados Frecuencia

Vinil 18 40%
Lona 20 44%
Instalacion 7 16%
Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 9 tipos de servicios

= Vinil
Lona
= Instalacion

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
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Los clientes se inclinan mas hacia el servicio de lona ya que el material y la
impresion son de alta calidad y de mayor durabilidad, siendo esta la mejor opcién

al momento de adquirir el servicio.

2. En cuanto a calidad de impresion, ¢Usted que prefiere?

Cuadro 7 Calidad de impresion

items Resultados Frecuencia
Baja o] 0%
Media 5 11%
Alta 40 89%
Total 45 100%6

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 10 Calidad de impresion

0%

= Baja
Media
= Alta

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Casi todos los clientes prefieren o exigen una impresion de alta calidad la calidad

alta, de eso depende que todo lo que vayan a transmitir sobresalga del resto.
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3. Al momento de adquirir el servicio ¢Qué es lo primero que considera?

Cuadro 8 Calidad y Precio

items Resultados Frecuencia
Calidad 30 67%

Precio 15 33%

Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 11 Calidad y Precio

= Calidad

Precio

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Se puede constatar que la gran mayoria de los clientes encuestados consideran la

calidad antes que el precio, por el simple motivo que la inversion sera Unica hasta

después de 3 afios, ya que el material de buena calidad que ofrece la empresa cuenta

con esa garantia.
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4. ¢Normalmente cuél es su presupuesto para adquirir los servicios?

Cuadro 9 Presupuesto

items Resultados Frecuencia
10-100 20 45%
101-1000 15 33%
1001 en adelante 10 22%
Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 12 Presupuesto

= 10-100
101-1000
= 1001 en adelante

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

De los clientes encuestados en su mayoria que son duefios de micros empresas no
cuenta con los recursos econdmicos suficiente para adquirir de los servicios ya que

el valor de estos es muy elevado, siendo este motivo por el cual solo lo adquieren

por temporadas y de acuerdo con su presupuesto.
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5. ¢Normalmente como cancela los servicios?

Cuadro 10 forma de pago

items Resultados Frecuencia
Crédito directo 8 18%
Efectivo 15 33%
Transferencias bancarias 22 49%
Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 13 forma de pago

= Credito directo
u Efectivo

= Transferencias
bancarias

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes encuestados prefieren realizar transferencias bancarias, siendo el
método de pago mas utilizado ultimamente, normalmente lo realizan las empresas
que su forma de pago es asi, teniendo en cuenta que mas rapido y seguro ademas

de poder llevar un control documentado de todo.
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6. ¢De qué forma le gustaria adquirir el servicio?

Cuadro 11 forma de adquirir el servicio

items Resultados Frecuencia
Presencial 35 78%
On-line 10 22%
Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 14 forma de adquirir el servicio

= Presencial
= On-line

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes se sienten con mas confianza cuando solicitan los servicios de manera
presencia por el cual pueden observar la atencién al cliente que recibe de los
colaboradores de empresa ademas de pedir una asesoria del material que se adapte

a su necesidad y verificar que el material que va a adquirir es de buena calidad.
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7. ¢Cudl es el beneficio mas importante que usted recibe de nuestro servicio?

Cuadro 12 Beneficio de los servicios

items Resultados Frecuencia
Calidad de impresion 20 45%
Garantia en instalacion 15 33%
Forma de pago 10 22%
Total 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 15 Beneficio de los servicios

= Calidad de
impresion

= Garantia en
instalacion

= Forma de pago

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes fijos encuestados prefieren la calidad de impresién como principal
beneficio debido a que desean que se aprecie de la mejor manera todo lo que desean
transmitir hacia los deméas y que dure el mayor tiempo posible.
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8. (Cudl es el medio que usa normalmente para recibir informacion de

servicios o productos?

Cuadro 13 Medios de comunicacion

items Resultados Frecuencia
Periddico 0 0%
Radio 0 0%
Television 0 0%
Redes sociales 45 100%
TOTAL | 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 16 Medios de comunicacion

0% _0% 0%

100%

Periodico

Radio

Television

Redes sociales

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes fijos todos usan las redes sociales como medio de comunicacién para
adquirir informacion de servicios o productos. Siendo éstos los canales mas idoneos

para difundir los servicios que ofrece la empresa.
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9. Si marco redes sociales, indique cual es la que mas utiliza.

Cuadro 14 Redes sociales

items Resultados Frecuencia
Facebook 20 45%
LinkedIn 0 0%
Twitter 0 0%
Instagram 15 33%
Google 10 22%
Otros 0 0%
TOTAL 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 17 Redes sociales

0%

= Facebook
= LinkedIn
Twitter
Instagram
u Google

= Otros

0% 0%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes utilizan Facebook como medio de comunicacion para conocer y
adquirir productos y servicios, siendo este canal el 6ptimo para realizar publicad a
través de post publicitario y poder llegar a los clientes de la mejor manera

ofreciéndoles todo los servicios de la empresa.
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10. Para usted, ¢Es muy importante el precio al momento de adquirir nuestros

Servicios?

