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RESUMEN

La compania Polifibras del Ecuador S.A. POLIFECSA, es una
empresa dedicada a la fabricacion, elaboraciéon y comercializaciéon de
bolsas y rollos plasticos, en la actualidad las ventas de la compaiia
no son las mejores con respecto a los anos anteriores, esto se debe
a la escases de estrategias de Marketing por lo que los vendedores
no estan capacitados para ofrecer otro tipo de productos o lineas
como son las fundas biodegradables, esto acompanado de la falta de
publicidad y promocién de los productos inciden en la baja de
ventas y afecta el flujo financiero de la empresa. El propésito de esta
investigacion se orienta a proponer estrategias que permitan el
incremento de las ventas a la companhia. Mediante el analisis que se
le realizo de la entrevista realizada al director de ventas podemos
identificar la carencia de Estrategias Marketing que posee la empresa.
Mediante una encuesta realizada a los consumidores finales de
varios supermercados, dio como resultado la aceptacion de los
productos en el mercado. Como ultimo punto mediante la aplicaciéon
de la propuesta de mejora 5W2H basada en Marketing Mix logramos
proponer un plan de accion con estrategias de Marketing que
permitan atraer la atencién de actuales y futuros clientes e
incrementar el nivel de las ventas.

ESTRATEGIA MARKETING VENTAS
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ABSTRACT

The company Polifibras del Ecuador S.A., Is a company dedicated to
the manufacture, elaboration and commercialization of plastic bags
and rolls, at present the company’s sales are not the best compared
to previous years, this is due to the lack of Marketing strategies so
that vendors are not able to offer other types of products or lines
such as biodegradable covers, this accompanied by the lack of
advertising and promotion of the products affects the drop in sales
and affects the financial flow of the company. The purpose of this
research is aimed at proposing strategies that allow the increase of
sales to the company. Through the analysis that was made of the
interview with the sales director, we can identify the lack of
Marketing Strategies that the company has. Through a survey of end
consumers in various supermarkets, it resulted in the market. As a
last point, through yhe application of the 5W2H improvement
proposal based on Marketing Mix, we were able to propose an action
plan with Marketing strategies that allow to attract the attention of
current and increase the level of sales.

STRATEGY MARKETING SALES
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CAPITULOII

EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacién del problema en el contexto

En los ultimos afnos la idea de mejorar las estrategias de marketing para
el incremento de las ventas en las empresas ha ido en aumento puesto

que la misma, ayuda al ingreso del negocio.

Las estrategias empresariales han estado siempre
estrechamente relacionadas con ideas provenientes del
marketing. Pero, en los afios recientes la influencia del
marketing en el pensamiento estratégico ha crecido de forma
importante. Hoy, mas que nunca, las estrategias estan
dominadas por ideas que tienen sus raices mas profundas

en las disciplinas del marketing. (Shnaars, 1994)

Como definié (Kotler, 2016) “consiste en un conjunto de principios para
escoger mercados meta, identificar las necesidades, desarrollar productos

y servicios que satisfagan esas necesidades”.

La falta de las estrategias de marketing en las empresas tiende a afectar

las ventas del negocio ya que los productos a comercializar el mercado no
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los conoce, es alli cuando deben incrementarse dichas estrategias para

sumar rentabilidad al negocio e incrementar las ventas.

El logro de las metas de la organizacion depende de determinar las
necesidades y deseos de los mercados metas y proporcionar las
satisfacciones deseadas de forma mas eficaz y eficiente que la de los

competidores.

Desde hace muchos afios atras la demanda por la utilizacion de fundas
plasticas fue aumentando sin control y sin pensar en el dafio que esto

causaria con el pasar de los aflos a nuestro medio ambiente.

Ante este problema, han surgido varias ideas para tratar de controlar el
dafo ya causado a nuestro medio ambiente, con la implementacion de

fundas biodegradables.

Los principales conflictos que tienen las empresas se generan
principalmente en el departamento de ventas, ya que no cuentan con
informacion confiable, para la correcta toma de decisiones, con esta
causa lamentable no se puede segmentar a los clientes que consumen

menos y por ende los que consumen mas.

Las empresas, al no conocer la satisfaccion de sus clientes por parte de
los vendedores, es otra causa por las cuales las ventas no incrementan,
el tipo de estrategias de marketing que las empresas aplican no son las
correctas o no poseen ninguna para promocionar sus productos o

servicios.

Situacion conflicto

Actualmente en la empresa, POLIFIBRAS DEL ECUADOR S.A.
POLIFECSA ubicada al norte de Guayaquil Km. 5 7% via tanca marengo,
cuenta con escasas estrategias de marketing, estas son las causales, por

las cuales las ventas de las fundas biodegradable no aumentan.
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Tampoco poseen reportes sobre el analisis del comportamiento del
consumidor, los vendedores ocupan gran parte de su tiempo buscando
datos de contactos, elaborando reportes de forma manual, ingresando
informaciéon una y otra vez, pero esta informacién no es certera ni
confiable lo cual no permite aumentar sus indices de ventas, esto por lo
general no permite mantener un seguimiento de todo el proceso de
ventas, detectar fallas y tomar acciones correctivas a tiempo, el producto

no es muy conocido en el mercado.

Delimitaciéon del problema

Campo: Marketing.

Aspecto: Estrategias de Marketing.

Area: Ventas.

Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Periodo: 2019

Formulacion del problema

¢, Como incide la carencia de estrategias de marketing en las ventas de las
fundas biodegradables en la fabrica de plasticos POLIFIBRAS DEL
ECUADOR S.A. POLIFECSA, Ubicado en la ciudad de Guayaquil, ¢en el
ano 2019?

Variables de Investigacion.

Variable dependiente: Ventas.

Variable independiente: Estrategias de Marketing



OBJETIVOS
Objetivos Generales:

Proponer estrategias de marketing para incrementar las ventas de las
fundas biodegradables en la fabrica POLIFIBRAS DEL ECUADOR S.A.
POLIFECSA.

Objetivos Especificos:

v Fundamentar los aspectos tedricos sobre la estrategia de

marketing y ventas.

v" Evaluar la situacion actual relacionada con las ventas de fundas

biodegradables, determinando las causas que presenta.

v Elaborar estrategias de marketing para el incremento de las ventas

de la compaiiia.

Justificacion de la investigacion

e EIl proyecto es conveniente porque las estrategias de marketing

propuestas para la empresa, contribuira a mejorar las ventas, a



partir de que se proponen integrar a la publicidad como factor
relevante.

Ya que la falta de conocimiento del producto fundas elaboradas
con material biodegradable hace que no tenga mucha cabida en el
mercado local por lo que el consumidor final no cuenta con dicha

informacion.

La relevancia social en la investigacion consiste en que permitira
entrar a mercados con una mayor demanda de productos, donde
todo lo producido sale enseguida a la venta. Esto nos ayudara a
aumentar las ventas, preservar plazas de trabajo, mejorar las

utilidades.

Implicaciones practicas en estudio se investigaran las causas que
contribuyen a la problematica para identificarlas y proponer
estrategias que permitan incrementar las ventas de las fundas

biodegradables.

Utilidad metodoldgica, esta investigacion ayudara a implementar
estrategias de marketing en las empresas como herramienta para
contribuir con el incremento de las ventas de fundas
biodegradables y para darse a conocer no solo a nivel local sino
también a nivel nacional y por qué no poder llegar a un nivel

internacional.



CAPITULOIII

MARCO TEORICO
Fundamentacion tedrica
Antecedentes historicos

Los investigadores y especialistas estan de acuerdo en situar la aparicion
terminologica del marketing entre 1906 y 1911 en Estados Unidos
vinculada a la economia, en conclusién, a cursos relacionados con la
distribucion y con las ventas a almacenistas y pequefios comerciantes
(Garcia, 2010)

Hubo varios investigadores que separaron el pensamiento de la
mercadotecnia econdmica, dandole asi al Marketing el estatus y categoria

de disciplina.

Segun (Gonzales, 2018) desde la época del descubrimiento de América,
Cristobal Colon fue uno de los primeros creadores de la globalizacion por
lo que al darse en trueque como intercambio de “cascabeles” y
“cuentecillas de vidrio” todas ellas mercaderias utiles y que responden a
necesidades humanas reales, “el descubridor’ ofrece lo que en el

marketing actual podemos llamarlo valor percibido.



Exclamo (Mejia, 2010) el ser humano desde sus inicios subsistia a base
de la recoleccion. Al nacer las primeras familias, se formaron los primeros
grupos sociales. A partir de los excedentes de su produccion nace el

trueque, una forma de comercio primitivo.

Las ventas surgen cuando alguien intenta poner un bien o servicio en

posesion de otra a cambio de algo.

La primera transformacion se la atribuye la época de los ndémadas,
cazador y recolector. Donde surge la agricultura, buenas cosechas y
animales domésticos. El ser humano comienza a desarrollar la mente,
algunos se convirtieron en filésofos, artistas y arquitectos. Se origina la
construccion de grandes templos, ciudades y piramides. (Eric & Carmen,
2005)

La segunda transformacion cambia totalmente el estilo de vida ya que el
hombre pasa del campo para trabajar en fabricas. El trabajo se vuelve

rutinario y estructurado. (Eric & Carmen, 2005)

La tercera transformaciéon nos proporciona ver cambios continuos en
tecnologia — cibernética e informacién. La integracion de la sociedad
politica y economia mundial. Las condiciones de vida, distribuciéon de
productos, servicios y de mercado dan un total giro. (Eric & Carmen,
2005)

De acuerdo a lo sefalado por (Pulido, 2014) la palabra “estrategia”
proviene del vocablo griego “strategos” que significa general. Este término
fue comunmente utilizado varios afos por el ejército, con el fin de referir a
los grandes planes que el enemigo no contemplaba las cuales se

mantenian en secreto.



Como nos indica (Tarzijan J., Fundamento de estrategia empresarial,
2008) historia de la evolucién y desarrollo del pensamiento estratégico se

puede considerar en cuatro etapas:

(1920) La primera etapa se orienta netamente en la planificacion
financiera, se centra en el presupuesto de produccion, ventas, inventario y
caja. Los presupuestos estan asignados a cada una de las areas:
mercadeo produccion y finanzas. La principal caracteristica se basaba en
el cumplimiento de estrategias de dichas areas, y no como acurre hoy en
dia como una vision integradora. (Tarzijan J., Fundamento de estrategia

empresarial, 2008)

(1950) Esta segunda etapa de la evolucién del pensamiento estratégico
se basa en la formulacion de estrategias de una empresa segun la
planificacion financiera a largo plazo. Se trata de proyectarse segun varios
escenarios (optimista, neutral, pesimista). En esta etapa, el pensamiento
estratégico esta direccionado a la visidon de la empresa y al analisis de
cada area de forma individual, con este analisis se lograra obtener
respuestas generales para la necesidad de la empresa. (Tarzijan J.,

Fundamentos de estrategia empresarial, 2008)

En esta tercera etapa se determina una vision mas completa de las
estrategias, unificando las diferentes areas de la empresa relacionandolas
con el medio ambiente competitivo donde se desenvuelven, el analisis del

mercado y de los competidores que enfrenta. (Tarzijan, 2008)

En la cuarta etapa nos indica que la formulacion de la estrategia comienza
desde el analisis del entorno de los negocios, desde el punto de vista de,
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (mas conocido como
analisis FODA). A partir de ello se define como estrategia el que hacer
con la empresa a futuro apoyandose con la mision y los objetivos. La
correcta de una ventaja competitiva y los planes de accién la vez sirve de

sustento para el proceso de formulacion de estrategias. (Tarzijan, 2008)



(Eric & Carmen, 2005) Nos dice que historicamente se pueden determinar

3 transformaciones evolutivas de las ventas:

Antecedentes referenciales

Aspecto General de Marketing

Stanton, (2007) define al marketing como un sistema total de actividades
de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin
de lograr los objetivos de la organizacion. Esta definicion tiene dos

implicaciones significativas:

* Enfoque. Todo el sistema de actividades de negocios debe orientarse al

cliente. Los deseos de los clientes deben reconocerse y satisfacerse.

* Duracion. El marketing debe empezar con una idea del producto
satisfactor y no debe terminar sino hasta que las necesidades de los
clientes estén completamente satisfechas, lo cual puede darse algun

tiempo después de que se haga el intercambio.

Segun Ante, (2002) “una definicidén social, el marketing es un proceso a
través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y lo que
desean mediante la creacion, la oferta y el libre intercambio de productos

y servicios valiosos con otros”.

