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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

El 68 % de la poblacidén espafiola accede a Internet, esto significa que las
empresas tienen que comenzar a desarrollar proyectos basados en las
nuevas tecnologias que potencien una relacion mas estrecha entre los

clientes y la empresa, a través de la interaccion en los medios sociales.

Por otra parte, los internautas pueden acceder a Internet en cualquier sitio
a través de otros dispositivos como los smatphones y las tablets, mas del
43% de los usuarios se conecta a través de estos terminales, un 210% mas

que en 2011.

Las empresas tienen un nuevo modelo de comunicacion, ya no se limitan a
informar sobre su compafia de una forma lineal, el actual modelo es
participativo, en el que consumidores y empleados han pasado a formar
parte en el proceso informativo. Estos han pasado de ser receptores a ser

emisores de la informacion.

Es decir, los clientes generan contenido sobre la empresa y lo comparten
con otros potenciales consumidores, en la actualidad, las empresas tienen
gue diferenciarse de sus competidores desarrollando una fuerte estrategia

de comunicacion corporativa.

En este tipo de comunicacion es esencial detallar la identidad de la
compafia para transmitir una imagen positiva de ésta. Todo en la empresa
comunica, esto significa que el comportamiento y las actividades diarias
gue se realizan tanto en el mundo offline como online tienen que estar

planificadas previamente.

Antes, el departamento de comunicacion se limitaba a informar a los
clientes de una forma lineal, a través del manual de identidad, de los
medios, de las notas de prensa, de las conferencias, etc. Ahora esto

continla, pero se puede combinar y reforzar con los diferentes soportes
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qgue ofrece el mundo online, y con la interaccion entre la marca y los
usuarios. El trabajo analiza los medios sociales, sus usos y beneficios, y
también los integra con el mundo offline. Un dato que llama la atencion y
que tiene que alertar a las empresas es que un 93% de la poblacion accede
a las redes sociales. (Lorente,2013)

El marketing no es hoy en dia, como fue en el pasado, un mero instrumento
de ventas para las empresas de bienes de consumo, sino también para los
politicos, para las organizaciones sociales, para las regiones, asi como
también para las ciudades. El objetivo supremo del marketing en Europa
consiste en cambiar e influir en la opinién y en los comportamientos de los
consumidores, los ciudadanos y los inversionistas, para de esta manera

poder realizar el historico proceso de adaptacion. (Acevedo, 2005)

Para ser uno de los primeros en nuestra linea debemos de saber como lo
podemos ofrecer y a quien se lo ofrecemos saber cual es el publico al que
nos estamos dirigiendo, tenemos que saber cuéles son nuestras
herramientas con las que podemos llegar a las personas, sabemos que el
marketing offline es necesario ya que es mas tradicional nos ayuda cuando
hay personas que estan fuera de red de servicios de internet nos ha de
mostrado ser esencial ya que con los medios varios de comunicacion como,

radio, television, folletos, carteles, prensa.

Hay estudios que no se puede dejar de lado el marketing offline si no que
hay que unirlo con el marketing online en todos los analisis de estudio
empresarios se tienen que aliar estos dos tipos de marketing para que la
empresa se pueda mantener dentro de la competencia y que no baje su
nivel corporativo, competitivo las empresas tienden a mejorar su portada
cada afio hacen campafas publicitarias mejorando en si suimagen y dando
a conocer sus productos ya sean nuevos 0 antiguos cada cierto tiempo
cambiar algo para poder asi llamar mas la atencion de mas clientes es por
€es0 gue ciertas empresas saben unir estos dos tipos de marketing para

poder llegar a mas personas.
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En los estudios relacionados al marketing offline abarca mas con las
personas por eso, se define que es un cara a cara con los clientes y esto
hace que se refuerce la relacion con ellos es interesante como este tipo de
marketing es de gran utilidad y brinda excelentes beneficios a las
empresas, en Espafia un 63% de las ventas son por este tipo de marketing
offline, claro que las personas estdn mejor relacionadas con este tipo de
propagandas cabe recalcar que es importante saber llegar al cliente y poder
saber cudl es el tipo de mercado al que nos tenemos que estudiar para
poder aplicar la forma necesaria, especifica y logica.

Se conoce como marketing offline, aquellas acciones de comunicacion
enfocadas y transmitidas desde los medios tradicionales tales como la
Television, laradio, prensa, vallas y demas herramientas que no tienen que
ver con los medios digitales, ya que estas dUltimas hacen parte
del marketing on-line, A pesar del avance de la tecnologia, el Marketing Offline
se sigue utilizando. Entre las campafas que se utilizan desde siempre en el
marketing, estan los carteles, folletos y publicidad impresa en general, la
radio, la television, los videos, la publicidad exterior, el telemarketing, la

publicidad directa y un largo etcétera.

