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RESUMEN
El plan estratégico es un programa fundamental que ayuda a tomar

decisiones precisas en una organizacion o empresas, este accionar permite
mejorar la productividad y rentabilidad de un producto o servicio. El
presente estudio tiene como objetivo implementar un plan estratégico de
marketing para el fortalecimiento de las ventas de los productos de limpieza
de la Empresa SAE en el canton de Manta; la problematica radica en que
esta entidad carece de estrategias competitivas para la venta del producto,
ademas no tiene definido una imagen corporativa para el posicionamiento
en el mercado local. La metodologia aplicada en este estudio tiene enfoque
cualitativo y cuantitativo, con un tipo de investigacion correlacional, puesto
que a través de ella se establecera relacion de las dos variables. Los
métodos aplicados fueron el tedrico, que incide los métodos logico-
deductivo e hipotético deductivo, la poblacién esta fundamentada con los
jefes de venta, distribuidores y vendedores. Las técnicas utilizadas son la
entrevista y la encuesta, los instrumentos utilizados se llevaron a cabo
mediante el formulario y cuestionario, que dieron paso a la comprobacion
de las preguntas de investigacion y cumplimiento de los objetivos a través

de los resultados obtenidos.
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ABSTRACT

The strategic plan is a fundamental program that helps to make precise
decisions in an organization or companies, this action allows to improve the
productivity and profitability of a product or service. The objective of this
study is to implement a strategic marketing plan to strengthen the sales of
cleaning products of the SAE Company in the canton of Manta; The problem
lies in the fact that this entity lacks competitive strategies for the sale of the
product, in addition, it does not have a defined corporate image for
positioning in the local market. The methodology applied in this study has a
qualitative and quantitative approach, with a type of correlational research,
since through it the relationship of the two variables will be established. The
applied methods were the theoretical one, which affects the logical-
deductive and hypothetical deductive methods, the population is based on
the sales managers, distributors and sellers. The techniques used are the
interview and the survey, the instruments used were carried out through the
form and questionnaire, which gave way to the verification of the research

questions and fulfillment of the objectives through the results obtained.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

El plan estratégico es un programa fundamental que ayuda a tomar
decisiones precisas en una organizacion o empresas sean estas
comerciales, industriales o de servicios. Un plan bien definido genera
expectativa de rentabilidad a corto y mediano plazo, por lo tanto, esta guia
estratégica orienta el desarrollo de las entidades desplegando viabilidad
econdmica; sin embargo, no todas las empresas la ejecutan lo que

repercute en la estabilidad empresarial.

A nivel del internacional, la identidad e imagen corporativa juega un papel
muy importante, en Espana, un estudio realizado por Mora J. (2014) detalla
que el plan estratégico analiza la situacién multidimensional, permitiendo
aventurar los escenarios previsibles, para que se pueda actuar con
acciones sinérgicas y eficiente. Por otro lado, la empresa TourEspana
(2018) menciona que el plan estratégico facilita la consecucién de la meta
establecida a través de resultados medibles que beneficia en la
rentabilidad, sostenibilidad, competitividad, digitalizacién e

internacionalizacion.

En América Latina - Colombia las caracteristicas bases de la planeacion
estratégica involucra la misién, vision, objetivos, disefio, direccidén, que da
paso a una linea de comunicacion, gestion de intereses, promocién vy
divulgacién de los productos (Pérez et al., 2016). Desde esta perspectiva
se evidencia que el plan estratégico de marketing involucra estrategias
relevantes que ayuda a la rentabilidad empresarial, por otro lado, Lozano y
Torres (2017) en México consideran que un plan estratégico, conduce al
directivo a tener un conocimiento exhaustivo de la realidad de la empresa,

con el fin de concebir la capacidad de reacciones para aumentar las ventas.



En Ecuador la productividad empresarial, es cada vez creciente y los planes
estratégicos forman una base significativa que va, desde plantear objetivos
hasta llegar a un plan operativo. Para Vélez (2017) “La falta de
conocimientos acerca de las tacticas de ventas dentro del campo de
marketing da como resultado que muchas personas no apliquen estrategias
para dar a conocer sus productos o servicios” (p.2). Segun Mendoza
(2020), permite optimizar el servicio organizacional de una institucién,
diagnosticando las dificultades para el empleo de estrategias competitivas
y el posicionamiento de las entidades, que debe estar basado en la
comunicacion, entorno organizacional y elementos bases para la
rentabilidad de las mismas. El plan estratégico no solo ha permitido el
mejoramiento de las actividades empresariales, sino también en entidades

institucionales tal como menciona dicho autor.

En Manta, los planes estratégicos ayudan a los sectores que expenden su
producto de puerta en puerta y han mejorado los resultados en las ventas
de los productos. Segun Quimi y Cabrera (2018) el mercado debe
mostrarse con una imagen corporativa correcta, donde los clientes sientan
seguridad en la adquisicién del producto, este sistema contribuye al
desenvolvimiento libre del consumidor para que observe las bondades vy
beneficios que el producto en venta puede ofrecer, es decir el marketing fija
una fidelidad que atrae a mas consumidores satisfechos. De acuerdo al
Gad Manta (2015) un plan estratégico instaura la cultura de
corresponsabilidad social, que ayuda al sector que disponga a una
alternativa de solucién, ya que el diagnostico de las actividades fortalece

las acciones publicas y el cumplimiento de la gestion institucional.

Si bien es cierto el plan estratégico motiva a la empresa a gestionar en el
mejoramiento continuo, actividades relacionadas con ventas y marketing,
que fortalece la restauracion de eventos con areas de carencia, no obstante
identificarla conlleva a la retroalimentacion de ese ambiente interno vy
externo que favorece a la organizacion empresarial, como a la rentabilidad

de la misma.



1.1.1. Ubicacién del problema en un contexto

En Ecuador la productividad empresarial, es cada vez creciente y los planes
estratégicos forman una base significativa que va, desde plantear objetivos
hasta llegar a un plan operativo. Segun Cardona (2018) la ausencia de
estrategias de marketing trae causas consecuencias en la economia
empresarial, la disminucion de clientes atendidos, carencia de imagen
corporativa, falta de planificacion e inestabilidad en la venta de productos o
servicios. Situaciones que afecta a la empresa en totalidad vy
posteriormente en los beneficios que pueda ofrecer a los consumidores.
Frente a esta problematica la necesidad de un posicionamiento es poco
probable y los resultados obtenidos tienen a llevar a un posible fracaso de

la entidad, si no se atiende a tiempo el disefio de un plan de estratégico.

Por otra parte Chiriboga (2008) de acuerdo al estudio realizado en Quito —
Ecuador evidencia que el liderazgo empresarial llega cuando se aplica
nuevas metas y retos, pues sefiala que el plan estratégico de marketing es
fundamental para alanzar los objetivos empresariales y por ende el
prestigio de las empresas, asi como la estabilidad en el area de servicio al
cliente y venta. Actualmente todas las empresas necesitan de un plan
estratégico de marketing que ayude mejorar las ventas. De acuerdo a
estudios realizados se ha evidenciado que uno de los contextos del fracaso
empresarial es el empobrecimiento de objetivos y metas que tienen las
organizaciones, las mismas estan ligadas con la baja productividad de la

venta de productos o servicios.

Las estrategias son netamente necesario para la rentabilidad empresarial,
detectar a tiempo problematicas encontradas en las empresas, conlleva a
una efectividad para la implementacién y disefio del plan estratégico. Los
planes estratégicos aplicados para favorecer la rentabilidad de las
organizaciones permiten que estas inicien procesos de ventas que ayuden

al desarrollo empresarial y a posesionarse en el mercado.



Iglesia (2015) alude que la dinamica del plan estratégico motiva al entorno
econdmico, las gestiones al igual que los planes de marketing propicia un
componente esencial que complementan a las empresas o instituciones,
en este caso un estudio realizado en Manta benefici6 a una Institucion
Educativa Superior con un plan de marketing que complementé los
programas de maestria como producto fundamental para el desarrollo

intelectual de los profesionales.

El plan estratégico como tal, beneficia a las empresas, organizaciones e
instituciones, mostrando un portal de acciones que fortalece a la
rentabilidad. Productividad, eficiencia y eficacia de las entidades. Por ello
es necesario que las empresas de productos limpieza, formen parte de este
proceso dando paso a la ejecucion de planes estratégicos, que ayuden a

posesionarse en el mercado.

De Frietas (2017) refiere que el estudio de un plan estratégico de marketing
incrementa las ventas detectando la afluencia de actividades que
fundamenta a las preferencias de los consumidores y el fortalecimiento de
negociaciones con proveedores. Los planes estratégicos por lo general,
intervienen en el desarrollo de la rentabilidad de las empresas, logrando
que estas asuman posiciones que beneficie a la entidad hasta al

consumidor final de los productos.

Las empresas de productos de limpiezas, generalmente son
organizaciones familiares, que se van organizando por grupos pequefios,
haciendo del producto una actividad econdmica, algunas logran el
crecimiento necesario otras requieren de estrategias para posesionarse en
el mercado y fortalecer su identidad corporativa. Esto es lo que necesita la
empresa SAE, mejorar las ventas y llegar a un posicionamiento las misma
que carece de identidad corporativa al mejorarla con la implementacién del
plan estratégico las ventas subiran y sera conocida a nivel local, incluso a
nivel provincial que es lo que se espera a través de este estudio. Por ello

es necesario la implementacion y ejecucion del mismo.



1.1.2. Situacion conflicto

El plan estratégico de marketing, es un accionar que permite mejorar la
rentabilidad de las empresas, esta aporta con beneficios que focalizan la
base interna y externa de la organizacion; el mismo se caracterizar por
aplicar actividades que las empresas no la tienen con el fin de mejorar, las

ventas, personal, funciones administrativas, entre otras.

La empresa SAE, dedicada a la venta de productos de limpieza, es una
entidad que necesita de fortalecimiento, puesto que existe decrecimientos
en el expendio del producto, a pesar que cuenta con una calidad apropiada,
sin embargo, dicha empresa no ha realizado estrategias comerciales para
mejorar la situacién actual, la escasez de clientes es evidente, por ende,

necesita de fortalecimiento empresarial para superar las ventas necesarias.

Esta empresa tampoco cuenta con una identidad corporativa, lo que
también dificulta en la expansion del mercado en el Cantéon Manta, no es
reconocida, los productos son entregados con una etiqueta simple que no
muestra el contacto, ni logos de la empresa o producto, cabe indicar que
las empresas de productos de limpiezas de esta ciudad carecen de las
misma dificultad y a mejorar la situacion de conflicto de la Empresa SAE, la

misma sera reconocida por la calidad del producto y la imagen corporativa.

Una de las causas mas evidentes de esta entidad carece de estrategias de
ventas, no existe aplicacion de teorias y practicas al marketing, lo que trae
como consecuencia el decrecimiento de las ventas. La empresa SAE, solo
cuenta clientes selectivos, de entrega puerta a puerta bajo pedido de

consumidores del hogar, dado esto el decrecimiento es indudable.

Otras de las causas que afecta a la empresa SAE, es que no disefia un
plan de ventas apropiado que beneficie a la estabilidad empresarial y por
ende a la fidelidad de los clientes, la carencia de este plan conlleva a las

escasas estrategias comerciales. De acuerdo a estos parametros se



detecta las causas y consecuencias de la carencia de un plan estratégico

de marketing.

Figura 2. Analisis del entorno
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La figura 1. muestra las causas y consecuencias del analisis del entorno
donde se especifica que la carencia de la teoria de marketing trae como
consecuencia el decrecimiento en las ventas de los productos de limpieza,
esto evidencia que la falta del plan de venta conlleva a que no existen

estrategias algunas comerciales, lo lleva a la limitacion de clientes.