Cuadro 15 Importancia del precio de los servicios

items Resultados Frecuencia
Muy importante 45 100%
Importante 0 0%
Poco importante 0 0%
Nada importante 0 0%
TOTAL 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 18 Importancia del precio de los servicios

0% %0%

= Muy importante
= Importante
= Poco importante

Nada importante

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes fijos encuestados se toman muy en serio el precio al momento de
adquirir los servicios, ya que deben ajustarse a su presupuesto y por ende deben

realizan una busqueda de varias empresas que presten los mismos servicios, pero a

un bajo costo y como la mejor calidad.
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11. Con respecto la ubicacion del local para adquirir sus servicios, usted

prefiere:

Cuadro 16 Ubicacion del local

items Resultados Frecuencia
Que este cerca de su domicilio 15 33%
Que este cerca de su empresa 30 67%
Otros 0 0%
TOTAL 45 100%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Figura 19 Ubicacion del local

/_0%

# Que este cerca de
su domicilio

= Que este cerca de
Su empresa

= Otros

67%

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud

Los clientes fijos encuestados en su mayorias trabajan en empresas y debido a
aquello desean que la empresa se encuentre lo mas cerca de ellos, para poder

adquirir los servicios de manera presencial, teniendo una mayor confianza al

momento de la adquisicion.
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Entrevista a colaboradores de la empresa INTRIPRINT S.A

Objetivo: conocer las estrategias que utiliza la empresa para el incremento de las

ventas.

Nombre: Ing. Valentina Intriago
Cargo: Gerente General
Anélisis de la entrevista

La entrevista se la realizo a la Gerente General Ing. Valentina Intriago, quien
describié a que se dedica la empresa en primer lugar, que es a la prestacion de
servicios publicitarios como son impresion en lona y viniles e instalacion de estos
entre otros servicios adicionales pero los mas adquiridos son los antes mencionados,
la logistica que maneja la empresa es en base a lo que requiere el cliente, se estipula
una fecha de entrega del servicio requerido siempre tratando de ser eficaz a la hora
de cumplir con la fecha indicada ya al cliente no se lo puede hacer esperar, por otro
lado la relacion de la empresa con sus colaboradores es buena pero podria mejorar
un poco mas para fortalecer la relacion empleado — jefe, por otro lado la relacién
que tiene con los clientes no es muy buena, ya que el personal no esta capacitado
en temas relacionados a la atencion al cliente, la relacion que tiene la gerente con
el departamento de ventas tampoco es muy bueno, ya que fija metas inalcanzables
pero carece de capacitacion al personal para el cumplimiento de los objetivos,
ademas de la falta de incentivos por parte de la empresa para con la fuerza de venta,
siendo un factor de suma importancia para el incremento de éstas. La empresa desde
que inicid sus actividades aplica estrategias obsoleta tales como venta por referidos
y conocidos, siendo estrategias que ya no se utilizan en la actualidad, lo que ha
ocasionado una disminucién en las ventas en el tltimo afio, por lo tanto, es de suma
importancia aplicar estrategias de marketing que favorezcan al incremento de la
ventas y utilidad de la empresa INTRIPRINT S.A
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Objetivo: incrementar las ventas de la empresa INTRIPRINT en afio 2021

Plan de mejora

El plan de accion comienza utilizando la metodologia de las 5wy 2h, en funcién de que brinda toda la informacidn necesaria de

manera rapida, siendo esta técnica la mas recomendada y utilizada por las empresas al momento de realizar un plan de accion o

mejora.
Cuadro 17 Plan de mejora 5w/2h
¢WHAT? ¢HOW? (WHY? ¢WHERE? | (WHO? | (WHEN? 19
MUCH?
¢QUE? ¢.COMO? ¢POR QUE? ¢(DONDE? |:QUIEN?|¢CUANDO? |{CUANTO?
M & Garantiza el servicio
Comprar materiales de | proveedores que atrae a NUevos
alta calidad vendan materiales de ?:/Iientes
alta calidad S
AROIBLISIIG Diferenciar la calidad | INTRIPIRNT L enero $ 1.000,00
Supervisar la calidad de |Realizando pruebas de d_e \mpresion gue
impresion impresion LI 3 e
P P INTRIPRINT de su
competencia
. Realizando una enero, junioy
PRECIO COTECIVEL 0% [oreenos investigacion de C(_;lptar anuevos Durén IEEoE diciembre | $ 300,00
actuales en el mercado mercado clientes venta 2021
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Nuevo canal de venta

Utilizando
Marketplace conocidos
para promocionar los
servicios

Captar a nuevos
clientes

Mercado Libre,

PLAZA . OLX/Eacebook Gerente todo el afio $0,00
Expandir el servicio a Ngzgoma_ndo con Atender los pedidos
. clientes interesados de .

otras ciudades : de los clientes
otras ciudades
Capacitando al disefiar

Realizar promociones | Gréfico en publicidad
PEIEILIES SRR atraer la atencion de Empresa