Para cualquier empresa 0 negocio, es fundamental mantener una
presencia online, con una buena pagina Web, blog, presencia en foros y
redes sociales, etc. Pero es muy positivo completar esta presencia online

con estrategias de marketing offline de toda la vida.

Suele ocurrir que las estrategias de marketing offline tengan un mayor
coste que las que llevan a cabo en linea, entre otras cosas porque es
preciso realizar una planificacion mas detallada de las acciones a realizar,
e incluso disponer de mas medios para realizarlas. Entre las acciones del
proceso a planificar, esta la definicion de los objetivos a conseguir, con la
eleccion de los medios y canales para llevarlos a cabo, segmentacién y
clasificacion de clientes para un mayor impacto con las acciones

emprendidas, el analisis de opiniones de los clientes para conocer sus
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preferencias y necesidades, la colocacion de anuncios en publicaciones,

envios masivos de mail marketing, etc.

1.2 Ubicacién del problema en un contexto

El enfoque Marketing es una practica coman en cualquier pais del mundo
y constituye la funcién empresarial que mas se centra en los clientes. La
mayoria de los paises americanos, del oeste de Europay de Asia disponen
actualmente de sistemas de marketing con gran desarrollo incluso en la
Europa del Este y en las antiguas Republicas Soviéticas, donde el término
de marketing ofrecia resistencia desde el punto de vista de su, concepcion
filosofica, politica y social. El marketing por lo tanto proyecta los escenarios
y las necesidades de los individuos de manera estratégica para la demanda
de los productos que van a estar ajustados a las necesidades y satisfaccion

de los clientes.

Marketing significa basicamente, operar en los mercados para llevar a cabo
intercambios con los que se satisfacen la demanda de los integrantes de

una sociedad inmersa a su vez en determinados sistemas econdmicos.

Es una actividad humana dirigida a satisfacer las necesidades y deseos
mediante procesos de intercambio, ahora bien, los recursos que puede
ofrecer Internet a las personas que navegan por la Red han planteado toda
una revolucién en las estrategias de marketing que, no obstante seguir
siendo las mismas, se han visto obligadas a adaptarse a un nuevo sistema
de trasmisién de la informacion, generando un cambio de paradigma desde
el marketing transaccional al llamado marketing digital. es necesario
diferenciar entre los agentes del marketing tradicional y los nuevos
“‘netmarketers”, el “e-business”, el comercio B2B, estrategias B2C y hasta
la nueva “e-economia” dentro de la que se encuentra el nuevo paradigma

del “netmarketing”.
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Esto implica nuevos modelos de negocio, nuevas relaciones entre la oferta
y la demanda, nuevos productos que se mueven en modernos mercados,
es decir, se esta produciendo un cambio en la forma de entender las
relaciones de intercambio lo que implica una nueva forma de enfrentar las

estrategias del marketing.

En los ultimos afios el mundo del marketing ha sido invadido por las
innovaciones tecnoldgicas, por la globalizacién de los mercados, la era de
la informacién y las comunicaciones, lo cual exige explotar todas las
posibilidades que ofrecen con creatividad, innovacién, adaptacion al
cambio y constancia, por lo cual, podemos entender y definir el marketing
como todos los procesos internos y externos a una empresa para llegar a
desarrollar técnicas y metodologias con el objetivo de la comercializacion
de productos y/o servicios, esto es, que los cambios sociales
conjuntamente con los tecnoldgicos provocados por la aparicion de
multiples formas y medios de difusion y comunicacion, han generado
cambios en los habitos de los consumidores, que ha obligado a los
profesionales del marketing a variar su forma de accionar y llegar al
potencial cliente evolucionando hacia la “personalizacion”, estrategia que
se ocupa de descubrir infinidad de nuevas condiciones y caracteristicas de

los consumidores. (Rivera, 2015)

Andlisis sobre la situacion del marketing en América Latina y sus
implicaciones en relacion a la globalidad. Se reflexiona en la necesidad de
repensar la conceptualizacién del marketing considerando los avances y
los retos para las empresas de la region, asi como las caracteristicas de

mercados dinamicos con demandas de un trato mas personalizado.

En Ecuador representan el entramado industrial, mas numeroso del pais ya
gue aglutinan a mas del 97% de las empresas. Sin embargo, la complejidad
de un mercado constantemente en cambio, y con clientes cada vez mas
exigentes, las obliga a emplear el marketing como herramienta para
establecer vinculos de tipo subjetivo con los clientes, sobre la base de la

satisfaccion de necesidades, demandas de servicios y productos de
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calidad. ElI marketing contempla un vasto campo de accion, pero en las
actuales circunstancias la fidelizacion empresarial se debe establecer como
un punto de partida, para un cambio de cultura por parte del empresariado
y la empresa, que facilite la tarea de hacer frente a la incertidumbre. La
produccién de valor subjetivo es la idea de toda campafa de fidelizacion,
orientada hacia el cliente y el marketing, pensado para pymes puede
significar una victoria en este sentido. (Alarcon, Granda, 2018)