En cuanto a una definicion gerencial, el marketing a menudo se ha

descrito como “el arte de vender productos”.

El nuevo significado del marketing debe ser el sentido de satisfacer las
necesidades de los clientes, ya que si esto es comprendido por el
mercadologo podra desarrollar productos con valor superior y se

venderan con mayor facilidad (kotler philip y armstrong, 2013)



Importancia del marketing

Segun (Camino, 2007) el marketing esta presente en todas las acciones
sociales y econdmicas de nuestra cultura. Su importancia se hace
evidente cuando apreciamos que las personas, aun sin saberlo, usan

leyes de marketing en muchos actos cotidianos.

Sin darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan destinadas a
promover toda relacion de intercambio que se establece cuando alguien

quiere obtener un beneficio.

La utilidad del Marketing va mas alla de las empresas y asi encontramos
que las comunidades autonémicas a las provincias también usan el

marketing para competir entre ellas.

El propdsito de las estrategias en el ambiente del marketing es establecer
el proceso que usted elabora y seguir el trayecto para llegar a las metas y
los objetivos propuestos. Si bien llevar a cabo estas estrategias (poner en
practica) es responsabilidad de planes reales (por ejemplo, un plan de
marketing), su meta consiste en determinar el curso correcto (Parmerlee,
1998)

El marketing como sistema de relaciones de intercambio

El marketing se ocupa de conseguir intercambios provechosos tanto para
la persona que compra para satisfacer sus necesidades, como para el

vendedor que logra obtener un beneficio econémico. (Ardura, 2011)

TIPOS DE MARKETING

Marketing de productos de consumo masivo

(Bonta & Farber, 2002) Es el origen de todos los otros tipos de marketing,
y su eje son las marcas. Sus grandes rubros son: alimentacién, cosmética
y limpieza. Sin excluir otros como cigarrillos, automotores, etc. El
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fendbmeno de la masividad de este tipo de productos hace necesaria la
segmentacion del mercado para posesionar cada marca de la manera

mas definida posible.

Asi se puede “atacar’” cada segmento con un producto mas adecuado y

una comunicacion mejor definida.
Marketing al trade

Es una herramienta del marketing de consumo masivo. En general son
promociones en que se trata al comerciante, sea mayorista o minorista,

como si fuera un consumidor.

Marketing industrial

La diferencia con el marketing de consumo masivo es que no aparece el
consumidor final del producto, sino que, en lugar de él, aparece un
consumidor intermedio que procedera el insumo en cuestion de otros

insumos por este son las actividades mas corrientes.
Marketing ético

Los productos medicinales tienen en algunos casos restricciones

legales.

Los medicamentos que se venden en las farmacias bajo prescripcion
meédica no pueden ser publicitados en medios masivos. En este escenario,
el medico es quien decide la marca y no el consumidor, quien estara
sometido a la prescripcidn. Entonces es cuando la actividad central y la
mas original del marketing ético estara desarrollada por los agentes de
propaganda médica (APM) o visitadores médicos. Ellos los llevaran a los
profesionales las muestras de los medicamentos, acompafados de
bibliografia de laboratorio.
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Marketing politico

Es la influencia que puede atribuir un candidato en cuanto a temas
especificos u otros asuntos publicos, que inducen a obtener un voto a su
favor. (Mesa editorial Merca 2.0, 2014)

Definicidon de estrategia

Segun (Alexandra, 2005) La palabra estrategia consiste en concebirla
como plan en una serie de cursos de accion conscientemente pretendidas

a manera de guia.

Puede ser considerada como un conjunto de abstracciones las cuales
hacen parte del esquema mental de quienes se encuentran interesados
en ella (Hidalgo, 2014)

(Sierra, 2013) Nos expresa que la palabra estrategia hace mencién a
aquellas actitudes que se encuentran direccionadas a disponer una forma
de pensar o de hacer las cosas. En nuestro diario vivir, este término se
usa para demostrar que una persona es capaz de pensar cada paso de

da, de tal forma que aquellas acciones vayan conectadas y tengan vinculo.

Para aplicar la estrategia en una compafia no es necesario ver el tamafo
de la misma para salir adelante. Lo importante es que se tengan
concretado los objetivos, a los cuales no vamos a dirigir para sacar

adelante el proyecto. (Sierra, 2013)

Tipos de estrategias

(Cepeda, 2020) nos comenta que existen diferentes tipos de estrategias,

las cuales se agruparan de la siguiente manera:

Estrategias de integracion

Esta estrategia busca el control de los proveedores o de la competencia.

12



Estrategias Intensivas

Para lograr este tipo de estrategia se necesita un esfuerzo intenso para
asi mejorar el comportamiento de la empresa con los productos o

servicios actuales.
Estrategias de Diversificacion

Con esta estrategia logramos diferenciar la cartera de productos o

servicios que es capaz de ofrecer.

Estrategia Defensivas

A las mismas se las puede utilizar cuando se trata de proteger los activos

de la empresa, los clientes y proveedores.

Estrategia de crecimiento

Se las aplica para aumentar las ventas, mercados y beneficios.

Estrategia de estabilidad

Se las usa para mantener estable la linea de negocios por lo que las
mismas no tienden a crecer en ventas o en desarrollo de nuevos

productos.

Estrategia de reduccién

A estas estrategias se acuden cuando se decide reducir la organizacion,
las cuales se dan por reorientacion o cambio de negocio y se realizan

cortes de trabajadores, costos de distribucion, etc.

Estrategias Funcionales
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Estas estrategias colaboran con el cumplimiento de los objetivos, y de las
estrategias maestras de los diferentes sistemas o unidades estratégicas

de las actividades de una organizacion.
Estrategia de Marketing

Existen varias estrategias de marketing, en este caso nombraremos

algunas de ellas que se ajustan a nuestro objetivo:

Estrategia de seleccion del mercado objetivo

Definir claramente una necesidad para un mercado objetivo, sera el
primer elemento de las estrategias de mercadeo. Es imperativo definir su
potencial, sus caracteristicas y formas de compra, sus niveles de

consumo y preferencias para arrancar de manera exitosa (Jauregui, 2002).

Estrategia de desarrollo del producto:

Identifica la necesidad del mercado y su potencial, seguira el desarrollo de
los productos a ofrecer en dicho mercado. Aparte del problema de la
produccion, es clave definir la composicion adecuada de los productos a
ofrecer, las lineas de producto, el analisis de consumo (Como consume el
mercado objetivo o el consumidor tipo con el fin de desarrollar el producto)

y formas presentacion. (Jauregui, 2002)

Estrategia de distribucion:

Las actividades de logistica y distribucion seran otro punto de la estrategia
de mercadeo. Incluye: los canales por los cuales se van a distribuir los
productos, las formas de entrega, las alianzas comerciales de ventas y
todas las actividades relacionadas con el manejo del producto, su cuidado

y su llegada al consumidor final. (Jauregui, 2002)

Estrategias de promocioén y publicidad:
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Es la parte en donde la empresa hace conocer a su mercado objetivo los
productos y servicios que ofrece, llegando de manera directa(personal) o

indirecta (masiva) al consumidor.

Algunos medios a utilizar son: Television, radio, prensa, internet, folletos

directos, vallas, publicidad personal, telemercadeo etc. (Jauregui, 2002)

Estrategias de branding e imagen empresarial:

Esta comprobado que las empresas con fuerte nocion de marca y alto
respeto comercial son mas exitosas que aquellas que tienen una mala

imagen de marca o social.

En la actualidad las empresas manejan presupuestos para ofrecer
patrocinios, hacer obras benéficas, mantener reuniones sociales etc., para
mostrar una buena imagen, ayudar y beneficiarse indirectamente de la

buena publicidad. (Jauregui, 2002)

El Branding se lo determina como la gestién estratégica del grupo de
activos tangibles e intangibles que se le puede dar a la identidad de una
marca, de forma que estas sean acorde, cautivador, adecuado y
diferenciador para el consumidor. (COLEMAN CBX, 2018)

Una marca es un compromiso de satisfaccion, es una imagen que actua
como un compromiso virtual entre el fabricante y el consumidor, un

mercader y su adquiriente, un artista y su publico. (Duran, 2011)

Funciones de Branding

(Duran, 2011) El branding puede tener multiples desempefios:

e Fortalecer una buena reputacion

e Fomentar la fidelidad
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e Garantizar la calidad

e Transmitir una percepcién de mayor interés, lo que permite
asignar un mayor precio a un producto. (0 que un producto
de igual precio se venda mas)

e Brindar al comprador una sensacion de reafirmacion y de
pertenencia a una comunidad imaginaria con determinados

valores compartidos.

Ecoldgica

Como llevar la marca a
ser mas sencible con el
medio ambiente.

Grdfico 1,Zerogravedad

Estrategias de branding en marketing digital.

Innovador

Se debe desempeiiar por
lanzar productos y
servicio innovadores al

Vibrante

Logran mover eociones
en sus clientes.

Cinco pilares del branding.

Se mencionaran cinco aspectos:

1. Usar un diseino atractivo

Anclaje

Los mercados cambian
pero la marca debe
aferrarse a sus

Visual y Social

Refleja una actividad
fuerte en medios
sociales, abriendo paso a
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La estética es algo primordial cuando se trata de crear una marca

para el negocio. Considerando la eleccion de los colores y cada

uno de los detalles de lineas de los productos, esta crea en los

clientes una interpretacion psicologica ya que ellos eligen lo que

ven.

De acuerdo a los registros estadisticos, el color aumenta el

reconocimiento de la marca hasta en un 80%, al disefiar la marca

de crear la impresion de sofisticacion y buen gusto.

2. Brand strategy canvas

strategy canvas

SEGVENTA CION DE
CLIENTES

1

¢ Para quién estamos
creando valor?

¢ Quiénes son nuestros

clientes mas importantes?

FLUJODE INGRESOS

S

¢, De donde me entra el
dinero?

PROPUESTA DE VALOR

2

¢ Qué valor estamos
entregando a los clientes?

¢ Que problema estamos
ayudando a resolver?

¢ Qué necesidad estamos
satisfaciendo?

¢ Qué tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuestros clientes?

CANALES

3

¢ Con que canales de
comunicacion estoy
llegando a mis clientes?

RELA CION CON LGOS
CLIENTES

4

¢, Qué tipo de relacion
tenemos con nuestros
clientes?

RECURSCS CLAVES

6

¢ Qué recursos claves
necesitamos para
nuestra propuesta de
valor?

ACTIVIDADES CLAVES

7

Que actividades clave
requiere mi propuesta de
valor

SCCOCS CLAVE

8

¢ Quienes son nuestros socias claves?

¢ Quienes son nuestros proveedores claves?

ESTRUCTURA DE COSTOS

9

¢, Qué costos tengo? Fijos y variables

Grdfico 2, Alto Nivel Modelo de estrategias de canvas

Es una plantilla que permite armar un modelo de negocio y tiene

como objetivo principal asegurar el desarrollo del mismo, capaz de
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ofrecer respuestas indicadas a las necesidades comerciales de las

empresas o emprendimientos. (Andrade, 2012)

3. Desarrollar una identidad de marca con la que los

consumidores quieran relacionarse.

Por lo general las personas suelen identificarse con empresas que
comparten sus mismos ideales. La cultura de la marca resonar en

la personalidad que pone y como construye sus relaciones.

Las marcas que dominan el mundo en 2019
Valor de las marcas mas valiosas en 2019 (en miles de mill. $)*

1 amazon EE 315.5
2 & = 309,5
3 Google HE 309,0

4 B® Microsoft E 251,2
s visA 2= I 770

6 facebook HE NG 1500

7 coreenc o I 1>

8 Tencenrro i NN '50.° ;?

>

o

5

9 = I, 30,4
10 S 2 GG 054

=] BT ’

75 @ movistar e [ 19.4

Grdfico 3, Statista - Marcas que dominan el mundo 2019

4. Comprender a sus clientes profundamente

De acuerdo al éxito obtenido por la marca es el reflejo de la
informacion que se tiene de los clientes, tener datos como gustos y

preferencias, los niveles de ingreso y la edad de los clientes puede
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ayudar a proyectarse a la empresa de manera que atraiga a este tipo

de publico.
5. Mantenerse fiel al mensaje de su marca.

Para que el negocio sea todo un éxito, se debe mantener el mensaje
de la marca simple y siempre cumplir con las promesas. Ya que el
incumplimiento de la misma conlleva a que los clientes pierdan la

confianza en la marca y le podria dar una mala reputacion.