El analisis del entorno estudiado muestra la situacion de conflicto

empresarial que tiene la Empresa SAE, por lo que se detecta que el plan




de estratégico de marketing, es una base fundamental para el beneficio de

la misma y sobre todo para la satisfaccion de los clientes.
1.1.3. Formulacion del problema

¢, Como beneficia un plan estratégico de Marketing para la venta de
productos de limpieza, en la Empresa SAE del cantén Manta, provincia de

Manabi, en el periodo 20217

1.2. Variables de la investigacién

Variable independiente: Plan estratégico de marketing
Variable dependiente: Productos de limpieza

1.2.1. Delimitacion del problema

Delimitacién de contenidos

Campo.: Administrativo

Area.: Ventas

Aspectos: Estrategia de Marketing, ventas de productos

Tema.: Plan estratégico de marketing para empresa SAE de

productos de limpieza del canton Manta.
Delimitacién espacial: Manta — Manabi — Ecuador
Delimitacién temporal: 2021- 2022

1.3. Evaluacién del problema

La Empresa SAE, dedicada a la venta de producto de limpieza, ubicada en
la ciudad de Manta, carece de estrategias de ventas, lo que ha ocasionado
un desbalance en la rentabilidad, para esto es necesario conocer lo

relevante de la investigacion, el enfoque delimitado, claro, viables, concreto



y congruente para el fortalecimiento tedrico y fundamento de este plan de

mejoramiento de marketing.

Relevante: El problema de estudio tiene carencia en las ventas de los
productos de limpieza, lo que permite que a través del plan estratégico de
marketing mejore el expendio del producto, posesionandose en el mercado
local y sobre todo dando una mejor imagen corporativa al producto, para
que este sea identificado de manera competitiva de los demas productos

de limpieza que se vende en la ciudad.

Delimitado: Esta enfocado en determinar las causas de las carencias en
ventas de los productos de limpieza de la empresa SAE con la finalidad de
lograr un posicionamiento y reconcomiendo de los productos en la ciudad
de Manta y que de esta manera los clientes puedan estar satisfechos con

la adquisicion de dicho producto.

Claro: La presente investigacion contiene un lenguaje sencillo y facil de
comprender, se procura en la medida posible que, al emplear un lenguaje
técnico, poder realizar una explicacién escrita empirica que relacione al

proceso de estudio y no repercuta en los resultados finales de evaluacion.

Viable: El proyecto de investigacion es netamente viable, puesto que la
informacion recopilada plantea el desarrollo preciso y exigente del plan
estratégico de marketing, que tiene como propdsito elevar y mejorar la

venta de los productos de limpieza en el sector local de Manta.

Concreto: La precision de la investigacion planteada focaliza la solucién
de las ventas en los productos de limpieza de la empresa SAE, la misma
que pretende posesionarse el mercado mejorando su rentabilidad

economica.

Congruente: El tema expuesto en este trabajo esta alineada con los
conocimientos adquiridos Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de

Tecnologia, de la Facultad de Ciencias Empresariales y Sistemas.



1.4. Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Implementar un plan estratégico de marketing para el fortalecimiento de las
ventas de los productos de limpieza de la Empresa SAE en el canton de

Manta.
Objetivos especificos

e Fundamentar tedricamente los aspectos significativos del plan
estratégico de marketing y el fortalecimiento de la venta de
productos de limpieza.

¢ Analizar el entorno comercial que utiliza la empresa SAE en la venta
de los productos de limpieza.

e Disefar el plan estratégico de marketing para el fortalecimiento de

los productos de limpieza de la empresa SAE.
Preguntas de investigacion

1. ¢Como el fundamento tedrico de los aspectos significativos del
plan estratégico de marketing contribuira con el fortalecimiento de

la venta de productos de limpieza?

2. ;De qué manera el analisis del entorno comercial incide en el
mejoramiento de la empresa SAE en la venta de los productos de

limpieza?

3. ¢En qué forma el disefio del plan estratégico de marketing
contribuye con el fortalecimiento de los productos de limpieza de

la empresa SAE?



1.5. Justificacion e Importancia

Un plan estratégico sustenta al desarrollo empresarial, dando rentabilidad
a las empresas que lo ejecutan, la presente investigacion sobre el disefo
de un plan estratégico de marketing para la empresa SAE, es de suma
importancia, tiene como finalidad fortalecer la venta de los productos de
limpieza, posesionarse en el mercado del Canton Manta y tener una

rentabilidad a corto plazo.

Necesariamente el estudio permite que esta entidad pueda mejorar la
identidad corporativa, para el debido posicionamiento del mercado, cabe
destacar que cuenta con productos de alta calidad y competitivos, pero los
consumidores desconocen de la existencia, por ello es fundamental el
disefio e implementacion del plan estratégico para subir las ventas del

producto y por ende mejorar la productividad y rentabilidad del mismo.

La aplicacion de planes estratégicos en las empresas debe plasmarse no
solo para resolver situacion de problema, sino también para emplear
innovacion, la misma que lleva al ente planificar, organizar, dirigir y
controlar de una manera efectiva para el rendimiento directivo y de los

subordinados.

Es necesario reiterar que el plan estratégico es un proceso que fortalece a
los planes operativos de una empresa para esta pueda alcanzar los
objetivos, esta vital importancia, conlleva a un entorno competitivo posible

de lograr las metas que se propongan como empresa.
Relevancia social

En cuanto a la relevancia social del proyecto, esta asociada con los
consumidores de productos de limpieza. Los principales beneficiarios del
proceso de este estudio son las amas de casa, pues son las que adquiere
el producto de manera constante y se ha convertido en la base esencial

para todos los hogares.
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Otros de los beneficiarios de relevancia son diversos negocios de la ciudad,
la limpieza debe ser observada por todos y esto hace que el estudio de esta
investigacion sea viable para la realizacidon y por ende la aplicacion de la

propuesta.

Por otro lado, el impacto es positivo en los consumidores, ya que estos
productos de limpieza mostraran calidad en el uso del mismo manteniendo

los entornos libres de bacterias y con olor agradable.

La indagacion y mejoramiento que se le brinde a la empresa a través del
plan estratégico servira de sustento para la motivacion del personal
administrativo, de venta y porque no decir de los consumidores que

adquiriran el producto de limpieza.
Implicacién practica

La implicacion practica del proyecto de investigacién, esta orientada a
establecer un plan estratégico de marketing en la empresa SAE, con
finalidad de mejorar la venta de los productos de limpieza, la misma se
efectuara a través del diseno estratégico, donde se pretende posesionarse
en el mercado del cantén Manta, cabe indicar que a pesar que es un
producto con estandares de calidad, no tiene definida una imagen
corporativa, razon que le impide ser reconocida por la poblacion de la
ciudad, especialmente para aquellas personas que utilizan estos productos

a diario para mantener un entorno limpio y seguro.

En este sentido la implicacidon practica se vuelve incuestionable, ya que
este que este plan estratégico se convierte en un instrumento para otras
entidades lo referencia para otras investigaciones o que los sumen como

practica a otras empresas que expendan los productos de limpieza.

Las ventas de productos de limpieza de la Empresa SAE, constituye un
aporte econdémico para el cantén y un impacto social para la comunidad en

general, pues estos productos traen consigo beneficios para la purificacion
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de los entornos, limpieza de otras instituciones, negocios, hogares o demas

comercios.

Por otro lado, se enfatiza que este estudio investigativo determina que la
estrategia de marketing, basado en un plan estratégico constituye una
herramienta valiosa para el empoderamiento empresarial de esta entidad y
de otras que puedan seguir un proceso de referencias determinantes para

mejorar la rentabilidad del ente en la venta de los productos.
Valor teérico

El plan estratégico de marketing disefiado para empresa SAE, para mejorar
los productos de limpieza, sirve de soporte referencial para futuras

investigaciones, relacionadas con la misma tematica.

Estas teorias aqui fundamentadas estan representadas con fuentes
tedricas respetadas y citadas para dicho estudio a mas de contenidos
propios de la autora que muestra fidelidad y responsabilidad con cada uno

de los datos obtenidos.

En cuanto a los resultados de la investigacidon se pretende conocer todo lo
que incide en el proceso del marketing y como contribuye en el proceso y
volumen de las ventas, desde esta perspectiva se destaca el interés por la
investigacion y los valores en la actividad econdmica que se puede

sustentar en el presente trabajo.

El valor tedrico de este plan estratégico motiva a los lectores que desean
fortalecer y mejorar la rentabilidad empresarial, dando como referencia la
conceptualizacion que plasma ideas objetivas para el posicionamiento del
mercado empresarial y por ende la expansion geografica para las ventas

de los productos.
Utilidad metodolégica

La utilidad metodoldgica de este proyecto esta representada por la correcta

utilizacién de las técnicas de investigaciéon e instrumentos, que intervienen
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en la recolecciéon de la informacion viable y necesaria para el estudio, se
enfatiza ademas que los datos tabulados y analisis representa una
transparencia que conyuga al desarrollo del diagnéstico del proceso de

investigacion.

Todo lo referente en esta investigacion esta apoyando por experto en el
proceso metodologico, que muestra integridad, responsabilidad vy
dinamismo en el seguimiento del proceso de investigacién para su final
culminacién, cabe destacar que los datos apoyados por el experto
responsable denotan ese profesionalismo y conocimiento del tema

investigado.

1.6. Viabilidad de la investigacién

Viabilidad cultural

El nivel cultural de los individuos esta fundamentado con las ideas,
creencias, modelos de conductas que influyen en la sociedad y economia,
en el caso del proyecto de investigacion el nivel cultural que se muestra que
es que la sociedad en general aporta con la limpieza en los hogares,
establecimientos y otros lugares de trabajo, donde la primea imagen es lo
que cuenta para una negociacion. Pues la limpieza es uno de los factores

primordiales.

En cuanto al proyecto de investigacion del plan estratégico de marketing y
la viabilidad cultural incide en el proceso de indagacion y ejecucion, pues
los posibles consumidores, son individuos que siempre desean tener un
alto grado de limpieza, lo que beneficia a la empresa y por supuesto en el

desarrollo de dicho plan en ejecucion.
Viabilidad contextual

El contexto de la investigacidn suele ser un instrumento de informacion para
quienes deseen implementar un plan estratégico. El contexto global de la
informacion es una focalizacion referencial de aportacion para

inversionistas, administradores, investigadores que se encuentran en la
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busqueda viable de un proceso de estudio. Este plan estratégico de
marketing ayuda a conocer como implementar ideas de ventas en
productos de limpieza, ademas de como fortalecer la imagen corporativa
de una organizacién y el desarrollo que infunde para el posicionamiento del

mercado nacional.
Viabilidad técnica

La propuesta de este estudio es disefiar un plan estratégico de marketing,
con la novedad de crear una imagen e identidad corporativa, y que la misma
sea reconocida por los consumidores como productos de limpieza de
calidad y que aporte al beneficio del ser humano en el uso de hogares,
oficinas, entre otros, o que hace del estudio viable y factible para su

realizacion.

La viabilidad técnica esta representada por los procesos y mecanismo que
se requiere para disefio del plan estratégico, en el mismo incidira
conocimientos tedricos y practicos que se llevan a cabo con
responsabilidad, estos mecanismos varian de acuerdo a las herramientas

aplicadas y especializadas por el investigador.

Para el disefio de las etiquetas, logotipo para el producto se contara con un
experto en disefio grafico apoyado por el investigador que dara todas las
pautas necesarias que contribuyen a las caracteristicas del producto, esta
implementacion de imagen forma parte del plan y de la estrategia necesaria

para el posicionamiento del mercado de Manta.
Viabilidad econémica- financiera

La viabilidad econémica esta presentado por el valor monetario de la
investigacion, en este caso la investigacién se justifica al margen del sueldo
basico, a mas de esto la informacién aqui asentada tiene el apoyo de los
actores sociales de la investigacién que incluye autora, tutor y expertos en

la materia de diseno grafico que amplia el desarrollo de la misma.