En la actualidad se sabe que las industrias de Ecuador tienen aplican
marketing offline ya que esta es la manera que puedes llegar a mas publico
se puede mantener claro qué tipo de campafas publicitarias son las mas
utilizadas, las cuales son las mas reconocidas que serian television, cuias
de radio, periodico, volantes, los beneficios que se pueden obtener con

marketing offline, son la clave para todas las estrategias de comunicacion.

e Son llegar a un gran publico si definicion de parametros previos es
decir de forma masiva e indiscriminada.

e Poder llegar los usuarios que no utilizan internet o que lo usan de
forma residual.

e Tener una segmentacion de posibles clientes.
Las técnicas y herramientas del marketing offline son las siguientes

e Publicidad callejera: se ha convertido en tendencia popular para los
usuarios y para las marcas.

e Medios de comunicacién masiva: la television, la presa impresa, y la
radio son los primeros canales de comunicacion, unas de sus
ventajas claras es la masificacion del mensaje, cuando se piensa en
alguno de estos medios, se piensa en llegar a la mayor cantidad de
personas posibles.

e Patrocinar eventos: los seguidores deben de tener caracteristicas en

comun y se debe detectar para que tu marca este presente.
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e Marketing directo: este marketing es muy util para poder personificar
mensajes generar cercania con las personas es un medio muy
usado en muchas ocasiones

e Publicidad e impresos: Es un método tradicional pero efectivo para
dar a conocerte y llegar a un nimero de usuarios con necesidades

reales, ya que son ellos quienes buscan los espacios publicitarios.

1.3 Situacioén conflicto

El “Comercial Olmedo” est& ubicado canton Naranjal provincia del Guayas,
fue creado en el mes de octubre del afio 2001, por su propietario el sefior
Lednidas Olmedo, este comercial se dedica a la compra y venta de cacao
ya sea que el producto este procesado en seco 0 sin procesar en baba ya
gue se brinda los mejores precios del mercado para la compra para
nuestros clientes y en la venta, en nuestros inicios el comercial era muy
reconocido porque habia menos competencia pero con el pasar de los afios

la competencia fue aumentando y el comercial no mejoro en estrategias.

Para sostener a los clientes, no cuenta con un tipo de marketing para ser
reconocido por ese motivo las ventas de este comercial son bajas ya que
tiene una cartera de clientes pequefia, no es tan conocido tanto en las
compras del producto como en las ventas porque en ambos es muy corta
la cartera de clientes y por eso hemos pedido un plan de estrategia de

marketing offline o marketing tradicional.

Para poder captar clientes en el comercial y poder llegar hacer que sea
reconocido a nivel cantonal ya que este comercial es uno de los mas
antiguos, pero tenemos que desarrollar estrategias publicitarias para llamar
la atencidn de clientes que estan dentro y fuera del canton vemos que el
marketing offline es la mejor opcion que podemos utilizar porque nos ayuda
a llegar mas lejos de lo pensado ya que podemos utilizar medios de
comunicacion como radio, television, vallas, prensa, carteles, folletos, ya
gue estos medios de comunicacion nos permite llegar a mas publico en
forma masiva, también podemos hacer encuestas para poder respaldar el

trato con los clientes, ver si se esta brindando una buena atencién al cliente
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para poder saber si hay que capacitar al personal, siempre pensar en
mejorar todos los ambientes dentro y fuera porque tanto el interior como el
exterior son muy importantes ya que los clientes hacen diferenciacion con

los demas comerciales y regresan donde les den un excelente trato,

Es por eso que debemos de hacer este tipo de andlisis para poder llevar
acabo los cambios necesarios, tener una relacion publica del comercial en
ello aplica una excelente imagen fuera, asi poder ser reconocido con buena
cara sobre nuestro comercial, en si tener una buena publicidad ayuda que
alld un aumento de clientes en ambos sentidos, hacer andlisis o estudio de
mercado para poder buscar la manera de diferenciarnos con la
competencia tener una misibn menos compleja y poder alcanzar los

objetivos propuestos.

Debemos de tener bien organizado a nuestro personal para que podamos
llegar a las metas planteadas semana a semana y se pueda cumplir con
las estrategias de ventas propuestas para los clientes industriales que son
los que compran nuestro producto por eso tenemos que tener claro como
poder llegar alcanzar todos los objetivos propuestos, creando estrategias
comerciales ya que no se tienen los cual ha causado que no se tenga

proveedor estable para la entrega del producto.

Asi se arriesga que no se respete el precio que pactado creando una
problematica en las finanzas del comercial y dejando descuadre en lo que
se tiene proyectado lo cual, es porque el mercado no es estable eso afecta
no solo al comercial olmedo, también a los clientes de compra por que no
se le puede brindar mejor precio por el producto esto hace que se pueda
haber una desventaja competitiva a nivel comercial asi no se puede cumplir
con las metas fijadas por ende hay que buscar tener estrategias
comerciales para poder brindar mejor precio de compra y obtener mejor

precio de venta.
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Cuadro 1 Andlisis del entorno

Causas Consecuencias

Desorganizaciéon de tareas | Incumplimiento de metas.
en el personal.