Las 4 P del Marketing

(Grau)Las 4 P buscan responder preguntas referentes a la propuesta de
valor del negocio y como este puede ayudar a resolver las necesidades
del consumidor, pero ademas analiza la forma de ofrecerlo, teniendo en

cuenta dos factores decisivos para la venta exitosa: precio y plaza.
Producto

El producto es el elemento mas importante y es el que le da sentido a aun
plan de Marketing, porque de otra forma ¢para qué generar un plan de

accion si no tienes nada que ofrecer?

Hay dos tipos de productos: los tangibles y los intangibles. Como su
nombre bien indica, los tangibles son los tipos de producto que se pueden
tocar: un carro, celular, una computadora, etc., mientras que los
intangibles hacen referencia a aquellos que no se puede palpar, como por
ejemplo el mantenimiento de un carro, planes de navegacion para los

dispositivos moviles o la reparacion de la PC.
Precio

Si hay algo dificil de establecer en los 4 P del Marketing es el precio.
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El mercado siempre ha desafiado la creatividad de las empresas y para
los emprendedores la tarea de poner un precio justo a su producto es un
verdadero desafio que genera cambios constantes en sus estrategias de

Marketing.

Hay que pensar en no defraudar al consumidor, pero tampoco en afectar

la rentabilidad del negocio, sin duda algo bastante complicado.

Plaza

Definir la plaza en donde estara el producto consiste basicamente en fijar
donde colocar el producto para que sea de facil acceso para el mercado
meta, pero ademas permite determinar otros aspectos para optimizar la

distribucion del producto.
Promocién

Sin promocién no seremos capaces de aumentar la visibilidad del
producto y mucho menos aumentar las ventas para promover la

rentabilidad que estamos buscando y asegurar el futuro econémico.

Con la ayuda de la era digital la promocién de los productos, servicio y
marcas, el asunto es mas sencillo, mas segmentado, mas econdémico y

sobre todo mas medible.

La promocién de tu producto, bien sea affline o digital, consiste en
encontrar aquellos mecanismos, canales, técnicas o medios que seran de
utilidad para dar a conocer tu propuesta de valor. En el ambito digital eso
es un asunto sencillo: basta con estudiar la conducta del consumidor y
veras algunas sefnales generales que se pondran inicialmente donde debe

estar.

Plan de Marketing
20



Raffino, (2019) Es el resultado de un estudio de mercado realizado por

una empresa (o para la empresa) con el objetivo de comprender mejor las

dinamicas de consumo propias de su nicho econdmico, es decir, las

reglas del juego de su mercado obijetivo.

Los planes de marketing suelen ser documentos esquematicos, analiticos,

que diagnostican el nicho de mercado y posteriormente ofrecen

soluciones o0 recomendaciones a seguir para maximizar el ejercicio

econoémico.

Esto incluye cuatro grandes puntos:

Analisis de mercado: una lectura de las necesidades vy
requerimientos del publico consumidor en un area puntual, en el
que se toma en consideracion el posicionamiento de la empresa
que realiza el plan de marketing respecto a su competencia y a la

imagen que de ella tienen los consumidores.

Objetivos: Un camino a recorrer, una meta especifica vinculada
con el mejoramiento de las condiciones de mercadotecnia de la

empresa, que es siempre fruto del analisis previo del mercado.

Estrategias a seguir: El conjunto de recomendaciones o
soluciones que deben aplicarse, a juicio de quienes elaboran el
plan, para mejorar la presencia en el mercado o para mantenerla o

consolidarla.

Revision: Un cierre a modo de conclusion y recomendaciones

generales.
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Marketing Digital

Es caracteristico de la era internet (1.0 0 2.0), y tiene que ver por lo tanto
con el aprovechamiento al maximo de las ventajas que este tipo de
tecnologias de informacién y comunicaciones les brindan a las empresas

para posesionar en el mercado sus productos. (Raffino, 2019)

Esto va desde el uso de Community Managers para sus redes sociales,
aproximando afectivamente al cliente a la marca (fidelizacion), hasta
presencia en motores de busqueda (Search Engine Optmization, SEO) y

utilizaciéon de los distintos recursos multimediaticos ofrecidos.
Marketing directo

Se entiende por marketing directo a la comunicacion sin intermediarios
entre empresas y sus clientes o consumidores, que se da a traveés de una
serie de técnicas y mecanismos cuyo fin es ampliar la base de clientes
(capturar nuevos) y mantener la ya conseguida (fidelizacién), garantizado
la continuidad del consumo de un producto determinado o simplemente la
adhesion de una causa, una organizacion social o el patrocinio de alguna

institucion determinada. (Raffino, 2019)
Marketing Internacional

De acuerdo a (Hoyo, 2006) el marketing internacional surge
simultdneamente a la orientacidon general del marketing, esta era
comienza desde la crisis econdmica originada por la ruptura del sistema

de cambios fijo de Bretton Woods.

Diez problemas o retos del Marketing que pueden encontrarse en
una empresa
22



Segun (Ruiz, 2018) estos son algunos de ellos:

1.- No saber explicar el producto

Muchas veces conocer a fondo un producto sus caracteristicas, procesos
de fabricacion y materiales no quiere decir que seas el mejor vendedor del

mismo.

Cualquier producto o servicio debe ser bien explicado al cliente, para
conocer la necesidad que el cliente tiene de comprar dicho producto o

servicio.

Todo vendedor debe de tener una formacion para que aprendan a
conocer su producto, puedan explicarlo y venderlo, enfocandose a

solucionar necesidades de los clientes.

2.- No encontrar tu segmento de mercado

Lo primero que se tiene que encontrar para la segmentacion del mercado,
es tener claro quién es el comprador ideal para nuestro negocio, eso

traera muchos beneficios.

Lo segundo es saber que busca en si nuestro potencial cliente del articulo

0 servicio brindado.

Podria visitar por la novedad, por el precio (por ser comodo), o por la

calidad.

3.- Carecer de comerciales

En tiempos de carencias, un buen asesor es el que podria sacar adelante

a la empresa.
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El inconveniente que comunmente existe en las empresas es que se
piensa que solo el asesor comercial es el que tiene que vender, y saber

vender.

Todo el personal en la empresa debe ser un asesor comercial ya que al

expresar bien cada una de sus funciones estan vendiendo tu producto.

Un buen asesor comercial sabe como vender sus productos, esta
totalmente capacitado, sabe como fidelizar a su clientela, sabe como

generar ventas cruzadas.

4.- Invisibilidad del negocio

Dar a conocer el negocio es una de las principales tareas de cualquier
empresario. El inconveniente surge a la hora de elegir el medio o los

recursos.

Crear el Marketing para un negocio puede resultar sencillo y econémico

siempre y cuando te dirijas a las personas que les interesa tu producto.

¢ Anuncios en radio, prensa, television, plataformas de internet.
e Panfletos en parabrisas de los autos.
e Cuentas en paginas de redes sociales.

e Organizar eventos que ayude a la comunidad y ser el patrocinador.
5.- Errores en el precio de tu producto

El precio del producto se debe de colocar teniendo en cuenta primero en
las circunstancias profesionales, y luego fijarse en el precio de la
competencia, ya que puede que la competencia tenga mas empleados o

mas contactos con los proveedores los cuales aun no tenemos nosotros.

Se debe de considerar que el cliente debe de percibir el precio como

“‘justo”.
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6.- Descoordinacion entre marketing y ventas

Gran parte de las empresas tienen ventas estacionales es decir tienen
alta demandas de ciertos productos en una época determinada y caida de
ventas en otras, el Marketing debe estar coordinadas con lo que se deba

vender en cada momento.

7.- No tener un plan de marketing

Algunas de las empresas medianas y pequefias no cuentan con un plan
de marketing para saber qué productos o servicios deben publicitar, ni

cuando deben hacerlo.

Es muy necesario saber cuando conviene vender un producto segun la
demanda, esto hace que el plan de marketing sea mas efectivo y eficaz

para un maximo beneficio para la empresa.

8.- Carecer de imagen de marca, de reputacion profesional, de marca

personal.

Toda empresa debe tener imagen propia, reputacion o fama ya que la

carencia de estas hace que la empresa no exista.

No solo es importante el hecho de ser reconocido por la marca, sino
también por el trato que le brindas a tus clientes, desde que llega a tu

negocio hasta que se va.
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Todos los empleados deben aplicar el servicio al cliente desde la persona
que limpia, hasta los mas altos ejecutivos y las gerencias, esto incluso

puede ser tu mejor marca personal.
9.- No tener una correcta presencia online

Actualmente la mayor parte de las personas tienen a mano un dispositivo
movil conectado a internet, por lo que es necesario que para aumentar

nuestras ventas se tenga actualizada la pagina web de la empresa.

El tener el numero de contacto activo y el e-mail correcto, el cual lo
maneje un profesional que sepa resolver las preguntas, dudas o quejas

de los clientes.

Las redes sociales son un buen canal para generar marketing, ventas y
post -ventas, siempre y cuando la informacion sea la correcta y contestar

cada una de los comentarios o sugerencias que realicen los clientes.
10.- Creer que no necesitas hacer marketing.

Es muy comun que las empresas nuevas piensen que no es necesario el
marketing ya que confian mucho en su producto o servicio y piensan que

se venderan solo.

Ningun negocio sobrevive sin Marketing porque esta es la mejor forma de

atraer a los clientes e incrementar las ventas.
Definicion de ventas

Segun Bobadilla, (2009) ventas es la unica funcion que directamente
genera ingresos, todas las demas funciones y actividades de la empresa

generan ingresos indirectos.

Es un hecho econémico en el que un producto se transfiere de duefio

mediante un intercambio econdmico. Esta podria ser una de la definicién
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de un economista, por otro lado, un socidlogo podra concretar que es un
acto mediante el cual se satisface un deseo o una necesidad. (Mateo,
2005)

Segun (Romero, 2013) las ventas en primera etapa comprendian solo las
acciones de una compafia, con el objetivo de lograr la salida de sus

productos y obtener un beneficio del mismo en dicha transaccion.

(Castells, 2013) Nos indica que el responsable de las ventas es el director
o jefe del area. El emprendedor también puede cumplir con dichas
actividades siendo este un rol imprescindible en las ventas como es;
organizarse, atraer clientela, liderar el equipo de ventas y controlar que
los resultados de los mismos sean eficientes.

Estos resultados son las ventas exitosas, los grandes contratos, que
pagando a su debido tiempo crean un correcto flujo en la economia del

negocio, beneficiando asi la productividad de la empresa.

IMPORTANCIA DE LAS VENTAS

(Emprendedor, 2015) Las ventas son importantes para cualquier negocio,
su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen esta

actividad, de lo bien que lo haga y de cuan rentable les resulte hacerlo.

Las ventas son vitales en todo momento, si no hay ventas, no hay utilidad,
no hay salarios, no hay nada. Toda empresa o negocio vive por lo que

vende.

El éxito o fracaso de un negocio dependera basicamente de sus ventas.

El objetivo del negocio debe ser el obtener un volumen de ventas rentable.

TIPOS DE VENTAS
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Segun (Thompson, 2006) Conocer tipos de ventas ayuda a empresarios,
mercadologos e integrantes de las areas de mercadotecnia y ventas a

identificar con claridad el tipo de venta que pueden elegir en funcion de:

1. A quien se le vendera y que usos de dara

2. Las actividades que pueden realizar para efectuar la venta

En la practica, esto puede ser importante si se tiene en cuenta que las
empresas tienen la opcion (y también la necesidad) de realizar diversos

tipos de ventas para alcanzar sus objetivos o presupuestos de ventas.

En ese sentido, resulta necesario conocer cuales son los diferentes tipos
de ventas con la finalidad de estar mejor capacitados a la hora de decidir
cual de ellos implementar de acuerdo a las particularidades de la empresa,

su mercado meta y sus productos o servicios.
Estos dos tipos de ventas son:

1. Ventas minoristas o al detalle: incluye todas las actividades
relacionadas con la venta directa de bienes y servicios al

consumidor final para un uso personal no comercial.

Un minorista o establecimiento al detalle es toda aquella empresa
cuyo volumen de ventas procede principalmente de la venta al

menudeo.

Los principales minoristas son: almacenes departamentales,
supermercados, establecimientos de conveniencia y tiendas

catalogo.