14



La viabilidad financiera de un proyecto radica en todos parametros
necesarios que se requiere para la implementacion de un plan estratégico,
pues el mismo sera implementado para mejorar las ventas de la empresa
SAE, y que gane ese posicionamiento en el mercado local de Manta.
Siendo reconocidos no solo por amas de casas, sino también por las

diversas empresas y negocios de la ciudad.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes historicos

El plan estratégico data a mediados del siglo XX, es conocido como una de
las herramientas administrativa mas eficaz en la alta direccién de las
empresas, predominando en la gestion y resolucion de problemas a corto
y mediano plazo. Sanchez (2017) manifiesta que a nivel internacional la
literatura cientifica se focalizd en el concepto de planificacion establecido
por Taylor y Fayol, quienes buscaban suplantar el empirismo de las
organizaciones por el método cientifico, donde la planificacién y direccion

representaba el desarrollo de las estrategias.

Desde esta perspectiva Taylor se dedica a disefar los principios
administrativos que incluy6 la planificacién, organizacién, direccion vy
control, si mismo Fayol daba énfasis a planear, organizar, dirigir, coordinar

y controlar, dando fuerza al desarrollo del plan estratégico.

La estrategia tiene su origen en base de las competencias, paso a la
creacion de planes estratégicos de marketing, que ayuda a la
competitividad empresarial. Para Roncancio (2020) “Las estrategas de
negocios pueden usar su imaginacién y capacidad de razonar l6gicamente
para acelerar los efectos de la competencia y la tasa de cambio”, lo que
permite ser disefiada, implementada y ejecutada para mejorar la

rentabilidad de las empresas a través de las ventas.

Por otro lado, las ventas tienen inicios desde la evolucion del comercio
antes de cristo, comenzado por los intercambios comerciales, la expansion
y evolucion de la humanidad (Castro, 2019). Si bien es ciertos los productos
de limpieza comenzaron a ser parte del desarrollo comercial de esa época,

extendiéndose hasta los tiempos actuales.
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Se podria decir que el origen de las ventas comienza desde la prehistoria,
cuando el hombre primitivo desconocia del fuego y la ceramica luego el
comienza a descubrir el trueque, que significaba el intercambio de un
producto con otro, esto daté de la prehistoria, cuando el hombre comenzdo
a conocer el fuego, la ceramica, los alimentos y dio paso al intercambio con

una forma sencilla para la supervivencia.

En la edad media, a partir del siglo Xl el comercio y la venta dieron
profundos cambios en la economia rural, la época feudal transformo la
economia abierta y comercial. En el siglo Xlll aumenta la produccion
agricola y la poblacion con ello las necesidades y el aumento demografico.
Las principales necesidades basicas atribuyeron a la alimentacién,
vestimenta y vivienda. El comercio mediaba entre el campo y la ciudad. A
partir del siglo XIV, los mercaderes se vuelven sedentarios y el volumen de
las mercaderias comenzé a dificultad el traslado, desde este momento
comienza del proceso de feria en feria estableciendo la venta al por mayor
(Hitoria Universal, 2020). A paso de la revolucion industrial en siglo XIX
hacia el ano 1780 desde Inglaterra se extendié hacia otros paises. La

industrializacion expandiendo a la venta en los sectores industrializados.

Si bien es cierto el hombre desde sus inicios ha sobrellevado la vida a pesar
de los obstaculos y la venta ha sido un complemento de supervivencia,
desde épocas muy antigua la venta es un factor de gran importancia para
el ser humano, el mismo que aplicado estrategias de cuerdo a los pasos de

innovacion que da en cada siglo.

A la mitad del siglo XX las guerras mundiales golpeo a las empresas
productoras, la guerra mundial abocé la produccion y el desvanecimiento
se vio evidenciado Como se evidencia tanto las ventas como los planes
estratégicos han venido evolucionando para hoy convirtiese en una
dindamica innovadora que atribuye al progreso empresarial. Esto coadyuvo
la fuerza laboral no obstante la bonanza industrial y laboral en América
sufrid la complejidad, porque las empresas industriales eran consideradas

blancos para ser bombardeadas, los empresarios descubrieron realidades
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desagradables, ya no habia quien compraran los productos, aqui nace el
oficio de venta, hubo contratacién de personas y la mision principal era
vender (Mejia, 2012)..

En la era de la mercadotecnia la demanda superaba a la oferta, los
consumidores compraban por la calidad y precio de acuerdo a las
expectativas de cada persona, con esto nace el Marketing, término que fue
traducido como mercadeo o mercadotecnia, aqui se da paso a la
investigacion de mercado y a conocer sobre los segmentos tales
geografica, psicografica, socioecondmica, por géneros, étnicas hasta llegar
a los nichos. La era de la informacion, los consumidores tienen el acceso a
toda informacion de ofertas, aqui las técnicas de ventas son competitivas,
hoy por hoy muchos compradores se entrevistan con el vendedor

generando una relaciéon comercial

EVOLUCION VENTA

La prehistoria

’ [ || La eradela
El trueque o 1l informacion

permuta

Laeradela
La edad ' mercadotecnia

Media R
La revolucion Las eras de las =
industrial . ventas

Figura 3. Evolucion de la venta

Elaborado por: Andrade (2021)
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Después de conocer la evaluacion de la venta es necesario enfatizar en las
variables del mercado y el marketing Mix, este es uno de los elementos
clasicos que fue creado por McCarthy en 1960, el mismo que engloba 4
componentes fundamentales como son: producto, precio, plaza y
promocion, estos elementos son conocidos como las 4Ps del marketing Mix
(Espinoza, 2014). Si bien es cierto el marketing Mix o mezcla de
mercadotecnia analiza el comportamiento de Ilos mercados vy

consumidores.

Sordo (2020) refiere que McCarthy defini6 a las 4P como un pilar
estratégico del marketing, dentro del mundo de la publicidad se ha
destacado en la transformacién de la publicidad que interactua entre la
empresa y el consumidor, sin embargo, debe haber un uso adecuado de
las 4Ps que este adecuada a las circunstancia, confianza y personalizacion
del producto y de la identidad de las empresas. McCarthy también enfatizo
en las 4C como variables, las que interviene el consumidor, coste,
conveniencia y comunicaciéon. Tanto las 4p’s y 4C fluyen para el
posicionamiento de la empresa. Esta autora menciona también que ambas
facilitan una mejor decisidon para generar una estrategia de marketing las
4P y las 4C deben ser prioridad bajo una sola perspectiva como también se

puede tomar ambas estrategias.

Las 4p’s son variables que motiva el desarrollo y competitividad de las
empresas, debe iniciarse para posicionar un producto sea este dentro y
fuera del pais, ayuda a establecer los objetivos que se debe de seguir. Es
necesario considerar que las empresas no excluir el departamento de
marketing, pues es esta funcion que ayuda en el producto, precio, plaza,
promocién; cabe destacar que el departamento de marketing es uno de los
mas importantes dentro de una empresa, a la que se debe destinar tiempo
y una buena cantidad de fondos para que esté en posibilidad de llevar al

éxito a las entidades.

De acuerdo a este analisis de contenido es importante cuales son las 4P’s

del marketing mix, la misma que se denota en la siguiente figura:
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Figura 4. Las cuatro P’s del Marketing Mix

Mix de Marketing
Las 4P

PRODUCTO PRECIO PROMOCION

& E P

=2
— 4
|
-
Es lo que una empresa Es elvalor que se le da al Es elmercado al que sevaa Son las estrategias para dar
ofrece al mercado, ya sea producto, considerando dirigir el producto o servicio, aconocer el producto y con
un producto o servicio, y asi que el precio sea accesible hasta llegar a las manos del ello incrementar las ventas.
poder satisfacer las para el cliente. consumidor.
necesidades del cliente o
los usuarios.
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FUENTE: (Cordoba, 2018)

El Marketing es fundamental para todas las empresas, sean esta pequenias,

medianas o grandes. Segun Figueroa et al. (2020)

El marketing existe en cualquier momento en que una unidad social
(persona u organizacién) intentan cambiar algo de valor con otra
unidad social. Por tanto, comprende todas las actividades disenadas
para realizar dicho intercambio con el propdsito de satisfacer una
necesidad, basandose en los gustos y preferencias de los

consumidores o clientes. (p. 311)
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Al hablar de las variables del mercado en una organizacion el marketing
Mix contribuye al éxito de las empresas, puesto que este es un campo
responsable con estrategias adaptadas al producto, precio, plaza y

promocion.

El producto es considerado como el bien o servicio que permite satisfacer
las necesidades del consumidor, este puede ser tangible o intangible. Hay
que tener en cuenta que el producto tiene su ciclo de vida, donde incluye la
fase de crecimiento, madurez y declive de ventas. Para Oliver (2020) los
vendedores pueden crear una mezcla correcta del producto, diversificando
la profundidad, ademas es necesario preguntar ; Qué se puede hacer para
ofrecer un producto?, esto le da la pauta necesaria para encaminar esos
conocimientos a estrategias que lleven al éxito a las empresas, ademas
conocer si existen o no falencias que intervenga en esta variable

fundamental y de gran importancia en el marketing mix.

El precio es basicamente la cantidad o valor del producto, es un
componente que determina beneficio y la supervivencia de la empresa.
Segun Estaun (2020) el precio de un producto o servicio es un factor
significativo para la mayoria de los clientes. Por ello es necesario conocer
los ingresos y gastos de la empresa, asi como los costos de produccion del
producto, para dar énfasis a una rentabilidad adecuada, siendo

competitivos en el mercado laboral.

La fijacidon del precio debe analizarse bajo proyecciones sin dejar atras a la
calidad que es fundamental en un producto, cabe destacar que establecer
de manera correcta los costes del producto se podra comercializar de

manera adecuada y tener un posicionamiento en el mercado.

Por otro lado, la plaza es otra variable del marketing mix que engloba los
canales de distribuciéon, que comienza desde la produccion hasta el
almacenaje y transporte. Para Estaun (2020) el proceso de distribucion
incluye el stock y los puntos de ventas, ademas de los intermediarios,

repartidores que son fundamentales para la empresa y éxito del negocio.
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Hay que tener en cuenta que la distribucién es el proceso que permite al
producto desplazarse de un lugar a otro a lo largo del proceso de

produccion hasta llegar al consumidor final.

Promocion es otra variable importante y necesaria para el producto, en este
aspecto se relaciona a la publicidad como recursos para la atencion y
persuasion al cliente, ademas aqui se reconoce la marca, la identificacion

e imagen de la empresa.

El plan estratégico de marketing busca el objetivo y cumplimiento de las
metas en una organizacion se enfoque en mejorar la productividad de la
empresa a traveés, de herramientas, tacticas y actividades que beneficien al

entorno interno y externo de una entidad.

El plan estratégico de marketing implica la selecciéon de actividades e
identidad corporativa que permitan alcanzar las metas de manera eficaz y
eficiente, asi mismo la toma de decisiones es una parte del proceso de
resolucion de problemas, en esencia consta de tres aspectos: analisis
estratégico, eleccion de la opcion estratégica y la implementacion

estratégica (Alvarez, 2007).

Basicamente el plan estratégico de marketing cuenta con fases que
complementan a las actividades disefiadas que fundamenta el progreso de

la misma.

22



Figura 4. Fases del plan estratégico
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Elaborado por: Andrade (2021)

Ventas

La venta es una actividad primordial para el crecimiento de las empresas o
negocios, esta relacionada con el mercado meta y el éxito por el expendio
de un producto o servicio, permitiendo rentabilidad y un crecimiento
fundamental en la organizacién con el fin de satisfacer a los consumidores
(Thompson, 2016).