Inexistencia plan de ventas. | Desventajas competitivas.

No hay estrategias | Poca o ninguna eficiencia.
comerciales.
Elaborado por: Olmedo (2022)

1.4 Formulaciéon del problema

¢, Coémo incide un plan de estrategia de marketing offline, para el incremento
de las ventas, en el “Comercial Olmedo” ubicado en el canton Naranjal,
provincia del Guayas, en el periodo 20227

1.5 Variables de investigacion

Variable independiente : Marketing offline

Variable dependiente : Incremento de ventas

1.6 delimitacion del problema

Campo : Administracion

Area : Ventas

Aspectos : Marketing offline, incremento de ventas.

Tema . “Plan de estrategia de marketing offline para el “Comercial
Olmedo” del Cantdn Naranjal. Provincia del Guayas.”

1.7 Evaluacion del problema

Delimitado: La delimitacion habra de efectuase en cuanto al tiempo vy el
espacio, para situar nuestro problema en un contexto definido y
homogéneo. De manera tal, delimitar una investigacion significa,
especificar en términos concretos nuestras areas de interés en la
basqueda, establecer su alcance y decidir las fronteras de espacio, tiempo

y circunstancias que le impondremos a nuestro estudio.
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En la medida en que el fendbmeno bajo estudio esté claramente formulado
y delimitado se favorecera las posibilidades del investigador de no perderse
en la investigacion. Es mas facil trabajar en situaciones especificas que
generales. (Sabino, 1986)

Claro: Del latin clarus, el término claro tiene varios usos vinculados a
la luminosidad, tanto en sentido fisico como simbélico. Claro, por ejemplo,
es aquello que puede diferenciarse con facilidad, resulta sencillo de
entender y es indudable: “Esta claro que el robo fue cometido por
Laura”), «Para el presidente, es claro que los algunos empresarios desean
un cambio de gobierno», «Creo haber sido claro, pero me parece que no

me entendieron».

Concreto: Esun adjetivo que refiere a un objeto que existe enla realidad y
puede ser percibido por los sentidos, localizado e individualizado
en tiempo y espacio. Cuando lo aplicamos a un concepto o idea, concreto
califica una nocién que no es abstracta ni vaga, que es precisa, solida,

determinada y muy bien delimitada.

Evidente: Segun (RAE 2013), “Prueba determinante en un proceso”, es
decir corresponde al resultado de un proceso, es una prueba que
demuestra la existencia de un fendmeno o hecho y que ademas es

observable y verificable.

Relevante: Designamos algo que es importante o significativo,
sobresaliente 0 destacado, La palabra proviene del
latin relévans, relevantis, participio activo del verbo relevare, que significa

‘levantar’, ‘alzar’.

Factible: Cuando un proyecto es viable podemos ver que esta bien
encaminado por eso que sea factible ayuda que vayan cumpliendo los

objetivos.
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1.8 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.8.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de estrategia de marketing offline, para el incremento

en ventas para el “Comercial Olmedo” en el cantén Naranjal
1.8.2 Objetivos especificos

e Analizar literatura especializada sobre estrategia de marketing
offline y su relacién el incremento de las ventas.

e Diagnosticar el procedimiento de marketing que utlizan en el
“Comercial Olmedo” del canton Naranjal.

e Elaborar un plan de estrategia de marketing offline que contribuya al
incremento de las ventas en el “Comercial Olmedo” del cantén
Naranjal.

1.9 Preguntas de la investigacion

1.- ¢ Cuadles son las teorias de estrategias de marketing offline que tengan

relacion con el incremento en ventas?

2.- ¢ Qué proceso metodoldgico de marketing es utilizada en el “Comercial

Olmedo”?

3.- ¢Como se elabora un plan de estrategia de marketing offline para el

incremento de ventas del “Comercial Olmedo”?

1.10 Justificacion e Importancia

El “Comercial Olmedo” no cuenta con una estrategia para atraer clientes,
por este motivo estamos elaborando un plan de estrategia de marketing
offline para las ventas de cacao en si poder tener una cartera mas extensa
de clientes ya que no cuenta con ello, tendremos que tomar en cuenta que
este comercial es un comercial pequefio claro que cuenta con los

materiales necesarios para poder procesar el producto.
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Pero aun asi no cuenta con una clientela amplia de clientes de compra, por
ello es que no cuenta con el volumen necesario para la poder obtener un
precio estable en la venta, y asi obtener mejor rentabilidad a la hora de
vender el producto.