2. Venta mayorista o al mayoreo: incluye todas las actividades de
venta de bienes o servicios dirigidos a la reventa o a fines
comerciales. Las ventas al mayoreo o comercio mayorista son las

ventas, y todas las actividades relacionadas directamente con
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ventas de bienes y servicios a empresas de negocios y otras

organizaciones para:

a) Reventa
b) Uso en la produccién de otros bienes y servicios.

c) La operacion de una organizacion.

Entre los principales tipos de mayoristas tenemos: mayorista general,
mayorista de servicios completos, mayorista de servicios limitados,

comisionistas.

EL EXITO DE GRANDES EMPRESAS CON SUS ESTRATEGIAS DE
MARKETING.

e The Coca Cola Company

(Olivas, 2018) The Coca Cola Company es una de las
compafias mas exitosas a nivel mundial, la cual debido al
aumento anual en su valor de marca se ha convertido en

una de las mas reconocidas:

VALOR DE MARCA DE COCA-COLA

Durante 2016, Coca-Cola tuvo un valor de marca de 80 mil 310 millones de délares. Es una de las mas
valiosas del mundo.
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Grdfico 4, Statista, Valor de la marca coca cola
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A continuacion, veremos cuatro de las estrategias mas usadas por

esta gran empresa para mantenerse relevantes en el medio:

Aprovechar las fuerzas de las marcas lideres.

Es decir, capitalizar en el mercado las marcas mas
relevantes, ya que son las mejores vistas por los
consumidores por ser las que consiguen resolver las

necesidades de los mismos.

Expandir la presencia en categorias de tendencia.
El introducir al mercado a FUZE TEA en 37 nuevos

mercados de Europa fue todo un éxito.

e AMAZON

Esta empresa actualmente es la mas exitosa en el mundo

por su liderazgo en marca.

(Molina, 2018) Ha considerado 4 estrategias que han

ayudado a crecer a la empresa.

1.- Utilice un lider con perdidas

El vender un articulo lider a bajo precio o al costo, aliado a
otro articulo que se pueda vender a un buen precio es una
de las principales estrategias de esta compaiiia.

Por Ejemplo: Si se venden maquinas de afeitar por debajo
del costo, y sus hojas desechables a un costo mas elevado,

el margen de utilidad subira por la venta de ambos productos.
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¢,como logra Amazon vender con esta estrategia...?

a). -Creacion de una clasificacion de vendedor

Cuando un vendedor recién empieza casi no tiene

compradores porque aun no tiene una clasificacion como

vendedor. Por eso el vender a precio bajo hara conquistar

del cliente, luego de haber obtenido su calificacion ya se
podran formar estrategias comerciales para obtener mas

productividad.

b). — Apareciendo en los resultados de busqueda.

Resaltar el producto en las busquedas dentro de la Pagina
web, que sean el primer resultado o la primera opcién dentro
de la buscada.

c). — Creacion de comentarios en articulos.

El realizar comentarios sobre el articulo que estamos
ofertando, dando una breve resefna del mismo, como
caracteristicas, usos, contenidos, etc. Eso ayudara al

vendedor a atraer mas clientes.

d). — Llevar a los compradores a su perfil de vendedor.
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Los compradores al encontrar el producto necesitado,
siempre buscan otro producto que lo complemente al ya
adquirido o simplemente les da curiosidad de seguir
buscando otro articulo con mas opciones, es hay donde se
debe de mostrar el perfil del vendedor dando una amplia

gama de productos relacionados.
2.- Utilizar precios basados en datos.

La mayor parte de los vendedores piensan que los precios
tienen que colocarse segun el instinto o la opinién. Pues
luego resulta un problema ya que son muy elevados o muy

bajos y no tienen un margen de ganancia razonable.

El uso de un software inteligente de revision de precios para
Amazon toma decisiones automaticas basadas en Big data y

puede disparar sus precios y ganancias.
3.- Mantener Catalogos con productos de calidad.

Si bien es cierto vender a perdida productos lideres nos
ayuda a atraer clientela, Mientras tanto se debe mantener
firme con un catalogo de productos de alta calidad nos dara

mayor rentabilidad.

Normalmente los clientes de Amazon se preocupan mas por

la calidad de su experiencia y de los productos.
4.-Priorizar el servicio de atencidn al cliente.

Esta es una de las mejores estrategias ya que darle la mejor
experiencia al cliente no permitira que ellos emitan
comentarios negativos y de la misma manera la tasa del

indice de devolucidn de productos se mantendra baja.
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APPLE

(Vigo, 2019) Formulacion de Estrategias de Marketing

1. Estrategias de segmentacion.

Comunmente las personas que utilizan la linea APPLE
son individuos de nivel medio y alto las mismas que
mantienen un estilo de vida activo y saludable, estas
personas buscan prestigio y ultimos avances

tecnologicos.

. Estrategia de posicionamiento.

La marca APPLE es una d las mejor posesionadas del
mundo, ya que sus clientes la catalogan como agradable,
innovadora, creativa.

Los productos que se encuentran aliados a esta marca

son iPhone, iPad, iPod.

. Estrategia de crecimiento

El crecimiento de las ventas se debe al desarrollo de sus
productos innovadores el cambio de versiones
aumentara las ventas, de acuerdo a la participacién del

mercado.
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COMO INFLUYE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING EN EL
INCREMENTO DE VENTAS

La influencia de las estrategias de Marketing en el area de Ventas es muy
importante ya que los clientes en la actualidad esperan una experiencia
significativa antes, durante y después de la compra y el consumo de los

productos.

Esto nos compromete a no pensar en el Marketing como una inversion
sino de ser mas creativos, demostrarle al mercado porqué nuestro

producto es diferente o mejor que el de la competencia

De esta manera se lograria una conexion con el mercado, posesionarse
en la mente del consumidor, obtener que el consumidor piense en un
producto de nuestra industria y necesariamente se le venga a la mente
nuestra marca, nuestro nombre, nuestro slogan y emitir sentimientos que

de esta manera los influyan y los motiven a realizar la compra.

Luego de aplicar las estrategias de Marketing y haber cumplido el objetivo
de educar al mercado, de posesionarse en su mente y de conectarse
emocionalmente con ellos, serd mucho mas facil que las personas sean
mas receptivas a las publicidades y por ende mas accesibles a realizar la

compra.

El beneficio de aplicar estas estrategias y que las mismas sean percibidas
de forma positiva por parte de los clientes potenciales y reales, ayudara a
incrementar el nivel de las ventas, de ingresos aportando al crecimiento

de la compaiiia.
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FUNDAMENTACION LEGAL
(Nacional, 13-06-2011) Ley organica de defensa del consumidor.

Art. 92.- La constitucion politica de la republica dispone que la ley
establecera los mecanismos de control de calidad, los procedimientos de
defensa del consumidor, la reparacion e indemnizacion por deficiencias,
dafos y mala calidad de bienes o servicios, y por la interrupcion de los
servicios publicos no ocasionados por catastrofes, caso fortuito o fuerza

mayor, y las sanciones por la violacion de estos derechos.

Art. 244.- Numeral 8 de la carta fundamental senala que el estado le
correspondera proteger los derechos de los consumidores, sancionar la
informacion fraudulenta, la publicidad engafiosa, la adulteracién de los
productos, la alteracion de pesos y medidas, y el incumplimiento de las

normas de calidad.

Art. 1.- Ambito y objetivo las disposiciones de la siguiente ley son de
orden publico de interés social, sus normas por tratarse de una ley de
caracter organico, prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en
leyes ordinarias, en caso de duda en la interpretacion de esta ley, se la

aplicara en el sentido mas favorable al consumidor.

El objetivo de esta ley es normar las relaciones entre proveedores y
consumidores, promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos
de la legislaciéon consumidores y procurando la equidad y la seguridad

juridica en dichas relaciones entre las partes.

Art 3.- Derecho y obligaciones complementarias los derechos vy
obligaciones establecidas en la presente ley no incluyen ni se oponen a

aquellos contenidos en la legislacién destinada a regular la proteccion del
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medio ambiente y el desarrollo sustentable, u otras leyes relacionadas.

Art. 6.- Publicidad prohibida quedan prohibidas todas las formas de
publicidad engafiosa o abusiva, o que induzcan a error en la eleccioén del
bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos del

consumidor.

Art. 8.- Controversias derivadas de la publicidad en las controversias que
pudieran surgir como consecuencias del incumplimiento de los en los
articulos precedentes, el anunciante debera justificar adecuadamente la

causa de dicho incumplimiento.

El proveedor, en la publicidad de productos o servicios, mantendra en su
poder, para informacién de los legitimos interesados, los datos técnicos,

facticos y cientificos que dieron sustento al mensaje.

Art. 9.- informacion publica todos los bienes y servicios debera incluir,
ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda

conocer el valor final.

Ademas del precio total del bien debera incluirse en los casos en que la
naturaleza del producto lo permite, el precio unitario expresados en

medidas y peso y/o volumen.

Art. 10.- Idioma y moneda los datos y la informacion general expuesta en
etiquetas, envases, empaques u otros recipientes de los bienes ofrecidos,
asi como la publicidad, informacién o anuncios relativos a la prestacion de
servicios, se expresaran en idiomas castellano, en moneda de curso legal
y en las unidades de medida de aplicacion general en el pais, sin perjuicio
de que el proveedor pueda incluir, adicionalmente, esos mismos datos en
otro idioma, unidad monetaria o de medida. La informacion expuesta sera

susceptible de comprobacion.
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Art. 11.- Garantia los productos de naturaleza durable tales como
vehiculos, artefactos eléctricos, mecanicos, electrodomésticos, vy
electronicos, deberan ser obligadamente garantizados por el proveedor
para cubrir deficiencia de la fabricacion y de funcionamiento. Las leyendas
garantizadas, garantia o cualquier equivalente solo podran emplearse
cuando indiquen claramente en que consiste tal garantia; asi como las
condiciones, forma plazo y lugar en que el consumidor pueda hacerla
efectiva. Toda garantia debera individualizar a la persona natural o
juridica que la otorga, asi como los establecimientos y condiciones en que

operara.

Art.12.- Productos deficientes o usados cuando se oferten o expendan al
consumidor productos con alguna deficiencia, usados o reconstruidos,
tales circunstancias deberan indicarse de manera visible, clara y precisa,

en los anuncios, facturas o comprobantes.

Art. 13.- Produccion y transgénica si los productos de consumo humano o
pecuario a comercializarse han sido obtenidos o mejorados mediante
trasplante de genes o, en general, manipulacién genética, se advertira de

tal hecho en la etiqueta del producto, en letras debidamente resaltadas.

Art. 16.- Informacion de bienes de naturaleza durable a mas de la
informacion que el proveedor debe hacer constar para dar cumplimiento a
lo dispuesto en los articulos anteriores, cuando se trate de bienes de
naturaleza durable se debe informar sobre la seguridad de uso,

instrucciones sobre un adecuado manejo y advertencias.

Art. 17.- Obligaciones del proveedor es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que este pueda
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realizar una seleccion adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien o prestacion de servicio todo proveedor esta en
la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien p
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo
con el consumidor. Ninguna variacibn en cuanto a precio, costo de
reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes,

sera motivo de diferimiento.

Art. 19.- Indicacion del precio los proveedores deberan dar conocimiento
al publico de los valores finales de los bienes que expendan o de los
servicios que ofrezcan, con excepcion de los que por sus caracteristicas
deben regularse convencionalmente. El valor final debera indicarse de un
modo claramente visible que permita al consumidor, de manera efectiva,
el ejercicio de su derecho a eleccion, antes de formalizar o perfeccionar el
acto de consumo. El valor final se establecera y su monto se difundira en
moneda de curso legal. Las farmacias, boticas, droguerias y similares
deberan exhibir de manera visible, ademas del valor final impreso en cada
uno de los medicamentos o bienes de expendio, la lista de precios
oficiales de los medicamentos basicos, aprobados por la autoridad

competente.

Art. 23.- Deterioro de los Bienes cuando el bien objeto del servicio de
acondicionamiento, reparacion, limpieza u otro similar sufriere tal
menoscabo o deterioro que disminuya su valor o lo tome parcial o
totalmente inapropiado para el uso normal al que esta destinado, el
prestador del servicio debera restituir el valor del bien, declarado en la

nota de ingreso, e indemnizar al consumidor por la pérdida ocasionada.

Art. 30.- Resolucidon la mora en el cumplimiento de las obligaciones a
cargo del proveedor de bienes o0 servicios, permitira al consumidor pedir la
resolucion del contrato, sin perjuicio de las indemnizaciones que pudieren

corresponder.
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Art. 35.- Registro de reclamos las empresas proveedoras de servicios
publicos domiciliarios deben contar con una oficina y un registro de
reclamaciones en donde constaran las presentadas por los

consumidores.