Identidad corporativa

La identidad corporativa de una empresa representa al conjunto de valores,

que conforma la visién, los principios, la imagen de una organizacion la
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misma contempla ademas las emociones Yy filosofia de la entidad. Para
Lucas (2019):

Es el conjunto de valores que conforman la vision de mundo de una
empresa. Sus principios, sus acciones de endomarketing, la postura
que adopta en diferentes situaciones y la imagen que la empresa
quiere cultivar de si misma. La identidad corporativa de una empresa
va mas alla de la apariencia del negocio y esta relacionada con
asuntos culturales y organizacionales importantes de la compafia.
Siendo conocida también como identidad empresarial, o corporate
identity, es un aspecto fundamental para empresas de todos los
tamafos y segmentos, pues es relevante en la relacién con

colaboradores y cliente.
Imagen corporativa

La imagen corporativa es un elemento esencial del marketing y la economia
para la empresa, pues esta que permite comprender el posicionamiento de
una compafiia en un mercado sea local, nacional o internacional y la
percepcion que tienen los consumidores, asi como los competidores y la
poblacién como referencia a la actividad econémica y el modo en que la

desarrollan.

Para Mora (2018) toda empresa debe regirse a tres elementos bases de la
imagen corporativa como son el nombre de la empresa, logotipo, slogan,
colores, pagina web y papeleria, estos elementos claves diferencia al ente
de la competencia y permite conquistar nuevos mercados. La imagen

corporativa es considerada como uno de los objetivos de la empresa.

La imagen corporativa es una estrategia que ayuda a las entidades. (Nufo,
2017) alude que:

La imagen corporativa de una empresa esta relacionada con todos
aquellos elementos graficos y visuales propios de una corporaciéon o

empresa. La imagen corporativa es el sello a través del cual una
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empresa quiere ser identificada y distinguida entre el resto de
companias del sector. Pero cuidado con confundirla con la identidad
visual corporativa. Esta ultima se trata de todas aquellas
representaciones visuales, a través de fotos, tarjetas, libretas y
cualquier otro elemento del disefio grafico que permite a los usuarios
reconocer a una determinada compainiia, visualizando unicamente lo

que es su identidad visual.

Esta forma de contenido es necesarias y fundamentales para el
posicionamiento de las entidades, cabe destacar que todos los elementos

de la imagen ayudan al posicionamiento de las entidades.

Figura 5. Elementos de la imagen corporativa
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inventtatte
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0002000

Fuente: (Mora A. , 2018)

El nombre de la empresa. - Una empresa que no refleja nombre no tiene
identidad, no sera reconocida, el nombre de una organizacién es
fundamental para el desarrollo de la misma, le permite ser identificada y a

la vez posesionado de acuerdo al sector que esta se proponga.

Logotipos. - Ellogotipo representa a la filosofia empresarial, no cabe duda

que los consumidores reconocen la marca o el producto del logotipo que
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esta empresa muestre o proyecte, sin el al igual que el nombre no habria

identidad, en el logotipo puede incidir imagotipo, isotipo e isologo.

Figura 6. Diferencia de imagotipo, logotipo, isotipo e isologo.

ISOTIPO
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NO FUNCIONA UNO SIN EL OTRO.

Fuente: (Rojo, 2020)

2.2. Antecedentes referenciales

De acuerdo a un estudio exhaustivo ha sido necesario referenciar
aportaciones relevantes del plan estratégico de marketing y las ventas con
el fin de mostrar indagaciones que han dado paso al proceso de innovacion

y rentabilidad en las empresas.

Colmont y Landaburu (2014) de la Universidad Politécnica Salesiana, tema

Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la
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empresa MIZPA S.A. Distribuidora de tableros de madera para la
construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil, manifiesta en el
resumen de su investigacion que las necesidades y demanda potencia a
los sectores econdmicos, por ello hay que capacitar al personal para tener

atraccion de los clientes.

De acuerdo a estos autores la capacitacion del personal fue una estrategia
que permitié mejorar las ventas de la empresa, pues la baja demanda, no
sustentaba los ingresos econdémicos, si bien es cierto es necesario que las
entidades, sigan el proceso administrativo, productivo, de servicio o venta
para conocer si existe o no una carencia que dificulte la productividad de
las empresas, para esto es importante crear estrategias que motiven al

personal de la misma.

Vélez (2017)de la Universidad Autbnoma Regional de los Andes, tema Plan
estratégico de marketing para incrementar las ventas en el Centro
Comercial Bahia en la ciudad de Babahoyo, alude en el resumen que el
problema de las ventas bajas se asocia con la falta de planificacién,

organizacion, direccion y control.

Diferencia: La creacion de un plan estratégico de marketing es importante,
siempre con la ayuda de los colaboradores, sera capaz la empresa de
darse cuenta de las necesidades de los clientes a través de estrategias. El
marketing no solo satisface las necesidades de los consumidores, sino que
también se preocupa por su fidelizacién, genera demanda para mejorar los
ingresos, conoce nuevas combinaciones de productos, ofrece servicios y lo

que esta sucediendo en el mercado, permite estar pendiente de ello.

El proceso administrativo en toda empresa, emprendimiento o negocio es
la base para el desarrollo de estas entidades, la carencia de algunas de
estas funciones puede ocasionar un desbalance productivo e incluso llegar

a un declive.
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Ronquillo (2019) del Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de
Tecnologia, tema Propuesta de nuevas estrategias de venta en servicio de
fumigacion para incrementar la cartera de clientes de la empresa
FUMIORO S.A., sefala que la propuesta de indagacién naciéon de
problemas presentado en el departamento comercial de dicha entidad,
donde el conflicto de area era evidente entre el personal y los clientes,
dando paso la inestabilidad del entorno empresarial, la mejora de solucion
se la realizo a través de la capacitacion personal para resolver las quejas

de los clientes al momento del pedido de venta.

(Mora & Perleche Peche, 2018) plantearon la investigacién con el tema
‘Plan de marketing estratégico y posicionamiento de King Kong “dulzura
nortefa” en la regién Lambayeque” la cual tuvo como finalidad de proponer
un plan de marketing estratégico que contribuya al posicionamiento, por
medio del desarrollo de investigacion cuantitativa se permitié la recoleccion
de informacién y datos necesarios para tener una idea previa sobre la
situacion problematica del objeto de estudio. Se determind que las
deficiencias de la investigacidén se deben a una mala planeacion estratégica
y una razon organizacional que impulse al propietario a alcanzar las metas
plasmadas, sobre todo de logar un posicionamiento que genere un nivel de
ingresos moderado que conlleve a una rentabilidad atractiva ante el
mercado.

(Fuentes, 2015) con el tema “Implementacion de estrategias de marketing
para una empresa que compite en el sector industrial de productos de
pintura en lima” la cual tuvo como objetivo mejorar la gestién del area de
ventas de la empresa Chemical Mining S.A. a partir de la implementacion
de estrategias de marketing, ademas afirma que mediante el plan de
marketing se pudo ofrecer al cliente lo que realmente desea de la empresa
y ademas hacerlo sentir bien con un servicio de calidad. Concluyo que
mediante una buena gestion del volumen de las ventas con nuestros
clientes se pudo incrementar el nivel de ventas por lo que se recomienda

desarrollar programas de capacitacion, informacion y orientacién para los
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vendedores de la empresa sobre calidad de producto, atencion al cliente y

técnicas de venta.

Otra indagacion relacionada con el tema es la de los autores (Romero &
Morcillo Valencia, 2020) ”"Plan Estratégico de Marketing para el
Mejoramiento de la Venta de Repuestos en la Empresa Rodriguez vy
Londofo S.A en la Sede Yumbo” en la que se realiz6 todo un estudio interno
y externo sobre la compania donde se analizé la situacién actual de la
empresa en los diferentes momentos en el que iba avanzando el proyecto,
también se realizdé un analisis del perfil competitivo de la empresa con
diferentes herramientas que nos permitieron conocer estas variables, se
pudo definir de una mejor manera el segmento del mercado al cual se
dirigia la empresa o cuales eran sus nichos de mercado mas importantes
refiriéndose a los diferentes sectores de trabajo. Se concluyd que conocer
las diferentes variables que pueden ayudar a una empresa de ventas
constructivas a tener éxito o a llevarla al alza en sus ventas, el conocimiento
interno y externo de la compafia y variables como las fortalezas,
debilidades, oportunidades o amenazas, también su nicho de mercado
frente a que competidores se enfrenta, cuales son las necesidades de los
clientes y en que se puede mejorar; son factores que pueden ayudar mucho

a tomar decisiones dentro de este tipo de compaiiias.
2.3. Fundamentacioén legal

De acuerdo al estudio realizado para el disefio del plan estratégico de
marketing, es importante considerar fundamentos primordiales de la

Constitucion de la Republica del Ecuador y del Cédigo de trabajo.
Constitucién politica del Ecuador (2008) manifiesta en el art. 54:

Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables
civil y penalmente por la deficiente prestacién del servicio, por la

calidad defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén
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de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que

incorpore.

Cddigo de trabajo (2012), en la sesién Del trabajo a domicilio art. 271

asume

profesi

“Trabajo a domicilio es el que se ejecuta, habitual o

onalmente, por cuenta de establecimientos o empresas comerciales,

en el lugar de residencia del trabajador”.

Ley Organica de Defensa del Consumidor

Bajo el amparo de la Ley Organica de Defensa del Consumidor, en su art.

2 mani

fiesta:

Consumidor es toda persona natural o juridica que, como
destinatario final, adquiera, utilice o disfrute bienes o servicios o bien
reciba oferta para ello. Cuando la presente lo mencione al

consumidor, dicha denominacién incluira al usuario

Proveedor. - Toda persona natural o juridica de caracter publico o
privado que desarrolle actividades de produccion, fabricacion,
importacion, construccion, distribucién, alquiler o comercializacion
de bienes, asi como prestacion de servicios a consumidores, por lo
que se cobre precio o tarifa. Esta definicién incluye a quienes
adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de
produccion o transformacion, asi como a quienes presten servicios

publicos por delegacién o concesién

Publicidad. - La comunicacion comercial o propaganda que el
proveedor dirige al consumidor por cualquier medio idéneo, para
informarlo y motivarlo a adquirir o contratar un bien o servicio. Para
el efecto la informacidén debera respetar los valores de identidad
nacional y los principios fundamentales sobre seguridad personal y

colectiva.
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Publicidad Enganosa. - Toda modalidad de informacién o
comunicacién de caracter comercial, cuyo contenido sea total o
parcialmente contrario a las condiciones reales o de adquisicion de
los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, dialogos,
sonidos, imagenes o descripciones que directa o indirectamente, e
incluso por omisién de datos esenciales del producto, induzca a
engafo, error o confusion al consumidor. (Congreso Nacional,
2000).

Art. 4. Derechos del consumidor: Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el
consumo de bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las
necesidades fundamentales y el acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y
servicios competitivos, de o6ptima calidad, y a elegirlos con
libertad;

Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

Derecho a la informaciéon 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 demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren presentar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones Optimas de
calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva,

los métodos comerciales coercitivos o desleales;
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7. Derecho a la educaciéon del consumidor, orientada al fomento del

consumo responsable y a la difusién adecuada de sus derechos;
Derecho a la reparacién e indemnizacion por dafios y perjuicios,
por deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de
asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio sera
consultado al momento de elaborar o reformar una norma juridica

o disposicion que afecte al consumidor; vy,

Es importante de acuerdo a la ley fundamentar estos conceptos que

influyen en el desarrollo del plan estratégico de marketing.

Ley de propiedad intelectual 1998

La propiedad intelectual comprende:

1. Los derechos de autor y derechos conexos.

2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los

siguientes:

a)
b)

Las invenciones;

Los dibujos y modelos industriales;

Los esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados;
La informacion no divulgada y los secretos comerciales e
industriales;

Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas
comerciales;

Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos
de comercio;

Los nombres comerciales;

Las indicaciones geograficas; e,

Cualquier otra creaciéon intelectual que se destine a un uso

agricola, industrial o comercial.