El volumen de compra para que el comercial pueda mantener una relacion
estable comercial y poder brindar mejor beneficios a sus empleados y
contar con los requerimientos necesarios para los clientes, es factible que
tanto para los clientes como los trabajadores tengan beneficios y no solo
ellos asi el comercial también obtiene una mejor rentabilidad y va ser
reconocido a nivel cantonal siempre pensando en mejorar y poder capacitar
a sus empleados en todos los ambitos ya sea de atencion al cliente o en la
mano de obra, poder brindar los mejores precios del mercado ya que con
mayor volumen en ventas mejora la rentabilidad economica, del comercial

ayuda que alla mejores beneficios para los clientes y empleados.

Conveniencia: Es un enfoque mucho mas orientado al cliente para esta
estrategia de marketing. El objetivo es hacer que el producto sea rentable
y lo suficientemente simple para que el cliente pueda obtener el producto

sin tener que saltar a través de aros.

Relevancia social: Grado de visibilidad y posicionamiento de los
contenidos producidos y difundidos por una marca en redes sociales y
buscadores, en comparacion con los de los competidores en su propio

sector.

Implicaciones practicas: Reside en que, a la hora de desarrollar las
estrategias para promover experiencias superiores para los clientes, las
empresas deben reconocer laimportancia de la red social de cada individuo

a la hora de disefar estrategias para acercarse Yy fidelizar al cliente.

Valor tedrico: Que contribucion o que aportacion tendria
nuestra investigacion hacia otras aéreas del conocimiento, tendria alguna
importancia trascendental, los resultados podran ser aplicables a otros

fendmenos o ayudaria a explicar o entenderlos.
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Utilidad metodolégica: Con nuestra investigacion podriamos o ayudaria
a crear un nuevo instrumento para la recoleccion o analisis. ... Descripcion
detallada y organizada de las necesidades y motivaciones que sustentan la

realizacion de una investigacion.
Viabilidad de la investigacién

Viabilidad organizacional: se incluyen los criterios analiticos que permiten
administrar los recursos con que cuenta una empresa y enfrentar de la
mejor forma el andlisis de los aspectos organizacionales, aspectos legales,
administrativos, fiscales y ecoldgicos, asi como sus consecuencias
economicas, se debe presentar una breve resefia de los origenes de la
empresay un esquema de la organizacion que se considera necesaria para
el adecuado funcionamiento administrativo del proyecto, se presenta un
organigrama de la institucion donde se muestre su estructura, direccion y

control de funciones para el respectivo funcionamiento de la entidad.

Viabilidad administrativa: es un andlisis que tiene por finalidad conocer
la probabilidad que existe de poder llevar a cabo un proyecto con éxito. Por
tanto, ofrece informacion sobre si se puede o no llevar a cabo asi, si

es viable, significa que tiene muchas posibilidades de salir adelante.

Es una herramienta para la generacidon de un proyecto empresarial, en este,
se enuncia el planteamiento de la empresa, los objetivos, metodologias y
estudios necesarios para su implementacion. El estudio de mercado
permite determinar la demanda insatisfecha, el mercado meta que se
pretende abordar, el perfil del consumidor en el cual se identifica género, el
estrato socioecondmico y rango de edades de los clientes potenciales, de
igual, forma se busca identificar las estrategias de marketing, las cuarto P’s
del mercado, el tipo de producto a ofrecer, el rango de precios que se

asignara a cada producto y el tipo de mercadeo.

Viabilidad técnica: Hace referencia a aquello que atiende a las
caracteristicas tecnoldgicas y naturales involucradas en un proyecto, el

estudio de viabilidad técnica conlleva resolver la pregunta de si es posible,
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desde el punto de vista tecnoldgico, desarrollar eficientemente nuestros

productos/servicios.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Historicos

La historia del marketing o mercadotecnia trata de explicar como nace,
evoluciona y se desarrolla el proceso del marketing, es una herramienta
utilizada por las empresas para generar procesos de intercambio de algo

de valor dentro del mercado.

La estrategia y las técnicas de la mercadotecnia se remontan muy atras en
el tiempo, siendo tan antiguas como la misma civilizacion. Estas se ponian
en marcha en el momento en que un comerciante o duefio de una empresa
buscaba vender mas que su competencia o llegar a mas potenciales
clientes interesados en su producto o servicio. Finalmente, el marketing se
desarrolla y, mas importante aun, se profesionaliza con la llegada de la

Revolucion Industrial en el siglo XVIII.

La produccion en masa y la promulgacion de leyes antimonopolio
generaron la necesidad de diferenciarse del resto de competidores, quienes
fabricaban exactamente el mismo producto. EI consumo es el Unico fin y
propdsito de toda produccion y los intereses del productor sélo deben ser
atendidos en la medida en que sea necesario para promover la intencion
del consumidor” es una afirmacion escrita por Adam Smith, en el siglo XVIII
y esta cerca de sentar la base del concepto del marketing moderno. De ella
se desprende la idea de que la principal motivacion o preocupacion de todo
fabricante gravita en torno a aquellos deseos y necesidades del

consumidor.