Dichos reclamos deberan ser subsanados en el plazo perentorio que

contendra el Reglamento a la presente Ley.

Art.- 48 Pago anticipado en toda venta o prestacion de servicios a crédito,
el consumidor siempre tendra derecho a pagar anticipadamente la
totalidad de lo adeudado, o a realizar prepagos parciales en cantidades
mayores a una cuota. En estos casos, los intereses se pagaran
unicamente sobre el saldo pendiente. Lo prescrito en el presente articulo

incluye al sistema financiero.
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA
Presentacion de la empresa

Nombre de la empresa: Polifibras del Ecuador S.A. Polifecsa
Fecha en que fue aprobada o constituida: 11 de noviembre de
1986

Objeto social: Fabricacion de articulos plasticos para el envasado
de productos: bolsas, sacos, cajones, cajas, garrafones, Botellas,

etc.

Mision: Satisfacer los usuarios entregandoles un producto que al
utilizarlo preste eficazmente la comodidad de manipulacion,
transporte de los objetos para lo que fueron disefiados, asi como
vender la imagen y publicidad de nuestros clientes y cumplir con
las normas, legislacion y regulaciones vigentes de nuestro pais
para satisfacer a las partes interesadas: accionistas, empleados, y

organismos de control.

Vision: Conseguir una ventaja competitiva por la calidad y precios
d nuestros productos que nos permitan diferenciarnos
marcadamente en el mercado, crecer empresarialmente y alcanzar

una posicion de liderazgo en el area del plastico.
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e Breve reseina de la empresa: Polifecsa, empresa creada hace
mas de 20 afios en el Ecuador, esta dedicada a la fabricacion,
elaboracion y comercializacién de bolsas y rollos plasticos, para
cubrir todo tipo de necesidades en el mercado industrial y
comercial, tanto para negocios pequefios hasta los mas grandes

almacenes o supermercado.

i POLIFECSA

2
POLIFECSA

Seagremacea en Pldelicod con fecwologea
Fall Figh Definition para bolsas g rolfos impresos
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA POLIFIBRAS DEL ECUADOR S.A. POLIFECSA

GERENTE

GENERAL RRHH

COORDINADOR
DE LOGISTICA

JEFE DE

MANTENIMIENTO

BODEGUEROS

ELECTRICO MECANICO

GERENTE DE

OPERACIONES

CORDINADOR DE
PRODUCCION

JEFE DE CALIDAD

GERENTE DE GERENTE DE GERENTE
VENTAS COMPRAS FINANCIERO

I—l—l

e JEFE DE SISTEMA

DE GESTION

EJECUTIVO DE
SERVICIO AL
CLIENTE

EJECUTIVO DE
VENTAS

AUXILIAR DE

ASISTENTE 1 SISTEMAS

ASISTENTE 2

J

OPERADORES DE
EXTRUSION

OPERADORES DE OPERADORES DE
IMPRESION SELLADO

SUPERVISORES
DE CALIDAD

Grdfico 5 organigrama estructural “"Polifecsa’”

l MENSAJERO
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CANTIDAD DE TRABAJADORES

CANTIDAD DE

TRABAJADORES
ADMINISTRACION 14
BODEGA 6
OPERACIONES 31
MANTENIMIENTO 3
CALIDAD 3
TOTAL 57

Tabla 1 Cantidad de trabajadores

r CANTIDAD DE TRABAJADORES 1

W ADMINISTRACION
W BODEGA

I/ OPERACIONES

' MANTENIMIENTO
B CALIDAD ‘

Grdfico 6 Cantidad de trabajadores, Elaborado por: Dayana Espinoza
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SEGMENTACION DE CLIENTES

Clientes: Los clientes de la empresa Polifibras del Ecuador S.A. Polifecsa
son considerados como socios estratégicos ya que son la razon de todo lo

que se elabora con mucha cautela y estandares de calidad.

Tipos de segmentaciéon

Los clientes de la compania POLIFECSA son todas aquellas empresas

que se dedican a:

» SECTOR PRIMARIO: cultivo y cosecha de productos alimenticios.

Ej.: Bananeras, cafeteras, cacaotera, pesqueras, camaroneras.

» SECTOR SECUNDARIO: La elaboracion o transformacién de
productos alimenticios. ej.: Pastificadoras, Panificadoras,
empaques para mermelada, entre otros empaques primarios para

alimentos.

» SECTOR TERCIARIO: Empresas comercializadoras de todo tipo
de articulo. EJM: tiendas de ropa, tiendas de reloj, tiendas de

electrodomeésticos.

Polifecsa también clasifica a sus clientes de acuerdo a las categorias de
consumo, a continuacion, se presenta una tabla con las distintas

categorias de consumo.
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Segmentacién de clientes por tipo de consumo Polifibras de
Ecuador S.A.

CATEGORIA DE CONSUNO K

CARACTERISTICA M

EMPAQUES PRIMARIOS: Contacto directo con el producto |Fideos, café, banano,hielo.
Empaque para botella six
EMPAQUES SECUNDARIOS Contacto con el producto pack, four pack, twelve pack
preenvasado para bebidas gaseosas,
leches saborizadas, efc.
Sonideales para todo tipo de . . .
FUNDAS TIPO BOUTIQUE local comercial ya que son eB;u’uque, zapatos, bisuteria,
fundas con logo personalizado. '
FUNDAS TIPO CAMISA O DE UN (Son praticas para trasladar Supermercados, farmacias, <
SOLO USO productos varios. ferreterias, etc. | Y-

Tabla 2 Segmentacion de clientes por tipo de consumo Elaborado por: Dayana

Espinoza
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Principales socios estratégicos o Clientes
Sus principales clientes son:

v" Grupo Arca Continental: Embotelladora de Coca cola, Inalecsa
e Industrias Lacteas Toni.

v' Ecuagreenprodex, Agraind, Plasticaucho
PRINCIPALES PROVEEDORES

Proveedores: La empresa Polifibras del Ecuador S.A. Polifecsa ha
elegido a los siguientes proveedores como aliados de la cadena de
suministro por poseer los mejores estandares de calidad para la
elaboracion sus productos, ademas de facilitar tiempo de crédito y

buenos precios.

PROVEEDOR PRODUCTO
BRASKEM RESINA POLIETLENO A/D
Y B/D
IMAGOR PIGMENTOS Y ADITIVOS
INDUBRAS ECUADOR TINTAS FLEXOGRAFICA
GTM SOLVENTES
INDUSTRIAS OMEGA BOBINAS DE CARTON

Tabla 3 Principales proveedores de POLIFECSA Elaborado por: Dayana

Espinoza

Braskem) .



INDUBRAS?

T TAS PSSl LA BECH T TEnA, OF EnSALE S 0 F ol Fg

COMPETIDORES MAS IMPORTANTES

Competidores: La empresa Polifibras del Ecuador S.A. Polifecsa,
califica a las siguientes empresas como sus principales competidores

ya que mantienen el mismo mercado objetivo.

COMPETIDORES MAS IMPORTANTES

EMPRESA ACTIVIDAD
CONFECCCION Y DISTRIBUCION DE

PARAISO S.A. PRODUCTOS PLASTICOS PARA
CONTACTOS CON ALIMENTOS
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ELABORACION DE PRODUCTOS
PLASTICOS INTERNACIONALES PLASINCA C.A. PLASTICOS FLEXIBLES IMPRESOS Y SIN
IMPRESION
FABRICACION DE PRODUCTOS PLASTICOS
EXTRUSIONES PLASTICAS S.A. EXPLAST
PRIMARIOS SIN IMPRESION
FABRICACION DE PRODUCTOS PLASTICOS

PLASTIGOMEZ
EN GENERAL

PLASTIONSUMO PRODUCCION DE EMPAQUES PLASTICOS

Tabla 4 competidores mds importantes de Polifecsa. Elaborado por : Dayana

Espinoza

POLIFECSA considera como su principal competidor a la empresa
PLASTICONSUMO ya que la misma se dedica en un 80% de su
produccion fabricada con materia prima reciclada en un 70%, llamando
asi a su producto ECOFUNDAS.
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CATALOGOS DE PRODUCTOS

CATALOGO DE PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMPRESA

v v

ROLLOS NATURALES EMPAQUE SECUNDARIO
TERMOENCOGIBLES CONY SIN PARA ARMADO DE
IMPRESION BOTELLAS

FUNDAS NATURALES DE ALTAY  FUNDAS QUINTALERAS,
BAJA DENSIDAD SIN IMPRESION ~ FUNDAS LARVERAS, ETC

FUNDAS PARA EMPAQUE
FUNDAS NATURALES DE ALTAY PRIMARIO Y SECUNDARIO

BAJAIaEggggB GeN PARA PRODUCTOS
ALIMENTICIOS

FUNDAS PIGMENTADAS DE £ ;npas TIPO BOUTIQUE Y

A e conaan | FUNDAS DE DESPACHO UN
SOLO USO

BIODEGRADABLE

FUNDAS PIGMENTADAS DE FUNDAS TIPO BOUTIQUE Y
ALTAY BAJA DENSIDAD FUNDAS DE DESPACHO UN

IMPRESAS CON O SIN SOLO USO
BIODEGRADABLE PERSONALIZADAS

FUNDAS PARA BASURA
FEERESIRE e By D ek DOMESTICO,INDUSTRIAL Y

BASURA HOSPITALARIA

Tabla 5 Catdlogo de productos Polifecsa Elaborado por: Dayana E.
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ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

En las siguientes tablas, la compania Polifecsa presenta por meses el total de sus ventas segun las lineas de produccion
durante el afio 2018 y 2019.

PROUUCLO

a

a

VENTAS POR LINEA DE PRODUCCION 2018

ENERO

S 256.120,66

S 20.938,98

S 29.222,89

S 2.36530

5 15.811,97

5 -

FEBRERO

S 191.283,87 S 240.090,15 S 231.045,51

S 20.863,89

S 33.094,98

S  6.397,00

S 39.266,80

5 -

S 22.689,03 S 28.501,17

S 5211291 S 29.858,94

S 25.764,84 S 25.034,35

$

MARZO

s

ABRIL

MAYO

S 220.430,87

S 27.655,70

S 45917,19

S 50.056,01

S 1.209,60

JUNIO

S 206.167,01

5 37.632,08

S 49.836,35

S 2.167,85

5 40.874,98

S -

JULIO

5 182.329,51

5 29.609,78

S 40.315,40

S 1.806,86

5 30.580,15

S 9.08445

$ 324.459,80 $ 290.906,54 % 340.656,93 S 314.439,97 $ 345.269,37 $ 336.678,27 $ 293.726,15

entas por linea de Produccion Polifecsa 2018 Elaborado por: Dayana Espinoza

AGOSTO

5 174.838,12

S 38.334,54

S 39.114,71

S 40.395,67

s -

$ 292.683,04

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

S 175.706,08 S 162.559,41

S 53.352,57 5 54.631,80

S 21.517,86 S 38.183,82

S =

S 877,46
5 18.350,72
S -

$ 250.576,51 $ 274.603,21

NOVIEMBRE

S 338.094,63

S 43.169,89

S 30.960,13

S  3.390,25

5 60.465,59

S =

S 476.080,49

En esta tabla del afio 2018, podemos observar que el mes que mas se vendié fue en noviembre con $ 476.080,49 y el mes

mas bajo fue el mes de septiembre con $ 250.576,51.
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5 228.911,26

S 60.318,38

5 3875191

S 3563742

S =

$ 363.618,97



LINEA DE PRODUCOION

VENTAS POR LINEA DE PRODUCCION 2019

ENERO

197.583,29

32.165,68

34.986,52

5.004,20

12.870,85

282.610,54

FEBRERO MARZO ABRIL

S 162.313,21 S 183.932,55 S 221.474,89

S 44.81894 S 3819726 S 32.717,74

S 35.193,19 $ 326.114,55 S 72.108,50

S 23.27648 5 7.527,26 S5 28.997,26

5 - 5 - 5 286937

$ 265.601,82 $ 265.771,62 $ 358.167,76

MAYO JUNIO JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

S 180.514,14 $ 159.611,49 S 162.709,61 S 175.524,54 S 139.875,73

5 4512132 § 57.85315 $ 44.351,48

S 69.899,31 S 49.78644 S 55.481,09

S 15.758,19 § 2532747 $ 20.924,55

5 - 8 - 8§ 814884

$

$

$

=

15.934,53

82.181,12

17.369,06

8.550,65

S 13.930,20

S 73.03512

5 1.251,25

S 29.853,55

$ 311.292,96 $ 292.578,55 $ 291.615,57 $ 299.559,90 $ 257.945,85

Tabla 7 Ventas por linea de produccion 2019 POLIFECSA, Elaborado por: Dayana Espinoza

OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE

S 165.173,19 S 127.48726 S 138.080,69

S 11.702,86 $ 17.13341 $§ 15.904,57

S 90.708,23 S 59.237,76 S 69.304,87

S 3.812,36

5 977,53 5 24.280,33 § 23.221,94

5 - 5 - S 608640

$ 272.374,17 $ 228.13876 S 252.59847
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De acuerdo al cuadro presentado el mes con mayor volumen de venta, fue el mes de abril con una venta total de

% 3R8 187 R? lnarada nor el incrementn de las ventas de la linea de nrodiiccidn “Rollos natiirales termo encoaihles con v

ROLLOS NATURALES TERMOENCOGIBLES
CON Y SIN IMPRESION

FUNDAS NATURALES DE ALTA Y BAJA
DENSIDAD SIN IMPRESION

FUNDAS NATURALES DE ALTAY BAJA
DENSIDAD CON IMPRESION

FUNDAS PIGMENTADAS DE ALTAY BAJA
DENSIDAD SIN IMPRESION CON O SIN
BIODEGRADABLE

FUNDAS PIGMENTADAS DE ALTAY BAJA
DENSIDAD IMPRESAS CON O SIN
BIODEGRADABLE

FUNDAS RECICLADAS PARA BASURA

Tabla 8 Andlisis porcentual de las ventas por linea 2018 vs 2019 Elaborado por

-22,86%

53,62%

19,72%

111,57%

-18,60%

0,00%

-15,15%

114,82%

6,34%

-100,00%

-40,72%

0,00%

-23,39% -4,14%

68,35% 14,79%

-30,70% 141,50%

0,00%  0,00%

-70,78% 15,83%

0,00% 100,00%

-18,11%

63,15%

52,23%

0,00%

-68,52%

0,00%

-22,58% -10,76%
53,73%  49,79%

-0,10% 37,62%

-100,00% -100,00%

-38,04% -31,57%

0,00% -10,30%

: Dayana Espinoza

0,39%

-58,43%

110,10%

0,00%

-57,00%

100,00%

-20,39%

-73,89%

239,42%

100,00%

100,00%

0,00%

1,61%

-78,58%

137,56%

334,48%

-94,67%

0,00%

-62,29%

-60,31%

91,34%

-100,00%

-59,84%

0,00%

De acuerdo a los resultados de la tabla presentada podemos analizar que en afio 2019 se tuvo un decrecimiento en

varias lineas de produccion, siendo asi la linea de produccién mas afectada “Fundas pigmentadas de alta y baja

densidad sin impresiéon con o sin biodegradable” con un -100% y 0% siendo constante durante los meses de

febrero, marzo, abril, Mayo Junio, Julio, agosto en relacién a las ventas del afio 2018.
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-39,68%

-73,63%

78,84%

0,00%

-34,84%

100,00%
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METODOLOGIA
Diseno de la investigaciéon
Tipos de investigacion

En el presente proyecto se realizaran 3 tipos de investigaciones, con esto
lograremos conocer las falencias, que hay en las estrategias de marketing

y como inciden estas en las ventas.

1) Investigacion descriptiva
2) Investigacion explicativa

3) Investigacion correlacional
Investigacion descriptiva

(Sampieri, 2014)Los estudios descriptivos sirven planear lo mas relevante
de un hecho, contexto o situacion. La descripcion puede ser mas 0 menos
profunda. El investigador debe de ser capaz de analizar caracteristicas

del tema como variables o componentes de fendmeno de interés.
Investigacion explicativa

(Universia, 2017) La tendencia de este tipo de investigacion,
especificamente se concentra en exponer porque ocurre el suceso malo
que atraviesa y en qué condiciones se encuentra declarado, también

busca relacionar de una manera u otra a las variables entre si.

Se utiliza la investigacidn explicativa al investigar como incide la ausencia
de estrategias de marketing de la compania Polifibras del Ecuador S.A.
inciden en las bajas ventas de los productos de la compaiia,
reconociendo las estrategias mas adecuadas para lograr el cambio ese

efecto.
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Investigacioén correlacional

(Abreu, 2012) Un estudio correlacional, buscaria determinar si hay alguna
relacion entre motivacion y productividad laboral para los mismos
empleados de una fabrica, o si hay alguna relacion entre el sexo del
cényuge alcohdlico y el numero de divorcios o abandonos ocasionados
por el alcoholismo, o si existe vinculo entre el tiempo dedicado al estudio
y las calificaciones recibidas. El propodsito mas destacado de la
investigacion correlacional es analizar cdmo se puede comportar una
variable conociendo el comportamiento de otra u otras variables

relacionadas, esto expresa que el proposito es predictivo.

Esta propuesta se analizara cuales son los efectos de aplicar estrategias

de marketing en el incremento de las ventas.

En este proyecto se aplicara la investigacidn descriptiva, ya que permitira
describir los procesos al especificar y detallar las estrategias marketing
que utiliza la compafiia Polifibras del Ecuador S.A. para lograr el propésito

de ventas.

POBLACION Y MUESTRA

POBLACION

(Tomas, 2009, pag. 21)Es un conjunto de individuos u objetos de los que
se desea estudiar o conocer algun dato. La poblacion debe ser definida
por la base de las caracteristicas que la delimitan. La cual se pueda

posteriormente seleccionar o se pueda entender como representativo.

Se debe determinar entre poblacion diana (es aquella a la cual queremos
generalizar los resultados) o poblacion accesible (es aquella poblacion a

la que se tiene acceso directamente con el investigador)
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Tipos de poblacién segun su tamafo:

e Poblacién finita: son aquellas que podemos contar, es decir la
produccion de un dia, los estudiantes de un instituto, los habitantes
de un pueblo, a partir de 100.000 en forma descendiente.

¢ Poblacién infinita: Es aquella que no se puede contar, el numero
de elementos tiene principio, pero no tiene fin, a partir de 100.000

de forma ascendente.

En la presente investigacion se estudiara la poblacion infinita que sera

el consumidor final.

MUESTRA

(Tomas, 2009, pag. 22) Es un fragmento de algo, Si se pretende realizar
una entrevista a dos mil personas sobre un fendmeno en especifico
tenemos dos opciones, entrevistar una por una o seleccionar una muestra
de la misma. Es decir, elegir a un grupo representativo de esta poblacion.
Si la muestra es elegida correctamente permitira obtener la informacién

deseada de la situacion de la variable.

MUESTREO

(Tomas, 2009, pag. 22) Es el procedimiento para obtener una muestra
oportuna las cuales tengan las caracteristicas basicas de la poblacion de

estudio.

El muestreo se puede dividir en dos grandes grupos: métodos aleatorios o

probabilisticos y en métodos no aleatorios 0 no probabilisticos.
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ALEATORIA
(PROBABILISTICO O AL NO ALEATORIO O NO AL AZAR

AZAR)
SIMPLE ACCIDENTAL
SISTEMATICO INTENCIONADO
ESTRATIFICADO POR CUOTAS
PROPORCIONAL

NO PROPORCIONAL

POR CONGLOMERADO

MUESTREO ALEATORIO (PROBABILISTICO A AL AZAR)

(Tomas, 2009, pag. 23) Debe partir de la semejanza completa del
fendmeno de estudio para formar parte de la eleccién. De esta manera el
resultado conseguido de la muestra seran estadisticamente inferibles de

toda la poblacion.

¢ Muestreo aleatorio simple

Es la forma mas sencilla de realizar un muestreo, se basa
practicamente en seleccionar individuos al azar de un listado, los

cuales formaran parte de este muestreo.

e Muestreo aleatorio sistematico

Es una variable sencilla que parte de la lista total de la poblacion, lo

conseguimos dividiendo el tamafo de la poblacion y el tamafio de

56



la muestra, obteniendo asi intervalos fijos (5,10,15...) y a partir de

esto se van seleccionando los demas elementos.

Muestreo aleatorio estratificado

Por lo general cuando el tipo de poblacién es muy grande, se debe
dividir estas en subpoblaciones de similares caracteristicas (edad,

sexo, estado civil, etc.).

A cada uno de los subgrupos se le puede aplicar el método
aleatorio simple. Este sistema tiene la utilidad de facilitarnos mayor

profundidad y mayor precision en el analisis de cada muestra.

Este tipo de muestreo aleatorio estratificado puede ser

Proporcional o no proporcional.

o Proporcional: El tamafo de la muestra es proporcional de
acuerdo al numero de individuos con relacion al total de la
poblacion.

o No proporcional: A cada subgrupo le corresponde igual

numero de elementos muestrales.

Muestreo aleatorio por conglomerado

En este tipo de muestreo, la unidad muestral es un grupo de
elementos de la poblacion a la que llamamos conglomerado; Ej.
(bloques de Vviviendas, municipios, hospitales), esta técnica
consiste en seleccionar aleatoriamente los conglomerados

necesarios para conseguir el tamafo de la muestra.
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MUESTREO NO ALEATORIO

(Tomas, 2009, pag. 22) En el muestreo no aleatorio o no probabilistico, la
seleccion de individuos se da a partir de determinados criterios. Es decir
que no todos los sujetos de la poblacién tienen la misma probabilidad de

ser parte de la muestra.

¢ Muestreo no aleatorio accidental incidental

Este tipo de muestreo se aplica para la muestra de aquellos
individuos que se tiene mejor acceso y se puede contar con mayor

comodidad, uno de los grupos a incluirse son los voluntarios.

e Muestreo no aleatorio intencionado

Se determina por la inclusién voluntaria en la muestra cuyas

determinaciones son similares a las de la poblacién elegida.

Es decir, el investigador, debe seleccionar los componentes a su
juicio, si son caracteristicos de la poblacidn. Este estudio es el mas

comun o usado con mas frecuencia en los estudios cualitativos.

e Muestreo no aleatorio por cuotas

Este estudio es muy parecido al muestreo aleatorio estratificado,
Pues también divide a la poblacion en estratos o subpoblaciones
homogéneas y dentro de cada uno se fija una cuota, o nimero de

individuos que son seleccionados de forma accidental.

En la presente investigacion se ha considerado el muestreo aleatorio
simple ya que nos concentraremos en el consumidor final, porque estos
son los encargados de dar uso a las fundas para el traslado de sus

productos al momento de la compra.
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Se calculara la muestra de la poblacién infinita ya que los consumidores

finales son mas de 100.000 de personas.

Formula para el calculo:

NC= Nivel de confianza 95%

Z= es un valor probabilistico, que viene dado por el nivel de confianza que

se decida trabajar.

P= proporcion esperada

Q=1-p

E= error maximo permitido

Entonces:
NC= 95%
/= 1,96
p= 50% = 0,05
g= 1-0,05 = 0,05
=- : o/ — 0,005
—_ (1,96Yx 0,5x 0,5
n= (0.05)2 )
3,84 x 0,25
n= ( 0,0025 )
0,9604
n= ( 0,0025 )
= 384
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PROCEDIMIENTO O PASOS A SEGUIR EN LA INVESTIGACION

I.  Se elegira los clientes que visiten los principales supermercados de
Guayaquil (mi comisariato y supermaxi)

Il. Se considerara los clientes que acudan a estos lugares al cabo de
una semana.

[ll.  La muestra sera de 384 personas por ser poblacién infinita.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Técnicas Instrumento Objetivo:

Determinar las estrategias de
Guia marketing realizadas en la
Entrevista ) -
semiestructurada empresa Polifibras del ecuador
S.A.
Identificar las preferencias de los
Cuestionario de clientes en el momento de utilizar
Encuesta .
preguntas cerradas bolsas plasticas para el traslado
de sus productos.
FODA Matriz Analizar la situacion de la empresa
Entrevista

Se define como una conversacidon con un fin determinado, es un
instrumento técnico de gran utilidad en la investigacion cualitativa para

conseguir datos.
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Se dice que la entrevista es mas eficaz que el cuestionario ya que se
obtiene informaciobn mas completa y profunda, ademas existe la
posibilidad de despejar las dudas durante el proceso asegurando

respuestas mas utiles. (Bravo, 2013)

Se aplicara una guia semiestructurada al gerente de ventas con el
objetivo de conocer las estrategias de marketing utilizadas actualmente en

la empresa Polifibras del Ecuador S.A.