3. Las obtenciones vegetales.
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Las normas de esta Ley no limitan ni obstaculizan los derechos
consagrados por el Convenio de Diversidad Bioldgica, ni por las
leyes dictadas por el Ecuador sobre la materia (CONGRESO-
NACIONAL, Registro Oficial No 320 L, 2015).

Esta misma ley en la seccion Ill de los derechos conferidos por la marca,
establece en el Art. 216. El derecho al uso de una marca se adquirira por
su registro ante la Direccién Nacional de Propiedad Industrial. La marca
debe utilizarse tal cual fue registrada. Soélo se admitirdn variaciones que

signifiquen modificaciones o alteraciones secundarias del signo registrado.

De la misma forma manifiesta en el Art. e217. 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 relacién a productos
0 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 la ha registrado, cuando el uso de ese signo
pudiese causar confusion o producir a su titular un dafio econémico
o comercial, u ocasionar una dilucion de su fuerza distintiva. Se
presumira que existe posibilidad de confusién cuando se trate de un
signo idéntico para distinguir idénticos productos o servicios;

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; vy,

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 éstos se realicen en redes
de comunicaciones digitales o a través de otros canales de comunicacion

conocidos o por conocer.
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En cuanto al capitulo VIl nombres comerciales en el Art. 229. Se entendera
por nombre comercial al signo o denominacion que identifica un negocio o
actividad econdmica de una persona natural o juridica. Y en el Art. 230. El
nombre comercial sera protegido sin obligacion de registro. El derecho al
uso exclusivo de un nombre comercial nace de su uso publico y continuo y
de buena fé en el comercio, por al menos seis meses. Los nombres
comerciales podran registrarse en la Direccion Nacional de Propiedad
Industrial, pero el derecho a su uso exclusivo solamente se adquiere en los
términos previstos en el inciso anterior. Sin embargo, tal registro constituye

una presuncioén de propiedad a favor de su titular
2.4. Variables conceptuales de la investigacion

Las variables de investigacion en este apartado son fundamentales para el
proceso de estudio por ello es necesario conceptualizar cada una de ella.

Para dar un enfoque tedrico de los contenidos.

Figura 7. Variables conceptuales

Variable
dependiente:

Variable
independiente:

¢ Productos de
limpieza

e Plan estratégico
de marketing

Elaborado por: (Andrade, 2020)
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Variable independiente: Plan estratégico de marketing

Un plan de Marketing es un documento que indica la forma en que los
objetivos estratégicos de la organizacion se lograran a través de estrategias
y tacticas de marketing especificas siendo el cliente el punto inicial.
Equivale a un plan de navegacion para las empresas, puesto que define el
lugar en el que se encuentra una empresa, el lugar en el que le gustaria
estar es decir los objetivos y las situaciones que tendra que afrontar para
conseguir llegar a su objetivo, al ser una herramienta basica de gestion que
las empresas deberian utilizar en su gran mayoria para ser competitivas,
se lo realiza con informacién actualizada sobre todo lo referente a la
empresa, tanto en el entorno interno como en el externo. (Vizcaino, 2016,

pag. 70)
Variable dependiente: Productos de limpieza

Los productos de limpieza son compuestos quimicos que se caracterizan
basicamente por su pH llamado también potencial hidrégeno. En general
se utilizan diluidos en el agua y dan su poder mojante al agua gracias a los
agentes tensoactivos que contienen. Su pH varia entre 0 y 14; los productos
con pH neutro (pH cerca de 7) son detergentes, los que tienen un pH cerca
de 0 son productos de limpieza acidos cuya funcion sera desincrustar,
cuando los que tienen un pH que se acerca de 14 son productos llamados
alcalinos o basicos cuya funcion sera desengrasar o decapar. Otra
caracteristica de los productos de limpieza es su composiciéon que suele
ser a base de tensoactivos (catidnicos, anionicos, no ibnicos, zwitteriones).
Son estos agentes tensoactivos que dan al agua su poder limpiador (por
ejemplo la lejia que no contiene ningun tensoactivo no tiene ningun poder
limpiador). (Henny, 2013)

2.5. Definiciones Conceptuales

Organizacion. - coordinacion efectiva de las acciones de un equipo de

trabajo que labora en una determinada empresa. (Pintag, 2018)
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Mision. -razon de ser de la empresa, condiciona sus actividades presentes
y futuras, proporciona unidad, sentido de direccién y guia en la toma de

decisiones estratégicas. (Mora & Perleche Peche, 2018)

Vision. - es la capacidad de ver mas alla, en tiempo y espacio, y por encima
de los demas, significa visualizar, ver con los ojos de la imaginacién, en
términos del resultado final que se pretende alcanzar (Mora & Perleche
Peche, 2018)

Diagnéstico. - Proceso en el que una organizacién o agente externo
evalua los sistemas de trabajo y de gestién que se realizan para conocer
los problemas internos y externos de los procesos para determinas las
acciones y estrategias que se pueden realizar para mitigar los efectos y

encontrar soluciones. (Aceldas, 2018)

Servicio. - los servicios son actividades econdmicas que se ofrecen de una
parte a otra, las cuales generalmente utilizan desempeinos basados en el
tiempo para obtener los resultados deseados en los propios receptores, en
objetos o en otros bienes de los que los compradores son responsables.
(Amedeo, 2017)

Posicionamiento de mercado. - el posicionamiento de mercado es la
posicion que ocupa un producto o servicio de una empresa determinada en
la mente de los consumidores. Siempre tomando como referencia a sus

competidores, tanto directos como indirectos (Coll, 2020).

Relaciones publicas: actividades que muestran el desarrollo de la
companfia hacia un beneficio, dejando de un lado el costo que puede
representar. Estas actividades tratar de atraer nuevos clientes y premiar los
beneficios de los actuales consumidores que se han mantenido fieles a la
marca. (Cardona, 2018)

Fidelizacion. - La fidelizacion de clientes consiste en lograr que un cliente
(un consumidor que ya ha adquirido nuestro producto o servicio) se

convierta en un cliente fiel a nuestro producto, servicio o0 marca; es decir,
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se convierta en un cliente asiduo o frecuente. La fidelizacion de clientes no
solo nos permite lograr que el cliente vuelva a comprarnos o a visitarnos,
sino que también nos permite lograr que recomiende nuestro producto o

servicio a otros consumidores. (Fuentes, 2015)

Estrategia. - Decision o conjunto de estas realizadas por una empresa que
se toman a partir de un proceso de analitico de la situacion actual de la
organizacion o de uno de sus procesos. Teniendo en cuenta esta decision
se plantean objetivos, recursos, grado de eficiencia, responsables, tiempo,
brechas y acciones que se ven implicadas dentro de las decisiones a aplicar

en la organizacién. (Aceldas, 2018)

Promocioén. - Actividades que realiza una organizacion para comunicar las
ventajas de un producto, las cuales, puedan convencer a los clientes de
adquirirlo. (Aceldas, 2018)

Publicidad. - es una herramienta de marketing que tiene como objetivo la
venta de productos o servicios a través de la divulgacion de informacion
positiva. Atrae y da a conocer una marca a sus consumidores por medio de

diferentes canales (Sordo, 2021)

Producto. - Se entiende como la combinacioén de servicios y productos que

una organizacion le ofrece a un mercado meta. (Aceldas, 2018)

Precio: Cantidad de dinero que los clientes de un mercado metan estan

dispuestos a pagar para obtener un producto. (Aceldas, 2018)

Slogan. - al igual que el logotipo el slogan es una clave ideal, pues este es
grabado en la mente de las personas e incide como publicidad, muchos
consumidores le llaman la atencion el slogan y se proyectan en esa

pequefa frase que refleja al cliente de la propia empresa.

Los colores. - es un elemento de gran importancia toda empresa debe
regirse por los colores, marcas, estilos ayuda a identificar la marca o

producto.
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Papeleria. - En la papeleria incluyen tarjetas de presentacion, hojas
membretadas, credencial de identificacion, sobre, carpetas, folletos,
tripticos y demas que ayudan promocionar el producto y que los usuarios

identifiquen el producto o servicio que la empresa expende.

Paginas web. - Cada vez son mas las companias que cuentan con pagina
web y saben de su importancia, por lo que ésta se convierte en una
herramienta de marketing fundamental y que también debe estar al servicio
de la imagen corporativa, incluyendo por tanto los colores corporativos,

logotipo, entre otros aspectos destacados (Mora A. , 2018).
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CAPITULO llI

MARCO METODOLOGICO

3.1Datos de la empresa

La empresa SAE es una entidad familiar que se encuentra ubicada en la
ciudad de Manta, ofrece producto de limpieza, con un margen de calidad
para el area de mantenimiento, de organizaciones, oficinas, centros
comerciales, escuelas, hogares, entre otras, el rol del gerente y empleados
lo conforma el grupo familiar integrados por tres personas, que con
responsabilidad, cumplimiento y eficiencia ha logrado dar una rentabilidad

a la empresa a pesar del corto tiempo de trayectoria.

La empresa SAE, tiene tres afos de funcionamiento, el compromiso con
sus clientes ha dado paso a la venta de los productos, que es conocido por
su calidad. Esta empresa elabora productos con estandares de calidad, que

contribuye con el medio ambiente.

El representante legal es el sefior Bruno Pruss, que junto a su esposa e

hijos han hechos de la empresa una entidad rentable.

Figura 5. Logo de la Empresa

SAE ;

SOLUCIONES AMBIENTALES EFICIENTES
Fuente: (Empresa SAE)

La empresa SAE esta registrada por el servicio de rentas internas, ofrece
productos de limpieza de buena calidad, entre los principales productos que

expende estan:
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Tabla 3. Productos de limpieza de la empresa SAE

PRODUCTOS DE LIMPIEZA DE LA EMPRESA SAE

e Detergente acido
e Limpia vidrios

e Detergente clorado
e Lavavajillas

e Silicén para llantas
e Creso

e Acido nitrico
e Shampoo para autos

e Alcohol anticonceptivo
e Silicon para tableros

e Ambiental liquido
¢ Desinfectante de piso

e Desoxidante
e Desengrasante de piso

e Acido quita sarro
e Cloro concentrado

e Gel antibacterial
e Suavizante de ropa

e Jabdn liquido de manos

Fuente: Empresa SAE

Estos productos son solicitados por clientes especificos, sin embargo, esta
empresa desea posesionarse en el mercado de Manta en su totalidad y
ademas de llegar a nivel provincial. Es por ello que el plan estratégico de
marketing puede contribuir con el desarrollo y rentabilidad de la misma,
creando nuevas formas de venta a través de una pagina web o fanpage,

ademas de fortalecer la imagen corporativa de la misma.

Es necesario enfatizar que esta empresa tiene definido la filosofia
empresarial y por es necesario conocer como tienen establecido su mision,

vision y valores.
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Dentro la filosofia de trabajo la empresa SAE tiene como vision, mision y

valores los siguientes:
Figura 6. Filosofia de la empresa
MISION

Proveer soluciones ambientales y mantenimientos confiables
de acuerdo a las necesidades de nuestros clientes de forma
agil y personalizada, buseando siempre la excelencia mediante
la mejora continua en nuéstros servicios y productos. Convertirnos
en un aliado estratégico en el cual nuestros clientes pueden
siempre confiar.

VISION

Consolidarnos como una empresa lider en la prestacion de servicios
integrales de limpieza y servicios de mantenimientos en la ciudad de
Manta y la provincia de Manabi, desarrollando técnicas, procesos y
procedimientos que nos permitan ofrecer a nuestros clientes niveles
optimos de calidad y profesionalismo.