Seria a principios del siglo XX, concretamente en el afio 1902, cuando el
profesor Jones de la Universidad de Michigan utilizé por primera vez el
término. Pocos afios mas tarde, la disciplina fue creciendo hasta alcanzar
su autonomia e independencia en el afio 1911. Poco después, en 1914,

Lewis Weld sac6 a la luz la primera investigacion cientifica sobre el
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marketing. Tan solo un afio mas tarde se editaria el primer libro de

marketing de la mano de Arch Wilkinson Shaw.

También es importante, destacar, ademas de su origen histérico, su
definicidn inicial. Por aquel entonces el marketing se encargaba de dos
cosas: produccion y producto. Y, teniendo en cuenta eso, trataba de que la
distribucién fuera lo méas eficiente posible. Asi mismo, el marketing se
circunscribia a actividades comerciales, con fin de lucro. Més tarde, la
disciplina se expandié a otros espectros como organizaciones sin animo de

lucro, fundaciones o incluso la politica.

No obstante, las técnicas utilizadas entonces han evolucionado a medida
gue el mercado cambia para adaptarse en cada momento del tiempo a los
habitos, tendencias de consumo y nuevos canales de comunicacion que
van surgiendo. Por lo tanto, seguiremos explorando nuevas formas de
llegar al cliente final de la manera mas efectiva y eficiente posible. El
marketing tiene diferentes enfoques de su historia, Luego de las
explicaciones anteriores tenemos que decir que inicialmente en los
mercados habia mas demandantes o personas con muchas necesidades
insatisfechas, mientras que las empresas existentes eran muy pocas. Eso

significaba habia muy pocos productos en el mercado.

(Cuaranda 2014) Todos conocemos los beneficios que se pueden
llegar a obtener del marketing, sin embargo, son pocos los que se
dan cuenta de los cambios que el mercado tiene desde hace afos,
por ello el marketing va cambiando. Todo comienza con el marketing
1.0 que nace en la revolucién industrial a finales del siglo XIX y a
mediados del siglo XX, no es que haya existido desde entonces,
porque fue P4 gina|9 hasta el siglo XXI qgue nacié como tal, sin
embargo, nos referimos que empiricamente las empresas o todo
aquel que tenia un negocio se centraba en su producto, este debia
de tener una capacidad atractiva de venta. Es decir, solo se ponia
énfasis en la funcionalidad del mismo y fue modelo hasta finales de
los afos 60°. (p. 8-9)
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La evolucion del Marketing se desarrolla con base al estudio de dos puntos
importantes, el primero, es la historia de como se acufio la terminologia del
Marketing; y, en segundo lugar, conocer desde que época existen indicios
de actividades, estrategias o herramientas utilizadas como medios de
Marketing. (Rivera, 2015)

(Noblecilla  y Maguillo 2017) ElI Marketing ha tenido un
acontecimiento relevante a través del tiempo, desde la edad antigua,
donde la comercializacion de productos era por medio del trueque;
y, para que el intercambio se realizaran, las comunidades antiguas
debian convencer a los potenciales clientes por medio de estrategias
gue hoy en dia se entiende como parte del Marketing para aceptar
el intercambio, una vez aceptado, se pagaba, ya sea, por intermedio
de un valor monetario o por especie (p. 15)

Enfoque orientado al marketing: El verdadero marketing surge cuando
las empresas se dan cuenta que la atencidn de las empresas debe dirigirse
primero en encontrar necesidades insatisfechas en el consumidor y luego

preparar los satisfactores que puedan responder mejor a satisfacerlas.

Por esa razén antes de lanzar un nuevo producto al mercado, las empresas
hacen investigacion de mercado, para darle a ese satisfactor los atributos

y beneficios que el consumidor desea.

Enfoque en el marketing competitivo: Todas las empresas se enfocan
en el marketing y cada una busca dar la mejor solucion a los problemas del
cliente, por eso los manuales hablan de marketing competitivo, porque las
Unicas empresas que tienen éxito son aquellas que se comprometen a
buscar cubrir de la mejor manera los deseos, los requerimientos y las Para
ejemplificar esta situacion observamos que en el mercado existen muchas
empresas que producen teléfonos celulares, que inicialmente servian para
resolver la necesidad de comunicacion. Pero actualmente el marketing
competitivo ha logrado que cada vez un celular brinde al consumidor

funciones adicionales como camara, videos, entretenimiento, calculadora,
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medio de investigacion, procesos de compras, procesos de ventas,
aplicaciones financieras, clima, calendario, agenda, reloj, alarmas, scanner

y seguramente ustedes podran enlistar muchas mas.

Para terminar el marketing competitivo permite que hoy dispongamos de
mas y mejores satisfactores, las empresas saben que en la medida que se
encuentre una necesidad insatisfecha esto se convierte en una oportunidad

de negocio.

Gracias a esto hoy tenemos productos innovadores, de excelente calidad

y con precios comodos en el mercado.