Encuesta

Segun (Valencia, 2005) es una técnica destinada a obtener datos de
varias personas cuyas opiniones impersonales interesan al investigador,
A diferencia de la entrevista se utiliza un listado de preguntas cerradas
escritas que se entregan a los sujetos, a fin que las contesten igualmente

por escrito.

Se denomina impersonal ya que el cuestionario no debe de llevar nombre

ni identificacion ya que esos datos no son de utilidad para la investigacion.

Se aplicara un cuestionario de preguntas cerradas a 384 clientes que
visiten los principales supermercados (mi comisariato y supermaxi) al

cabo de una semana.

Matriz Foda

Segun (Dvoskin, 2004, pags. 178-179) es el primer instrumento
estratégico, el cual permite vincular las fortalezas y debilidades de la

empresa con las oportunidades y amenazas del medio.
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Tiene como obijetivo principal elaborar una evaluacion para ubicar a la
empresa en una de las cuatro posiciones:

¢ Una empresa débil en un ambiente positivo, de oportunidades.
¢ Una empresa fuerte en un ambiente positivo, de oportunidades.
e Una empresa fuerte en un ambiente negativo, de amenazas.

e Una empresa débil en un ambiente negativo, de amenazas.

Positivos Negativos
Internos
(factores de la FORTALEZAS DEBILIDADES
empresa)
Externos
(factores del OPORTUNIDADES AMENAZAS
ambiente)
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MATRIZ FODA de la compaiiia Polifibras del Ecuador S.A.

POLIFECSA
ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
DEBILIDADES AMENAZAS
1.- competencia actual
1.-Falta de financiacion agresiva
2.- Escases de publicidad en 2.- Importacion de Materia
NEGATIVOS |sus productos prima a costos altos.
3.-Cambio de Habitos de los
3.- mejora del servicio clientes.
4.- catera de productos
limitado 4.- Crisis economica en el pais.
FORTALEZAS OPORTUNIDAD
1.-Equipo profesional con 1.-Posibilidad de establecer
amplia experiencia alianzas estrategicas.
2.-Utilizacion de nuevos
POSITIVOS |2.-Certificacion de BPM canales de ventas.

3.-Alta fidelizacion de los
clientes

4.- Capacidad de respuesta a
corto plazo

3.-Regularizacion ambiental
favorable

4.- Servicio de Post-venta.

Tabla 9 Andlisis FODA de la Cia. Polifecsa Elaborado por: Dayana E.
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W N =

10.

Preguntas para la Entrevista

¢ Qué tiempo se ha desempefiado en el cargo de gerente de ventas?
¢, Cuales son los productos de mayor consumo por los clientes?

¢, Cual es el producto de menor rotacion?

¢ Qué garantias ofrece la empresa a sus clientes para la venta de sus
productos?

¢, Cual es la situacion actual de la empresa con respecto a las ventas?
¢, Coémo considera usted estos resultados?

¢ Qué estrategias de marketing aplica en la actualidad para
incrementar las ventas?

¢, Qué resultados ha obtenido aplicando las estrategias antes
mencionadas?

¢ Si le realizara una propuesta de estrategias de marketing que
ayuden a incrementar las ventas las aplicaria?

¢ Cuales son sus expectativas de ventas al implementar la estrategia

propuesta?
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Preguntas para la Encuesta

¢, Su edad se ubica entre los:

15-18[ | 19-25[ | 26-31[ | 32-40[ | 4150 |

¢, Con que frecuencia acude usted al supermercado?

1 vez al mes |:| Cada semana |:|

2 veces al mes |:| A diario |:|

¢, Qué tipo de bolsas utiliza para trasladar sus productos al momento

de realizar sus compras?

Plasticas |:| Papel |:| Lona|:| no usa |:|

¢, Qué cantidad de bolsas utiliza al realizar sus compras?

13 ] a7 [ ] 710 [ | 100mas |

¢, Cual es la razon por las que utiliza este tipo de bolsas?

Precio |:| Calidad |:| Son amigables M.Amb. |:|

¢ Cree usted que las fundas plasticas son perjudiciales para el medio

ambiente?

Si [ ] No [ ] Nose [ |

¢ Sabia usted que se pueden fabricar fundas plasticas con material

biodegradable?

[ ] [ ] [ ]
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10.

Si No No se

¢Estaria de acuerdo en utilizar fundas biodegradables para no

contaminar el medio ambiente?

Si [ ] No [ | Nose | |

¢Sabias usted que las fundas con material biodegradables son

reciclables y aceleran el proceso de degradacion de la misma?

si [ | No [ ] Nose [ |

¢ Recomendaria usar este tipo de fundas a sus familiares y/o amigos?

Si [ ] No [ ] Nose | |
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Resultados de la encuesta aplicada a los consumidores de los

supermercados (mi comisariato y supermaxi) al cabo de una semana.

Objetivo: identificar las preferencias de los clientes en el momento de

utilizar bolsas para el traslado de sus productos.

1.- Su edad se ubica entre los:

15-18 43 11%
19-25 89 23%
26-31 147 38%
32-40 74 19%
41-50 31 8%

Tabla 10 Resultado Pregunta 1 de la encuesta
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PREGUNTA 1

8% 11%

M 15-18
W 19-25
2631l
32-40
W 41-50

Grdfico 7 Resultados porcentuales de la Pregunta # 1 de la encuesta.

Analisis: Los consumidores que acuden a las cadenas de
supermercados encuestadas se encuentra en el rango de 26 a 31 afos de
edad con el 39% y de 19 a 25 afios de edad con el 23%, es decir que en
su mayoria los consumidores que realizan sus compras en el

supermercado son de una edad promedio econédmicamente activa.

2- ; Con qué frecuencia acude usted al supermercado?

1 VEZ AL MES 81 21%
CADA

78 20%

SEMANA

2 VECES AL
187 49%
MES

A DIARIO 38 10%

Tabla 11 resultado de la pregunta 2 de la encuesta
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PREGUNTA 2

W 1 VEZ AL MES

5 CADA SEMANA

% 2 VECES AL MES
A DIARIO

Grdfico 8 Resultados porcentuales de la Preqgunta # 2 de la encuesta

Analisis: El 49% de los consumidores prefieren acudir 2 veces al mes a
las cadenas de supermercados encuestadas. Eso quiero decir que el
volumen de las ventas incrementa cada 15 dias y por ende el consumo de

las bolsas.

3.-¢,Qué tipo de bolsas utiliza para trasladar sus productos al momento de

realizar sus compras?

Plasticas 235 61%
Papel 56 15%
Lona 54 14%

no usa 39 10%

Tabla 12 resultado de la pregunta 3 de la encuesta
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PREGUNTA 3

M Plasticas
I Papel
" Lona

no usa

Grdfico 9 Resultados porcentuales de la Pregunta # 3 de la encuesta

Analisis: Del 100% de nuestra muestra, el 61% de las personas
encuestadas prefieren utilizar bolsas de plastico al momento de trasladar
sus productos. Esto nos demuestra que si tenemos mercado para

promocionar nuestro producto.

4.- 4 Qué cantidad de bolsas utiliza al realizar sus compras?

1-3 58 15%
4-6 174 45%
.7-10 105 27%
10 O MAS 47 12%

Tabla 13 resultado pregunta 4 de la encuesta.
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PREGUNTA 4

H 1-3
W 4-6
N .7-10
10 O MAS

Grdfico 10 Resultado porcentual de la Pregunta # 4 de la encuesta

Analisis: El 45% de los consumidores se sienten mas comodos utilizando
de 4-6 bolsas plasticas, pero existe un 12% que consume de 10 a mas
bolsas plasticas para trasladar sus productos. Esto nos indica que si

existe una alta demanda en el consumo de las fundas plasticas.

5.- ¢ Cuadl es la razén por las que utiliza este tipo de bolsas?

PRECIO 53 14%
CALIDAD 257 67%
SON AMIGABLE
74 19%
CON EL M.Amb.

Tabla 14 resultados pregunta 5 de la encuesta.
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PREGUNTA 5 |

B PRECIO
W CALIDAD
% SON AMIGABLE CON EL M.Amb.

Grgfico 11 Resultado porcentual de la Pregunta # 5 de la encuesta

Analisis: El 67% de nuestros encuestados se refiere al consumo de las
bolsas de plasticos por cuestiones de calidad, Es decir podemos introducir
nuestro producto al mercado con gran acogida ya que la empresa

Polifibras del Ecuador Polifecsa, cuenta con estrictos controles de calidad.

6.- ¢Cree usted que las fundas plasticas son perjudiciales para el medio
ambiente?

Sl 231 60%
NO 87 23%
NO SE 66 17%

Tabla 15 resultado pregunta 6 de la encuesta
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PREGUNTA 6

H S
= NO
" NO SE

Grdfico 7 Resultados porcentuales de la Pregunta # 6 de la encuesta

Analisis: El 67% de la muestra poblacional coinciden con que el plastico
si es perjudicial para el medio ambiente. Eso quiere decir que debemos
llegar a la conciencia de nuestro consumidor final y mostrarle nuestro lado

ecoldgico.

7.- ¢Sabia usted que se pueden fabricar fundas plasticas con material

biodegradable?

SI 121 32%
NO 201 52%
NO SE 62 16%

Tabla 16 Resultado pregunta 7 de la encuesta
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PREGUNTA 7

u Sl
= NO
" NO SE

Grdfico 8 Resultados porcentuales de la Pregunta # 7 de la encuesta

Analisis: De acuerdo a la respuesta de los encuestados el 52% de la
muestra desconoce del biodegradable en la fabricacion de las bolsas
plasticas. Esto nos demuestra que debemos promocionar la innovacion de
los productos con el material biodegradable y dar a conocer los beneficios

qgue nos ofrece esta alternativa con el medio ambiente.

8.- Estaria de acuerdo en utilizar fundas biodegradables para no

contaminar el medio ambiente?

SI 210 55%
NO 85 22%
NO SE 89 23%

Tabla 17 resultado pregunta 8 de la encuesta
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PREGUNTA 8

H S|
B NO
H NO SE

Grdfico 14 Resultado porcentual Pregunta # 8 de la encuesta

Analisis: El 55% de los encuestados estan de acuerdo con utilizar fundas
biodegradables para no contaminar el medio ambiente. Estos resultados
nos indican que tenemos que lograr que el 22% de la muestra que nos dio
su negativa y el 23% que se encuentra indecisa pueda cambiar de opinion
proporcionandole informacion técnica de la elaboracion de nuestro

producto.

9.- Sabia usted que las fundas con material biodegradables son

reciclables y aceleran el proceso de degradacion de la misma.

SI 102 27%
NO 241 63%
NO SE 41 11%

Tabla 18 resultado pregunta 9 de la encuesta
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PREGUNTA 9 |

u S|
= NO
7 NO SE

Grdfico 15 Resultado porcentual Pregunta # 9 de la encuesta

Analisis: El 63% de la muestra poblacional no conoce el proceso
desintegracion del material biodegradable. Estos resultados nos indican la
falta de informacion que tiene el consumidor final, por lo que se debe
realzar la informaciébn sobre las bondades que tiene producto
biodegradable con el medio ambiente y realizar marketing directo, en
medios de comunicacion y redes sociales para darselo a conocer al 100%

de la poblacién.

10.- Recomendaria usar este tipo de fundas a sus familiares y/o amigos.

SI 298 78%
NO 62 16%
NO SE 24 6%
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Tabla 19 resultado pregunta 10 de la encuesta

PREGUNTA 10

u S|
B NO
" NOSE

Grdfico 11 Resultados porcentuales de la Pregunta # 10 de la encuesta

Andlisis: El 78% de las personas encuestadas si recomendarian el uso
de las fundas biodegradable, Lo que es favorable para nuestro proyecto
ya que Podemos aplicar nuevas estrategias que seran acogidas por gran

parte de la poblacién.

Resultados de la entrevista

Objetivo: Determinar las estrategias de marketing realizadas en la

empresa Polifibras del Ecuador S.A.

A continuacion, se analizara la entrevista al Ing. Paul Bajafia Gerente del

departamento de ventas de la empresa Polifibras del Ecuador S.A.
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1) ¢Qué tiempo se ha desempeiado en el cargo de gerente de

ventas?