VALORES

Orientacion al cliente - Profesionalismo - Trabajo en equipo
Integridad - Responsabilidad - Compromiso

Calidad en nuestros servicios - Innovacion

Fuente: Empresa SAE

3.2 Diseino de investigacion

La metodologia que se aplic6 en este proceso de estudio, es la
investigacion cualitativa-cuantitativa que aborda al enfoque mixto, enfoca
un paradigma pragmatico haciendo del estudio enriquecedor en todas las

formas de investigacion.
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3.3 Diseno bibliografico

El disefio de investigacion en modalidad bibliografica se caracteriza por la
realizacion de una busqueda exhaustiva de documentos, los métodos
bibliograficos son principalmente un tipo de investigacién académica, cuyo
proposito principal es recopilar informacion existente sobre un tema o
pregunta en particular, informacion que se puede obtener de varias fuentes
y proporciona una descripcién general o el estado del tema o problematica

seleccionada.
3.4 Diseino de campo

El disefio de una investigacién de campo se puede decir que es el modelo
para estudiar un fenémeno. El disefio de la encuesta ayuda a determinar el
tipo de trabajo, equipo y métodos a realizar, por lo tanto, es necesario
realizar una investigacién antes de realizar el estudio en cuestién, es asi
que se realiza un trabajo de campo para estudiar nuevos fenémenos,

medirlos y establecer relaciones entre variables.
3.5 Diseno cientifico

La investigacion cientifica es el proceso de encontrar soluciones a
problemas que ocurren tanto en los campos cientificos como en las ciencias
sociales, es un proceso légico que conduce al descubrimiento y la invencion
de cosas nuevas y desconocidas. La importancia de utilizar estos términos
lleva a pensar que lo que se busca existe, pero aun no se comprende, capta
0 saca a la luz, esta construido utilizando elementos que ya existen en el

mundo natural e intelectual.
3.6 Tipos de investigacion

El tipo de investigacion induce estudio correlacional porque permite la
relacion de las dos variables tanto dependiente como independiente donde
se conocera estrategias que permitan una venta seguray el reconocimiento

en el mercado laboral de la empresa.
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Tabla 4. Tipo de investigacion

puntuales nuevos o que
no se han abordado en
profundidad.

El objetivo de
dicha investigacion es
proporcionar
conocimientos
relevantes sobre ellos. ...
De esta forma, se centra
en los detalles,
permitiéndonos conocer
mas a fondo un

fendmeno (Rus, 2018).

de investigacion utilizada
para estudiar un
problema que no esta
claramente definido, por

lo que se lleva a cabo

para comprenderlo
mejor, pero sin
proporcionar resultados

concluyentes. Suele
llevarse a cabo cuando el
problema se encuentra
en una fase preliminar

(QuestionPro, 2019).

descriptiva es un tipo de
investigacion que se
encarga de describir la
poblacién, situacion o
fendmeno alrededor del
cual se centra su estudio.
Procura brindar
informacién acerca del
como,

qué, cuando vy

donde, relativo al
problema de
investigacion, sin darle
prioridad a responder al
“por qué” ocurre dicho

problema. Como dice su

propio nombre, esta
forma de investigar
“describe”, no explica

(Mejia, 2020).

Investigacion Investigacion Investigacion Investigacion
Explicativa Exploratoria Descriptiva Correlacional
Estudia fendmenos | Es un tipo | La investigacion | La investigacion

correlacional es
un tipo de método
de investigacion
no experimental
en el cual un
investigador mide
dos variables.
Entiende y evalua
la relacion
estadistica entre
ellas sin
influencia de
ninguna variable
extrafa
(Questionpro,

2018).

3.7 Poblacion

La poblacion de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y

accesible, que formara el referente para la eleccidon de la muestra, y que

cumple con una serie de criterios predeterminados. Es necesario aclarar

que cuando se habla de poblacion de estudio, el término no se refiere

exclusivamente a seres humanos, sino que también puede corresponder a

animales, muestras bioldgicas, expedientes, hospitales, objetos, familias,

organizaciones, etc. (Arias-Goémez, Villasis-Keever, & Miranda Novales,

2016, pag. 202)
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Los tipos de poblacion los cuales son:

* Poblacioén finita: Es el conjunto exacto de la poblacion de la que se extrajo
la muestra y los universos o poblacién objetivo a partir de los cuales se
pueden estimar los resultados, es decir que representa el tamano de la

poblacion.

* Poblacion infinita: Desde el punto de vista del muestreo, la distincion se
basa en la importancia relativa que tiene el tamafio de la muestra n en
relacion al tamafio de poblacién N. Si el tamano de la muestra es muy
pequefio respecto a la de la poblacion (habitualmente se admite que

represente menos del 5%) se suele considerar infinita.

Tabla 3: Poblacion

POBLACION CANTIDAD

Gerente 1
Produccién 1
Ventas 1
Contabilidad 1
Clientes potenciales 10
Total. 14

Como es una poblacién finita de 14 elementos, se va a trabajar con toda

la poblacion, en la aplicacion de los instrumentos de investigacion.

3.8 Muestra

Una muestra, permite extrapolar y por ende generalizar los resultados
observados en ésta, a la poblacién accesible (conjunto de sujetos que
pertenecen a la poblacidon blanco, que estan disponibles para la
investigacion); y a partir de ésta, a la poblacién blanco. Por ende, una
muestra sera representativa o no; solo si fue seleccionada al azar, es decir,

que todos los sujetos de la poblacion blanco y accesible, tuvieron la misma
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posibilidad de ser seleccionados en esta muestra. (Otzen & Manterola,
2017)

Para la presente investigacion no sera necesario la aplicacién o extraccion
de formula para la muestra debido a que la poblacién es pequefa y se

trabajara de manera mas simple.
3.9 Tipos de muestra
* Aleatoria Simple
» Sistematico
» Conglomerados
3.10 Métodos tedricos de la investigacion

Los métodos que se emplearon para la investigacion fueron el método
descriptivo porque permitira describir, detallar y especificar la realidad de la
empresa y si se esta utilizando los mecanismos necesarios para su
posicionamiento dentro del mercado, ademas, permite establecer una

descripcion los mas completa posible de un fenédmeno o situacion.

Como su nombre mismo lo indica su objetivo es describir las caracteristicas
de una poblacion o de un fendémeno que se esta estudiando, por lo general
esto es una investigacion observable, esto quiere decir que el investigador
observa cada una de las cosas que se estan desarrollando en dicha

poblacion. (Nufez, y otros, 2017, pag. 33)

El método deductivo e inductivo que nos permitira llegar a conclusiones de
caracter general sobre la base del analisis de la informacion descrita y el
meétodo estadistico que se empled para la recolecciéon de datos, tabulacion,
analisis e interpretacion, teniendo en cuenta que el manejo de informacion
es de gran importancia para garantizar que la informacion sea completa y

adecuada.
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Las generalizaciones son puntos de partida para realizar inferencias
mentales y arribar a nuevas conclusiones logicas para casos particulares.
Consiste en inferir soluciones o caracteristicas concretas a partir de
generalizaciones, principios, leyes o definiciones universales. (Rodriguez,
Pérez, & Alipio , 2017, pag. 12)

3.11 Técnicas e instrumentos de investigacion

Tabla 4 Procedimientos
\ Técnicas Instrumentos \
Entrevista Formulario

Desde el punto de vista del método, es una forma

especifica de interaccion social que tiene por objeto

recolectar datos para una indagacion (Behar,

2008).

Encuesta Cuestionario

La encuesta es una de las técnicas o estrategias
mas utilizadas en el area de investigacion, dado que
favorece la obtenciéon de datos fundamentales para
el analisis de diversas tematicas, permitiendo una
mayor eficacia y rapidez en el procedimiento
(Rodriguez, 2017).

Elaborado por: Andrade (2021)
3.12 Procedimientos de la investigacion

Para el presente proyecto se empleara la técnica de la encuesta y la técnica

de la entrevista
Encuesta a los trabajadores

Se realizara una encuesta dirigida a los clientes potenciales, al vendedor y
al contador de la empresa, la cual constara de 10 preguntas cerradas
relacionadas con la investigacion, la interpretacion de la encuesta se la

realizara mediante un programa de conteo y analisis en la computadora.
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Entrevista a el Gerente de la empresa

Se realizara una entrevista al gerente General y al técnico de produccién,
de la empresa la cual constara de siete preguntas, las que seran de forma
abierta por lo que tendra la opcién de manifestar su opinion sobre la

problematica de manera.

La interpretacion de la entrevista dirigida al gerente y técnico de produccion
sera mediante la comparacion de las respuestas emitidas por cada uno de

ellos y analizada por la autora de este proyecto.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacién a las técnicas e instrumentos
Encuesta

1. ¢Considera usted que los productos ofrecidos por la empresa SAE
son de buena calidad?

Tabla 5: Calidad de los productos

Opcion de respuesta Cantidad | Porcentaje
Totalmente de acuerdo 32 61,54%
De acuerdo 16 30,77%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 7,69%
En desacuerdo 0 0,00%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 10: Calidad de los productos
m Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

Fuente: Datos de investigacion

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Mediante los resultados se puede determinar que los productos ofrecidos
por la empresa SAE si son de buena calidad, es decir que cumplen las
funciones y caracteristicas convenientes con ciertos requisitos basicos que

buscan los consumidores. El producto de calidad es muy importante para
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la empresa, debido a que los productos de mala calidad afectaran la

confianza del consumidor, la imagen y las ventas de la empresa.

2. ;Esta conforme con la variedad de productos con los que cuenta
la empresa?

Tabla 6: Variedad de productos

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Si 50 96,15%
No 2 3,85%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 11: Variedad de productos

mSi

m No

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Se determina que la empresa si cuenta con una gran variedad de productos
por lo que los consumidores tienen oportunidad de escoger cual es el de su
preferencia y el que esta mas acorde a sus necesidades. Es importante que
las empresas tengan una gama de productos ya que no todos los clientes
buscan lo mismo, por lo que, al tener variedad, se cubre la mayor demanda

en los diferentes mercados.
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3. ¢Cree usted que la marca de le empresa SAE es reconocida por el

publico?

Tabla 7: Reconocimiento de la marca

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 18 34,62%
De acuerdo 19 36,54%
Ni de acuerdo ni en 12 23.08%
desacuerdo
En desacuerdo 3 5,77%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 12: Reconocimiento de la marca

Fuente: Datos de investigacion

B Totalmente de acuerdo

m De acuerdo

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Analisis e interpretacion

Se determin6é que esta de acuerdo que la marca de le empresa SAE es

reconocida por el publico por lo que si se encuentra entre los productos que

frecuentemente compran los consumidores diferenciandose respecto a

todas las otras marcas del mercado en productos de limpieza.
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4. ;Cree usted que los precios ofrecidos en los productos de la

empresa SAE son los adecuados?

Tabla 8: Precios
Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 24 46,15%
De acuerdo 22 42,31%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 11,54%
En desacuerdo 0 0,00%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 13: Precios
B Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

Fuente: Datos de investigacion

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Mediante los resultados obtenidos se esta de acuerdo que los precios
ofrecidos por los productos de la empresa SAE son los adecuados, se
considera que el precio es muy importante ya que afecta la posicion

competitiva de la empresa y su participacién en el mercado.
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5. ¢Conoce de la empresa SAE?

Tabla 9: Reconocimiento de la empresa

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Mucho 30 57,69%
Poco 20 38,46%
Nada 2 3,85%
Total 52 100,00%
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Figura 14: Reconocimiento de la empresa
B Mucho
m Poco
m Nada

Fuente: Datos de investigacion

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Analisis e interpretacion

Se afirma que se conoce mucho de la empresa SAE, que es una empresa

que ofrece variedades de productos de limpieza de calidad para el area de

mantenimiento, de organizaciones, oficinas, centros comerciales, escuelas,

hogares, la cual se destacan los productos que vende gracias a la

diferenciacidon que consigue con respecto a sus competidores.
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6. ¢Considera usted que la publicidad de la empresa SAE para dar a
conocer sus productos y promociones es?
Tabla 10: Publicidad

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Excelente 29 55,77%
Buena 21 40,38%
Mala 2 3,85%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 15: Publicidad

M Excelemte
M Buena

m Mala

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Se considera que la publicidad de la empresa SAE para dar a conocer sus
productos y promociones es excelente, ya que este es un factor muy
importante porque ayuda al posicionamiento de marca en el mercado para

atraer mas clientes, dar a conocer los beneficios de los productos o servicio.
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7. ¢(Considera importante tener una catalogo virtual para dar a
conocer los productos de la empresa?