Enfoque marketing offline: se conoce como aquellas acciones de
comunicacion enfocadas y trasmitidas desde de los medios tradicionales
de comunicacion tales como, radio, television, prensa, vallas publicitarias y
mas herramientas que no tienen que ver con medios digitales, el marketing
offline se define caracteristicamente por tener el mayor uso de matrices
publicitarias comunes; retomando asi la incorporacion de folletos o volantes

como mecanismos de promocion de una idea.

Aun en un mundo digitalizado, el marketing offline presenta diversas
ventajas de uso comparativo; siendo asi que el posicionamiento de las
marcas en medios tradicionales todavia cuenta con un gran porcentaje de
publico al que llegar, haciendo una imagen completa de la marca a nivel

publicitario.
Incremento de Ventas

(Bertrand,2005) Hace muchisimos afios, 4,000 A.C. las ventas ya
existian y se dice que los arabes ya comercializaban entre ellos,
vigjaban en grandes caravanas por aquello de los asaltos a los
viajeros y vendian sus productos en la Mesopotamia y Egipto, entre
las personas de aquella época se tendia a menospreciar a quienes

se dedicaban a vender o prestar un servicio a cambio de una
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ganancia; esta creencia cambio al paso del tiempo, en la edad media
precisamente; la gente admiti6 que las ganancias estaban

justificadas en esta actividad. ”. (p. 10).

(Vasquez, 2002) En términos generales, la venta es un proceso complejo
gue se inicia con la busqueda de candidatos para el producto o el servicio
de una empresa. Se requiere un tiempo entre el contacto inicial con un
posible cliente y el momento en que se logra colocar el pedido. Cuanto mas
complejo y costoso sea el producto, mas largo sera el ciclo de la venta. (p.
1)

La venta es el resultado del acuerdo de dos partes, en la que una de ellas
(vendedora) ofrece un producto o servicio ha determinado precio y
condicion de pago a otra (compradora) quien, al aceptar dicha oferta,
concreta el arreglo que se manifiesta con el cumplimiento de las

condiciones pactadas. (Thompson,2005, p 3).

(Pérez, Lopez, Ramirez, 2021)Los seres humanos comenzaron a
acumular excedentes de produccion, nace el trueque, o permuta,
una forma de intercambio bastante primitiva, la cual les permitia
dedicar su esfuerzo al cultivo mas facil y natural para cada
asentamiento humano, mediante esta modalidad, cada participante
entregaba parte del producto de su trabajo, a cambio de una parte
del producto del trabajo de otro participante, este es un invento tan
antiguo como la rueda, la cual a su vez habra facilitado el transporte

de mercancias. (p. 7)

Enfoque centrado en las ventas: Cuando los productos eran muchos en
el mercado, las empresas utilizaron las técnicas de ventas para convencer
a los consumidores que sus productos eran mejores a los de la

competencia y por eso debian comprarlos

Como nos damos cuenta hasta este punto no existe marketing, porque

practicamente las empresas estan obligando a que el consumidor se

29



adapte al producto que la empresa sabe producir y lo compre. Se enfocan
en resolver la necesidad de la empresa, pero no les importan las

necesidades del cliente.

(Pérez, Lopez, Ramirez, 2021) Durante la edad media, comienza un muy
incipiente desarrollo comercial en los paises europeos. Inicialmente, los
productos agricolas no eran frecuentemente vendidos, sino se entregaban
al sefior feudal, este era el duefio tacito de todos los bienes producidos en

su comarca, a cambio de proteccion militar a sus vasallos. (p. 8)

Luego, el crecimiento demogréfico propicié la migracion a centros urbanos,
en consecuencia, comenzo a darse una division de trabajos, los maestros
artesanos y demas pobladores urbanos, imposibilitados para llevar a cabo
una produccion agricola, compraban por precio sus alimentos. (Mejia,
2013, p 86).

(Pérez, Lopez, Ramirez, 2021) Larevolucion industrial, se da en la segunda
mitad del siglo XVIII una expansion economica importantisima a nivel de
todo el globo terraqueo, el invento de la maquina de vapor fue el catalizador

de la industria y el transporte y hasta la produccidn agricola mecanizada.
(p- 9)

(Pérez, Lopez, Ramirez, 2021) La era de las ventas. La primera
mitad del Siglo XX, con dos guerras mundiales, un periodo
entreguerras marcado por el descalabro bursatil de Wall Street y la
gran depresion, golpedé a las empresas productoras al caer
vertiginosamente los niveles de consumo, y con ello los precios.
Algunos fabricantes, especialmente estadounidenses, vieron una
tabla de salvacion en la Segunda Guerra Mundial, pues el gobierno
de su pais aboco6 virtualmente toda la produccion industrial al
abastecimiento de sus tropas en los campos de batalla. Ello

coadyuvo a sostener ocupada su fuerza laboral. (p. 10)
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Después guerras mundiales sufrieron las consecuencias econémicas tanto
en América del norte como en Europa, ya que sus industrias fueron
bombardeadas y los empresarios descubrieron esta triste realidad ya que
sus mercados prosperos y abundantes desaparecieron, Los paises
europeos donde habia se librado las grandes batallas, estaban destruidos
y despoblados. jNo habia quien comprase productos! Como si fuese poco,
las fabricas, en especial las estadounidenses, contaban con una enorme

capacidad productiva instalada. Entonces la estrategia cambio.