Me he desempeinado en el cargo de gerente de ventas desde hace mas

de diez afios en esta misma empresa.
2) ¢Cuales son los productos de mayor consumo por los clientes?

Durante varios afos nuestro producto estrella ha sido los rollos termo
encogibles sin impresién en sus diferentes medidas, ya que es un
producto de un solo proceso de produccién y es de gran consumo para

nuestro principal cliente.
3) ¢Cual es el producto de menor rotacién?

Nuestro producto de menor rotacion son las fundas tipo camisa con

material biodegradable ya que no son muy conocidas en el mercado.

4) ;Qué garantias ofrece la empresa a sus clientes para la venta de

sus productos?

La empresa Polifibras del Ecuador S.A. Cuenta con certificacion en BPM
(Buenas Practicas de Manufactura), por lo que todos nuestros productos
salen con certificados de calidad y tienen garantia de hasta 6 meses

después de su fabricacion.

5) ¢Cual es la situacion actual de la empresa con respecto a las

ventas?

Las ventas en este afio han sido impredecibles, aun manejandonos con
una proyeccion ha dependido mucho del volumen de consumo de

nuestros clientes que en los ultimos meses no ha sido muy bueno.

6) ¢Como considera usted estos resultados?
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Considero que estos resultados no son beneficiosos para nuestro flujo

financiero por lo que se deben aumentar las ventas de manera urgente.

7) ¢Qué estrategias de marketing aplica en la actualidad para

incrementar las ventas?

Actualmente con mi equipo de trabajo aplicamos la estrategia de

seleccion del mercado objetivo.

8) ¢Qué resultados ha obtenido aplicando las estrategias antes

mencionadas?

Durante varios afios la estrategia aplicada estaba dando buenos
resultados manteniendo nuestras ventas estables dandonos un buen flujo
financiero, pero al menos los ultimos dos afios han bajado ciertamente las
ventas esto puede ser por la situacion del pais a nivel general o porque

nuestra estrategia ya no esté resultando.

9) ¢Si le realizara una propuesta de estrategias de marketing que

ayuden a incrementar las ventas las aplicaria?

Claro que si, toda idea es bienvenida y mas a aun cuando se trata del

bien en comun para la empresa.

10) ;Cudles son sus expectativas de ventas al implementar la

estrategia propuesta?

Claramente al implementar la nueva estrategia deberiamos de

incrementar las ventas y obtener mejores resultados

Analisis general de los resultados de la entrevista

De acuerdo a la entrevista sostenida con el Ing. Paul Bajafia Gerente del
departamento de ventas de la empresa Polifibras del Ecuador S.A.

podemos analizar que el Ing. Bajafa tiene una amplia experiencia
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dirigiendo el departamento de ventas lo cual lo ha demostrado al obtener

buenos resultados con su equipo de trabajo por varios afios.

Actualmente las ventas en la empresa no son las mejores con respecto a
los afos anteriores ya que su linea de producto estrella no esta saliendo
con el mismo volumen de antes y los vendedores tienen que buscar otro
tipo de mercado para incrementar la produccion de las otras lineas de
trabajo y al parecer la estrategia aplicada no esta dando buenos

resultados lo cual afecta el flujo financiero de la empresa.

Por otro lado, la gerencia de ventas se encuentra abierto a escuchar
nuevas estrategias de marketing para poder ayudar al incremento de las

ventas y obtener mejores resultados en las mismas.

PROPUESTA DE MEJORA

Nuestra propuesta de mejora esta basada en la metodologia 5W2H que
es aquella herramienta de gestidon que nos permite elaborar un plan de
accion de forma sistematica y estructurada por medio de 7 preguntas:
What?,; When?,; Where?,; Who?,; How? y How much?, la misma se
aplicara basado en estrategias de marketing con enfoque en Branding,

considerando el Marketing Mix.

Objetivo: Incrementar las ventas de las fundas biodegradables en la
compania Polifibras del Ecuador S.A. POLIFECSA
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PROPUESTA DE MEJORA 5W2H

Tabla 20 propuesta de mejora 5W2H

COMPONENTE DEL Whao? where? When? How much?
MARKETING MIX

What? ¢ = Why? ;P ]
2 ¢Qué ¥t L OUHUE éDonde? dQuién? éCuando? éCuanto?

Dar a conocer los El dlient it di
s cliente necesita or medio
beneficios del ) B ) En redes L 5200 mensuales
& informarse de de anuncios 5 vendedores "odos los lune: . ;
producto “fundas _ ) sociales en ilustraciones
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DESARROLLO DE LA PROPUESTA

A continuacion, se detallara nuestra propuesta para aumentar las ventas
de las fundas biodegradable de la empresa ""POLIFECSA™ utilizando el

marketing Mix basado en estrategias de Branding.
Marketing Mix:

> Producto
> Precio
> Plaza

> Promocion

Producto: Dar a conocer los beneficios de consumir nuestros productos,
en especial los de las fundas biodegradables las cuales son ecoldgicas
beneficiosas con el medio ambiente, para el cual se realizara un
cronograma de publicidad mediante diferentes ilustraciones semanales
las mismas que captaran la atencién de nuestros clientes actuales y

posibles clientes.
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CRONOGRAMA DE PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

Redes
: 1er Semana 2da Semana 3era Semana 4ta Semana
sociales
Facebook llustraciones ecologicas con Beneficios de usar fundas Polifecsa eco- Planeta verde junto a
huestro logo biodegradables. amigable  FUNDAS HECHAS POLIFECSA
Materiales sin biodegradable CON MATERIAL VEGETAL™
[ [ IR—
'
\ 4
Bolsas plasticas con biodegradable #a
Ia fabricacion de fundas con material biodegradable es una
solucion viable para reemplasar las fundas pasticas
tradicionales derivadas del petroleo. Fsta es una mezcla de
lastico recic ado con materia les
. [ atc &POUFECSA
Instagram  Postear imagenes de Incentivar a los clientes a Conseguir mas seguidores y Postear Planeta verde
nuestros productos con el repostear diferencias con bolsas repostear imagen. junto a POLIFECSA
logo de biodegradable- biodegradables y sin
Polifecsa biodegradable
Twitter Postear imagenes de Incentivar a los clientes a Conseguir mas seguidores y Postear Planeta verde
nuestros productos con el repostear diferencias con bolsas repostear imagen. junto a POLIFECSA
logo de biodegradable- biodegradables y sin
Polifecsa biodegradable

Tabla 21 Cronograma de publicidad en redes sociales



Monitorear la calidad del producto por medio de formatos utilizados por el
departamento de calidad de la compaiiia, el cual se realiza en el proceso
de produccion de cada uno de los items de acuerdo a los parametros

establecidos con los clientes al momento de realizar su pedido.

CONTROL DE CALIDAD SELLADO
FOR PRO 14 VER 01 06 18 REVISION # 1
FECHA
MAQUINA
OPERADOR

LIMITES ESPECIFICOS (ANCHO)

COoDIGO

MEDIDA/HORA

O
<&

&
oF
S

/16
/16
/16
/16
/16
17/16
ANCHO

17/16

/\voo 2"/16

o
<&
&
<5

N w]s T Jo

4
)

3"/16

Olar/16
<&
2 5"/16
o?‘
s 6"/16
MEDIDA

LIMITES ESPECIFICOS (LARGO)

COoDIGO

MEDIDA/HORA

ole"/16
<&
& 5"/16
oY
== 4"/16
3"/16
o
& |2v/1e
&
R 1"/16
LARGO
1"/16
o
<& |2M/16
&
% 3"/16
olar/1e
<5
& 5"/16
o
~ 6"/16
MEDIDA
RESISTENCIA DE SELLOS Y PRESION () ACETADO () NO ACEPTADO
CODIGO
PRESION
SELLO

OBSERVACIONES

OPERADOR JEFE DE PLANTA
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Respetando También los parametros establecidos de acuerdo a la politica
de calidad de la empresa se sugiere que la misma se encuentre en la
cotizacion que realizan los vendedores previa a la venta para que el

cliente este consiente y poderle brindar mayor confianza.

PRECIO: Se sugiere realizar un estudio de mercado en la ciudad de
Guayaquil contratando a una empresa especializada en investigacion de
mercado de forma trimestral para verificar la efectividad de nuestra
publicidad y el consumo de nuestro producto en el mercado y que opinan
de nuestra calidad, esto de la mano con la evaluacién del comportamiento
del mercado internacional en costo de Materia Prima para establecer
precios acorde a la competencia y mejorarlos segun convenga a nuestros

flujos financieros.

PLAZA: Canales electrénicos: Para ganar mayor plaza en el mercado
se sugiere abrir canales electrénicos actualmente gratis como son OLX y
Mercado libre realizando publicaciones diarias de cada uno de los
productos por linea de produccion haciendo énfasis en la parte ecoldgica

y promocionando nuestro producto elaborado con material biodegradable.

Para lograr nuestra entrega segura a nivel nacional se sugiere realizar
contratos con aliados estratégicos como cooperativas de transportes a
provincias en servicios de encomiendas y poderlas cancelar con un

crédito maximo de 30 dias.

PROMOCION: En este caso se recomienda actualizar el portal web de la
empresa para subir publicaciones mensuales de promociones segun

cronograma, las mismas que también en las principales redes sociales.
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Dia mundial del spagetti
San Valentin

Dia de la mujer

Dia mundial de la salud
Dia de la madre

Dia mundial del medio ambiente
Dia mundial del rock

Dia mundial de la juventud
Dia internacional de la paz
Halloween

Aniversario POLIFECSA

Navidad

CRONOGRAMA DE PROMOCIONES ANUAL

Empaques de fideos en naturales y con impresion 10% de
descuento

Descuento del 10% al 30% en empaques tipo boutique con
material biodegradable

Descuentos del 5% en fundas tipo camisa con material
biodegradable

Fundas para farmacia pastilleras o tipo camiseta con 5%

Por la compra de 200 kilos en funda tipo camiseta
biodegradable impresas gractis el disefio del logo

Super descuentos por compras de 300 kilos en adelante en
cualquier funda con material biodegradable

Por la compra de 200 kilos en funda tipo camiseta
biodegradable color negra gratis fundas para basura
Descuento del 10% en funtas tipo boutique con material
biodegradable

Descuento del 5% en Fundas pigmentadas blancas tipo
camiseta con material biodegradable con o sin impresion
Por la compra de 200 kilos en funda tipo camiseta o boutique
biodegradable color negra gratis fundas para basura

Super Descuentos desde el 5% al 30% por la compra de
cualquier producto de acuerdo al volumen

Por la compra de fundas con material biodegradable entras al
sorteo de fabulosos electrodomesticos

Tabla 22 cronograma de promociones anual

MESES DEL ANO
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Para abarcar mayor parte del mercado, se sugiere colocar anuncios
publicitarios en los vehiculos publicos y privados por medio de convenios
con las diferentes cooperativas de transportes para asi dar a conocer

nuestros productos y que se quede en la mente del consumidor.
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CONCLUSIONES

Se fundamentaron aspectos tedricos de las variables: ventas y
estrategias de Marketing con enfoque en branding, aplicando
marketing mix para lograr que la empresa alcance incrementar las

ventas en las fundas biodegradable.

Se evaluaron las estrategias aplicadas actualmente por medio de
una entrevista realizada al director de ventas Ing. Paul Bajaia las
cuales son empiricas y sin resultados positivos para las ventas, La
empresa Polifibras del Ecuador S.A. Polifecsa No ha invertido en
ningun tipo de publicidad, se realizé encuesta al consumidor final
de varios supermercados para verificar la aceptacién del producto

en el mercado.

Se realizaron la propuesta de mejora basado en la metodologia
5W2H en la cual se plantean estrategias utilizando el marketing mix;
Producto, precio, plaza, promocion. Logrando formar estrategias de
Marketing basada en Brandig beneficiosas para la empresa por

incrementar las ventas.
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RECOMENDACIONES

Poner en practica las estrategias desarrolladas.

Realizar un plan anual de Marketing para estar actualizados e ir

mejorando en las ventas en todos sus productos.

Realizar servicio Postventa de forma mensual para conocer la
satisfaccion de los clientes una vez se alla aplicado el plan de

estrategias

Realizar un Benchmarking recopilando informacién con los
competidores mas fuertes del mercado y aplicar los ideales mas

convenientes para la empresa.
Analizar el Benchmarking y realizar una reingenieria en los

procesos y politicas de la empresa para luego socializarlos con los

colaboradores y ponerlos en practica.

Evaluar al personal para verificar la eficiencia en los procesos y

procedimientos.
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