Tabla 11: Catalogo virtual

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 34 65,38%
De acuerdo 18 34,62%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0,00%
En desacuerdo 0 0,00%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 16: Catalogo virtual

m Totalmente de acuerdo
M De acuerdo
Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Se afirmo que los encuestados estan totalmente de acuerdo en que es
importante tener una catalogo virtual para dar a conocer los productos de
la empresa, esta es una herramienta esencial para todo tipo de empresas

a la hora de dar a conocer los productos o servicios que venden.
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8. ¢Le gustaria que el producto que expende la empresa SAE se
posesione al nivel de Manta?

Tabla 12. Expansion del producto

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 34 65,38%
De acuerdo 18 34,62%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0,00%
En desacuerdo 0 0,00%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 17. Expansién del producto

B Totalmente de acuerdo
m De acuerdo
Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Por medio de los resultados de la presente pregunta se determiné que
estan totalmente de acuerdo que el producto que expende la empresa SAE
se posesione al nivel de Manta, esto permitira llegar a mas consumidores
para que elijan esta de productos de limpieza en lugar de los tradicionales

debido a su innovacioén y calidad.
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9. ¢Para posicionarse en el mercado de los productos de limpieza la
empresa SAE debe aplicar?
Tabla 13: Estrategia

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Promociones 41 78,85%
Asesoria técnica 7 13,46%
Maquinaria 0 0,00%
Renovacion de imagen 4 7,69%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 18: Estrategia

B Promociones
M Asesoria técnica
Maquinaria

Renovacion de imagen

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Se considera que para posicionarse en el mercado de los productos de
limpieza la empresa SAE debe aplicar promociones, es importante en las
empresas implementar estrategias adecuadas como las promociones que
permiten incrementar las ventas y la percepcion positiva de una marca es

decir es una estrategia de marketing.
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10. ¢ Considera usted que la empresa SAE le falta ofrecer mas variedad
de productos y servicios?

Tabla 14: Variedad de productos

Opcion de respuesta Cantidad Porcentaje
Si 37 71,15%
No 15 28,85%
Total 52 100,00%

Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra

Figura 19. Variedad de productos

[ N]

m No

Fuente: Datos de investigacion
Elaborado por: Karen Johanna Andrade Salvatierra
Analisis e interpretacion

Se considera que la empresa SAE si le falta ofrecer mas variedad de
productos y servicios, ya que una empresa debe estar en constante
innovacion y mejora lo cual le permita crecer y diferenciarse de las demas
empresas que proveen los mismos productos, ademas asegura una

posicidon estratégica en el mercado.
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Entrevista
Entrevista realizada al Gerente de la Empresa SAE

Objetivo: Conocer la opinidn del gerente de la empresa acerca de diversas

situaciones.

Se realiz6 siete preguntas las cuales fueron elaborada de manera abierta
para que el entrevistado se pueda manifestar libremente. De acuerdo a las

respuestas obtenidas en la entrevista al gerente se obtuvo como resultado:

Qué los productos que mas comercializan o demandan tiene son el alcohol
antiséptico, gel antibacterial y jabones antibacteriales. En relacién al
proceso de ventas de la empresa consiste en captar la atenciéon de un
potencial cliente hasta que se consigue una venta efectiva del producto y
asi tener ventas certeras con eficiencia y calidad. Considera que para
mejorar el actual proceso de ventas son mejorar la atencién al cliente,
brindar servicios adicionales, utilizar el poder de Internet, aumentar la
publicidad y medir los resultados y evaluarlos. El valor agregado de la
empresa son las ofertas mensuales de los productos, llamando la atencién
de los clientes. Los principales medios usados para dar a conocer los
productos en el mercado visitando los sectores donde las amas de casa
conozcan los productos y asi tener un ahorro, también por medio de redes.
Ademas, manifiesta que la empresa puede hacer uso de la tecnologia para
promover sus productos ya que hoy en dia la tecnologia esta en primer
lugar donde casi todo el mundo tiene acceso a un celular. Por ultimo, afirma
que es importante implementar planes estratégicos de marketing en las
empresas, para su buen desenvolvimiento empresarial ya que el

marketing es una base fundamental porque gracias a ella se puede

pronosticar alguna situacion adversa y también porque sirve para
implementar planes de accion en caso de contingencias, ademas de que al

planear un horizonte empresarial se puede lograr un objetivo u meta.
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Entrevista realizada al Técnico de Produccion de la Empresa SAE

Objetivo: Conocer la opinidon del gerente de la empresa acerca de diversas

situaciones.

Se realiz6 siete preguntas las cuales fueron elaborada de manera abierta
para que el entrevistado se pueda manifestar liboremente. De acuerdo a las

respuestas obtenidas en la entrevista al gerente se obtuvo como resultado:

Qué productos con mas demanda por sus clientes son los jabones
antibacteriales y el alcohol el gel. El proceso de ventas de la empresa es el
conjunto de fases o etapas que atraviesa una compania desde el trabajo
de marketing, es decir, desde la prospeccion del cliente, hasta que se
efectua la venta del producto. Para mejorar el actual proceso de ventas es
importante tener una correcta organizacién y siempre tener una mayor
vision empresarial. Segun el criterio del entrevistador el valor agregado de
los productos de la empresa frente a la competencia es cobrar lo justo y
atender bien a los clientes. Los principales medios usados para dar a
conocer sus productos en el mercado son visitando las tiendas, las amas
de casa, oficinas etc., adicional por medio de redes sociales. Ademas, que
la empresa puede hacer uso de la tecnologia para promover sus productos
creando una plataforma de la actividad empresarial. Por ultimo, se cree que
es importante implementar planes estratégicos de marketing en las
empresas para un buen desenvolvimiento empresarial y para alcanzar los

objetivos estratégicos y ganar terreno en el mercado.

Analisis e interpretacion

El Gerente tiene una clara informacién de las actividades realizadas en la
empresa por lo que esta involucrado para que se cumplan con los objetivos
y metas planteadas por lo que siempre estd en constante innovacién y
desea en un futuro poder contar con una plataforma virtual para expandir

sus ventas.
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El técnico de produccién tiene un gran conocimiento respecto a los
productos de mayor acogida de la empresa, considera que es muy
importante tener una correcta organizacion y vision ya que esto permite que
la empresa siga creciendo por lo que es importante disefar estrategias de

marketing para tener mas acogida en los consumidores.
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PROPUESTA
Plan Estratégico de Marketing

El plan estratégico de marketing es un documento en el que debes detallar
los objetivos de tu empresa, qué acciones de marketing has llevado a cabo
y cuales planeas implementar, con qué inversion y recursos cuentas, etc.
Su utilidad es tener un recurso como referencia en el que tengamos clara
la meta a la que queremos llegar y las diferentes estrategias que usaremos

para conseguirlo. (Farucci, 2018, pag. 2)

El plan estratégico fomentara la toma de medidas que ayuden a identificar
los problemas de la empresa y a brindar soluciones de una manera mas

optimizada. El analisis y las acciones se integran la gestion estrategia.
Componentes de un Plan Estratégico

1.- Vision: La vision describe las expectativas futuras o la realizacién de
las expectativas ideales de la organizacién. Debe ser realista, pero puede
ser ambicioso, su funcion es orientar y motivar al equipo a seguir
trabajando. No necesita ser tan especifica, puede ser narrada

graficamente.

2.- Mision: La mision describe la motivacion o razén para convertirse en
una organizacion, empresa o institucion, se centra en los objetivos actuales
a alcanzar. Debe definirse de manera precisa y especifica para orientar el
trabajo diario del grupo de trabajo. Mas que todo depende de la actividad

que se realice.

3.- Valores: Los valores corporativos son la tarjeta de presentaciéon de la
empresa, porque sirven como brujula para determinar metas y
procedimientos prescritos al mismo tiempo; y como marca de calidad para
el cliente. Definirlos correctamente y respetarlos es fundamental para
fortalecer la imagen de cualquier marca. Los valores son los principios

irrefutables para el cumplimiento de su mision.
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4.- Estrategias: La estrategia empresarial es una forma de buscar la
consecucion de objetivos a través de un plan de accion, es un mapa de
navegacion. Esta carta o mapa es adecuado para el periodo de
determinacién del foco de accioén y los pilares que lo hacen posible. Por
ello, en la formulacién de metas estratégicas, es necesario estimar el ciclo
de accion, indicadores de seguimiento, metas y responsables. (Impulsa,
2018, pag. 2)

Marketing Promocional

El marketing promocional es el uso de ofertas especiales con la intencion
de aumentar el interés de los clientes e influir en la compra, asi como para
hacer un producto o servicio en particular, 0 a una empresa, resaltar entre
sus competidores... El marketing promocional es también aquél que se
utiliza en las interacciones en vivo con el cliente, como entre cliente y
personas de ventas en una tienda fisica, que les ofrecen ciertas ofertas

para que adquieran mas productos. (Galeno, 2021, pag. 2)
Estrategias y Técnicas Para Promocion en el Marketing

Las estrategias promocionales son uno de los recursos de marketing mas
importantes, con ellos, puedes promocionar tus productos, construir su
demanda en el mercado e incluso conseguir una buena posicién para tu
marca. Por lo tanto, a la hora de vender un producto o servicio, es muy
importante aclarar qué estrategias de promocion existen y cuales son las
mejores para su negocio. Esto se debe a que, como se menciond
anteriormente, el propdsito de promover un producto es aumentar las

ventas, atraer la atencion del cliente y mejorar la imagen de marca.

Existen diferentes estrategias y técnicas de promocidn, por lo que se puede
elegir cualquiera de ellos segun lo que desee promover y presupuesto,

algunas de ellas son:
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Redes Sociales

Estas herramientas son las mas consolidadas en la actualidad,
principalmente por su bajo coste y facilidad de uso, aun asi, no solo se trata
de anunciar promociones y esperar a que lleguen los clientes. Debera
promover y trabajar en estrategias que ayuden a su empresa a llegar a las

personas adecuadas.
Concursos

Esta estrategia se puede incluir en el apartado anterior de la red social, de
hecho, es el lugar donde mejor recibimos a nuestros clientes y el mas facil
de usar, los concursos o sorteos son una excelente manera de promover

un producto o servicio.
Campanas por correo

Para llevar a cabo una buena estrategia de promocién a través del correo
electronico debemos de tener claro el concepto de email marketing. Hay
distintos medios por los que podremos llamar la atencion de nuestros
clientes o potenciales clientes y debemos elegir el que mejor se adapte a

nuestras necesidades.
Programas de fidelizacién

El cliente es el eje central de la estrategia profesional y comercial, donde el
programa hace que la persona sea como parte de un grupo selecto de la

empresa, lo que genera un tipo de importancia para el cliente.
Regalos y obsequios

Alejandonos de las estrategias online, siempre que se va a promocionar un
nuevo producto la opcion de obsequiar al potencial cliente con una
pequeia muestra del mismo o un regalo que le haga sentir especial, que

puede ser una gran opcion.
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Promociones del producto

Son las promociones de atraccion directa al producto: Entrega de muestras
gratuitas, mayor entrega del producto con un mismo precio, degustaciones,

regalos, etc. (Mglobal, 2017, pag. 6)

Figura 20: Ventajas del Marketing Digital para tu negocio

Menos gastos y mas resultados.

Todas las acciones digitales son mas
economicas.

La posibilidad de enfocar en acciones
dirigidas al publico ideal permite que se
orienten los gastos en aquello que

realmente trae resultados
K Ganancias progresivas. \
Cuando inviertes en estrategias

digitales, uno de los mayores
beneficios esta en la construccion de
tu marca en la web.