PROMOCION actualizando las nuevos clientes INTRIPIRNT Gerente todoelafio | $ 700,00

Realizar publicidad en
redes sociales

paginas de Facebook e
Instagram de la
empresa

Fuente: Elaborado por Bryan Mike Vasquez Guadamud
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Conclusiones

En base a la fundamentacion tedrica realizada en este proyecto de
investigacion se pudo obtener informacion relevante sobre estrategias de
marketing que se pueden adaptar a la empresa para cumplir con el objetivo
general que es elaborar estrategias de marketing para el incremento de las
ventas de impresion en alto formato e instalacion en la empresa
“INTRIPRINT”, ubicada en la ciudad de Duran.

Se pudo constatar a traves de las encuestas realizada a los clientes fijos, ellos
eligen tanto la calidad de impresion como la garantia del trabajo en funcion
de esto la empresa debera darle la importancia necesaria para cumplir con
las necesidades de los clientes.

Se concluye que para el incremento de las ventas se deben aplicar estrategias
de marketing en cuanto a las 4p del marketing como son producto, precio,
plaza y promocién para que se cumpla con el objetivo general antes

mencionado.
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Recomendaciones

Se recomienda aplicar el plan de mejora realizado.

Realizar una segmentacion de mercado para saber en qué posicion se
encuentra la empresa actualmente entre sus competidores en el mercado.
Capacitar al disefiar grafico sobre manejo de redes sociales para que realice
post publicitarios.

Planificar horarios y designar presupuesto para publicidad en redes sociales
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ANEXO 1 Logo de la empresa

N TRI***PRIN

eSERVICIO eCALIDAD eCOMPROMISO

ANEXO 2 Impresora de alto formato (MIMAKI JV33)
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ANEXO 3 Servicio de impresion e instalacion de lona
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ANEXO 5 Red social Facebook

N TRIl**=PRIN T

*SERVICIO =CALIDAD +*COMPROMISO

I intriprint_ec
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ANEXO 6 Red Social Instagram

Instagram Q Buscar AV @ QO
intriprint_ec Eln -

INTRIs««PRINT 87 publicaciones 542 seguidores 287 seguidos

Intriprint S.A.
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ANEXO 7 Encuesta para los clientes fijos
Encuesta para los clientes fijos

Objetivo: identificar los canales de comunicacion para promocionar los servicios

de la empresa.

1. ¢Qué tipo de servicio adquiere a menudo?
Servicio de impresion en vinil
Servicio de impresién en lona
Servicio de instalacion
2. En cuanto a calidad de impresién, ¢Usted que prefiere?
Calidad baja
Calidad media
Calidad alta
3. Al momento de adquirir el servicio ¢Qué es lo primero que considera?
Calidad
Precio
4. ¢Normalmente cudl es su presupuesto para adquirir los servicios?
10-100
101-1000
1001 en adelante
5. ¢Normalmente como cancela los servicios?
Credito directo
Efectivo
Transferencias bancarias
6. ¢De qué forma le gustaria adquirir el servicio?
Presencial
On-line
7. ¢Cual es el beneficio mas importante que usted recibe de nuestro servicio?
Calidad de impresion
Garantia en instalacion

Forma de pago
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8. ¢Cual es el medio que usa normalmente para recibir informacion de

servicios o productos?
Periddico
Radio
Television
Redes sociales

9. Si marco redes sociales, indique cual es la que mas utiliza.
Facebook
LinkedIn
Twitter
Instagram
Google
Otros

10. Para usted, ¢Es muy importante el precio al momento de adquirir nuestros
servicios?
Muy importante
Importante
Poco importante
Nada importante
11. Con respecto la ubicacion del local para adquirir sus servicios, usted
prefiere:
Que este cerca de su domicilio
Que este cerca de su empresa
Otros.
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ANEXO 8 Entrevista a los colaboradores de la empresa INTRIPRINT S.A

Entrevista a los colaboradores de la empresa INTRIPRINT S.A

Objetivo: conocer las estrategias que utiliza la empresa para el incremento de las

ventas.

© 0o N o g bk~ w D P

[EEN
o

11.
12.

¢A qué se dedica la empresa?

¢ Qué servicios ofrece la empresa?

¢Como manejan la logistica de sus servicios?

¢Como es la relacion colaborador — jefe?

¢Como es la relacion de la empresa y los clientes?

¢en que se fundamenta la empresa para el posicionamiento en el mercado?
¢Existe una relacion estrecha entre usted y el departamento de ventas?

¢la empresa cuenta con un programa de capacion al personal de las ventas?
¢Cuenta con un plan de incentivos o recompensa para sus empleados, con

respecto a las ventas?

. ¢La empresa cuenta con un plan de estrategias para el incremento de las

ventas?
¢En el ultimo afio como se han presentado las ventas en la empresa?
¢Piensa usted que es preciso aplicar estrategias de marketing para el

incremento de ventas?
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