En el marketing digital las estrategias
se enfocan en resultados de largo
plazo, buscando un resultado

Permite que tus productos ballasn a
cualquier parte del mundo

escalonado.
No necesitas depender de la
Medicién de resultados. \ promocién temporaria, tu marca
) . s . siempre estara visible y atrayendo
Nada define mas el éxito del marketing nuev%s clientes progreysivarr){ente.
digital que su capacidad de medir, en
tiempo real, cada resultado. Cada paso
dado dentro de una estrategia online . .
puede ser acompafiado y analizado. KCapaCIdad de segmentacion.
Analiza la interaccion, a cuantas La i_nforme)cién dada por los
personas el post ha alcanzado y cuantas usuarios en internet permite que
hicieron clic hacia la pagina de destino. las campafias digitales sean

\ J mucho més precisas.

En el marketing digital, puedes
segmentar tus estrategias

basandote en el género, edad,

ubicacion, intereses, habitos yj

mucho mas.

Elaborado por: Andrade (2021)
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Objetivo del Plan de Estrategia:

Fomentar el fortalecimiento y posicionamiento en el mercado de los

productos de limpieza, con el fin de aumentar las ventas y el crecimiento

de la empresa SAE.

Condiciones previas:

Predisposicién del Gerente y los colaboradores para llevar a cabo el
plan de estrategias.

Comunicar sobre el plan de estrategias a todos los colaboradores de la
empresa.

Disponibilidad de todos los recursos necesarios para realizacion del
plan de estrategias

Compromiso de todo el personal para la mejoria de la empresa.

El proceso a seqguir para elegir las estrategias se basa en:

La atencién de la administracion general o tradicional: enfoque centrado
en el control operativo de las actividades de la empresa, utilizando como
base el planeamiento financiero basico.

Planeamiento de actividades de manera mas completa, agregandose el
analisis ambiental y un proceso presupuestario y de asignaciéon de
recursos.

Incorpora un analisis mas completo respecto de los mercados objetivos
que una empresa ha definido, proponiéndose una evaluacion
competitiva, se agrega en esta etapa una evaluacion, desde diferentes
puntos de vista, de las opciones que se le presentan a una empresa
para lograr sus objetivos. (Gonzalez, Salazar, Ortiz, & Verdugo, 2019,
pag. 246)
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Plan estratégico de marketing

Objetivo General: Implementar acciones apropiadas al publico SAE de acuerdo a sus necesidades e intereses.

Problema Objetivo Meta Acciones Recursos Plazo Responsable
Ampliacién del | Ampliar la venta y | Elevar el reconocimiento | Capacitacion sobre  como | Recursos materiales Una vez cada dos | Gerente
Mercado reconocimiento del producto en | de la empresa al 100% promocionar el producto y su meses octubre y

el mercado. imagen sea facil recordacion en | Recursos tecnolégicos diciembre 2021 Gerente en
el mercado
Trabajadores Ventas
Carencia de | Extender el catdlogo de | Variedad de productos y | Reuniones de gerentes en la Recursos materiales Una vez al mes | Gerente
innovacién en los | productos de la empresa y | nuevaimagen al 100% que se planten propuestas de octubre a diciembre
productos de | mejora de laimagen mejoramiento y variedad de Recursos tecnoldgicos 2021 Gerente en Ventas
limpieza productos
Gerente en produccion

Escasez de | Crear promociones de los | Incrementar las ventas al | Disefio de promociones de Recursos materiales 1 vez cada 2 meses | Gerente
estrategias de | productos para incremento de | 100% productos de limpieza. octubre a diciembre
marketing clientes 2021 Gerente de ventas

Recursos tecnolégicos

Ausencia de un
canal alternativo de
comunicacion con el
cliente para
informarle sobre los
productos.

Implementar una estrategia de
comunicacion para la publicidad
de los productos.

Elevar las ventas y
reconocimiento de la
empresa en un 100%

Creacion de pagina online de
publicidad de productos

Recursos materiales

Recursos tecnolégicos

1 mes octubre 2021

Gerente
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Figura 21: Cronograma de tiempo y actividades

ANO 2021
TIEMPO OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Actividades Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Capacitar sobre como promocionar
el producto y su imagen sea facil
recordacion en el mercado

Reunién de gerentes en la que se
planten propuestas de
mejoramiento y variedad de
productos

Disefiar promociones de productos
de limpieza.

Creacion de pagina online de
publicidad de productos
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Figura 22: Recursos Econémicos

Detalle General Actividades Costos Observacion
Capacitar sobre como promocionar el producto $130 La capacitacibn mejorar la
y su imagen sea facil recordacién en el mercado promocién de los productos
La empresa cubrira
todos los gastos de Reunion de gerentes en la que se planten $130 Creacion de nuevos
los recursos y propuestas de mejoramiento y variedad de productos
capacitaciones que | Productos
necesite el personal
en las distintas Disefiar promociones de productos de limpieza. $100 Mejoramiento de la imagen
areas de la de los productos
empresa.
Creacién de pagina online de publicidad de $150 Promocién
productos
Total $510
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CONCLUSIONES

La empresa se encuentra bien estructurada en cada una de sus
areas, aunque puede mejorar algunos procesos como el de

mercadeo y el logistico.

Las estrategias que se plantearon en este plan se convierten en

herramientas fundamentales para garantizar el éxito de la empresa.

La medicion y control del plan es de vital importancia para verificar

que se estan alcanzando los resultados esperados.

Se realizé un diagndstico de los métodos y técnicas utilizados en el
marketing y las teorias de marketing relacionadas, como

fundamento de este proyecto.

Ademas de que el marketing digital es necesario para promover y
promocionar los servicios y productos online, este proyecto esta
contribuyendo de forma significativa a la solucion de las brechas de

marketing que existen en la empresa.
Para lograr con éxito los objetivos marcados en el entorno de los

productos de limpieza, los cambios que se produzcan deben estar

integrados en el plan de marketing y deben tener prioridad.

70



RECOMENDACIONES

Corregir sus debilidades, para que no se conviertan en un limitante

para el emprendimiento y resultado final del presente proyecto.

Es importante y fundamental que la empresa se enfoque en las
oportunidades que éste entorno brinda a fin de maximizar la
permanencia en el mercado y fortalecerse en aspectos de tipo
contractuales que favorecen los objetivos de participacion que

desean alcanzar.

La venta directa debe de ser personalizada, el vendedor tiene que
brindar una atencion constante al cliente, porque al cliente le gusta

que este pendiente a sus necesidades.

Elaborar estudios de mercado que permitan la implementacién de

nuevas politicas y estrategias de ventas.

Capacitar al personal sobre el manejo de plataformas digitales para
darle un uso 6ptimo al plan de Marketing e incrementar las ventas

de los productos.
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ANEXOS



Anexo I: Carta de Autorizacion

Manta, 28 de Enero del 2021

Sefores

Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia
Tecnologia en Contabilidad y Auditoria

Ciudad. —

Yo, Bruno Pruss, identificado con CC. 1307350056 en calidad de
Representante Legal de la empresa de productos de limpieza SAE, a
peticion verbal de usted, lo autorizo para que desarrolle el proyecto de
investigacion dentro de mi negocio con el tema “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA EMPRESA SAE DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA DEL
CANTON MANTA.”, lo cual contribuird a la mejora de nuestros

procedimientos internos.

Como condiciones contractuales, el estudiante se obliga a no divulgar ni
usar para fines personales la informacion, documentos, expedientes,
articulos y demas materiales, que con objeto de la relacion de trabajo le fue
suministrada, no proporcionar a terceras personas, verbalmente o por
escrito, directa o indirectamente, informacién alguna de las actividades y/o
procesos de cualquier clase que fuesen observadas en la empresa durante
la duracion del proyecto. El estudiante asume que toda la informacion y el

resultado del proyecto seran de uso exclusivamente académico.
Segura de contar con su valioso aporte profesional, me suscribo.

Atentamente,

Bruno Pruss
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Anexo ll: Formato de encuesta

- Tecnologico
TECNOLOGIA Bolivariano

de Tecnologia

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO BOLIVARIANO DE b Isttto Superio
it

Saludos: La presente encuesta sera anénima, las respuestas que usted
facilite son de mucha importancia, por lo consiguiente se le pide ser lo

mas sincero posible.

Objetivo: Establecer estrategias de marketing como herramienta para
lograr el fortalecimiento de las ventas de los productos de limpieza de la

Empresa SAE en el cantén de Manta.
Variable dependiente: Ventas de productos de limpieza

Instrucciones:
Lea detenidamente el cuestionario.

En cada pregunta sefiale con (X) una sola respuesta que usted crea

correcta.
Utilice boligrafo negro o azul.
Tiene Ud. 15 minutos para responder.

Cualquier inquietud, pregunte al encuestador.

82



1. ¢Considera usted que los productos ofrecidos por la empresa

SAE son de buena calidad?

Totalmente

de acuerdo

(

)

De

acuerdo

(
)

Ni de acuerdo
ni en

desacuerdo

En

desacuerdo

()

2. ;Esta conforme con la variedad de productos con los que cuenta

la empresa?

Si () No ()
3. ¢ Cree usted que la marca de le empresa SAE es reconocida
por el publico?
Totalmente ( ) |De () | Nideacuerdo |( ) En ()
de acuerdo acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
4. ¢ Cree usted que los precios ofrecidos en los productos de la
empresa SAE son los adecuados?
Totalmente ( ) |De () | Nideacuerdo |( ) En ()
de acuerdo acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
5. ¢Conoce de la empresa SAE?
Mucho () Poco () Nada ()
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6. ¢ Considera usted que la publicidad de la empresa SAE para

dar a conocer sus productos y promociones es?

Excelente

Buena ()

Mala

7. ¢Considera importante tener una catalogo virtual para dar a
conocer los productos de la empresa?

Totalmente
de acuerdo

De
acuerdo

() | Nide acuerdo

ni en
desacuerdo

En
desacuerdo

()

8. ¢Le gustaria que el producto que expende la empresa SAE, se

posesione al nivel de Manta?

Totalmente De () | Nideacuerdo |( ) En ()
de acuerdo acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
9. ¢ Para posicionarse en el mercado de los productos de
limpieza la empresa SAE debe aplicar?
Promociones Asesoria | ( ) | Maquinaria () | Renovacion ()
técnica de imagen

10. ¢;Considera usted que la empresa SAE le falta ofrecer mas

variedad de productos y servicios?

Si

()

No

Gracias por la colaboracién

Karen Andrade Salvatierra

C.C 1312101676
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Anexo lll Formato de entrevista

Fecha:

Nombre y apellido del entrevistado
Cargo:

Hora de inicio:

Hora de finalizacion:

Lugar:

Objetivo: Establecer estrategias de marketing como herramienta para
lograr el fortalecimiento de las ventas de los productos de limpieza de la
Empresa SAE en el cantén de Manta.

Variable Independiente: Estrategia de Marquetin

Formulario

1. ¢ Qué productos de los que comercializa son los mas demandados
por sus clientes?
¢, Cual es su opinion respecto al proceso de ventas de su empresa?
¢ Qué haria usted para mejorar el actual proceso de ventas?
Segun su criterio, ¢, Cual es el valor agregado de los productos de la
empresa frente a la competencia?

5. ¢ Cuales son los principales medios usados para dar a conocer sus
productos en el mercado?

6. ¢Como cree usted que su empresa puede hacer uso de la tecnologia
para promover sus productos?

7. ¢Cree usted que es importante implementar planes estratégicos de
marketing en las empresas, para su buen desenvolvimiento

empresarial?

Gracias por su colaboracion
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Anexo |V: Fotos

SAE

SOLUCIONES AMBIENTALES EFICIENTES

DESINFECCION PROFUNDA EN:

Oficinas. Areas Médicas,
Desinfecta tu hogar y todo tipo de superficies

Protegemos tu salud y la de tu familia..!

Y [y
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