He aqui el nacimiento del Oficio de las Ventas. Los empresarios
comenzaron a contratar personas cuya labor seria visitar todo el mercado,
todos los posibles clientes, y promover sus productos. La mision de estos
agentes era vender, a como diese lugar, se da la practica de las ventas a
presion se esperaba que un vendedor tenga el dominio de ciertas técnicas,

prospectacion, presentacion, negociacion, cierre y manejo de objeciones.

Pero la historia estaba destinada a cambiar. Los mercados, ya
bastante invadidos con productos alternativos, se saturaron aun
mas. Nace la competencia aguerrida, tanto nacional, como
internacional. Surge el fendmeno japonés, fabricando bienes de bajo
costo y aceptable calidad, quienes mejorando asombrosamente su
nivel cualitativo industrial y comercial, ubican sus productos entre los

de mayor prestigio a nivel mundial. (Mejia, 2013, p 87).

(Stanton E., 2007) “Las personas u organizaciones con necesidades que

satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo” (p. 49)

Enfoque centrado en el departamento de produccién: Debido a qué
habia mucha demanda insatisfecha, casi cualquier producto que saliera al
mercado era exitoso. Esta situacion hizo que las empresas enfocaran toda
su atencion en el proceso de produccidn, puesto que bastaria que

produjeran eficientemente y la empresa era ganadora en el mercado.
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Podemos notar que las empresas que aprovecharon las ventajas de la
revolucion industrial y los modelos de produccién en serie fueron las mas

reconocidas del mercado, tal es el caso de la empresa Ford de automdoviles.

Enfoque centrado en las finanzas: Cuando las empresas mejoraron y
maximizaron su proceso de produccion, vino la gran depresion econémica
de 1,929 en Estados Unidos. Este evento econdémico afect6 la economia
mundial y lo que hacia falta era el dinero. Tanto para las empresas para

poder producir y para los consumidores para poder comprar.

Esto origind que las empresas que se desempefiaron mejor durante ese
tiempo fueron las que administraron mejor el recurso financiero. Luego
paso el proceso recesivo y las empresas entonces ya sabian producir y
tenian dinero, entonces se cambio la posicion de la oferta y la demanda de
mercado, ahora habia mas oferta de productos similares en calidades y

precios; en relacidon con la demanda de mercado.

2.2 Antecedentes Referenciales

(Perez, Lopez, Ramirez, 2021) “Administracion de ventas” universidad
auténoma de Nicaragua, Managua UNAN — MANAGUA.

La presente investigacion es de caracter bibliografico la cual
proporciona los aspectos generales de la administracion de ventas,
el proceso de ventas y la importancia de las fuerzas de ventas para
el cumplimiento de los objetivos de las empresas. Se tiene como
objetivo general explicar el proceso de ventas y la importancia de las
fuerzas de ventas para el cumplimiento de los objetivos de las
empresas. La base tedrica que contiene este informe se hace énfasis
en tres capitulos esenciales tales como; aspectos generales de la
administraciéon de ventas, pasos del proceso de ventas y la

importancia de las fuerzas de ventas.

Esta tesis fue de gran ayuda, pero con la diferencia de que dichos autores

se enfocan en la historia del nacimiento de las ventas.
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(Ramos, 2014) “Estrategias de Segmentacién y Apertura a Nuevos
Mercados de la empresa Avicola de Faenamiento de aves Evelyn, de la
ciudad de Ambato.” Universidad técnica de Ambato.

Las empresas siempre deben aplicar este tipo de técnicas, ya que con una
adecuada segmentacién éstas pueden llegar a obtener un mercado meta
Optimo, y de esta manera puedan mejorar sus ventas. Se considera que el
tema planteado en el presente trabajo de investigacion representa una
novedad entre las empresas, ya que existen muchas de éstas, que por
desconocimiento no aplican estrategias adecuadas. (p,2)

Esta tesis fue de gran ayuda, pero con la diferencia que dicha autora se

enfoca en la segmentacion de mercado.

(Vasconez, 2015) “Analisis del proceso de ventas y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa INFOQUALITY S.A. EN LA CIUDAD QUITO,
ANO 2014” universidad internacional SEK.

La mayoria de las empresas de desarrollo de software con el objetivo
de maximizar su rentabilidad se enfocan unicamente en el producto
gue venden, sin conocer que es la opinion del cliente respecto al
servicio. Las empresas orientadas al cliente logran diferenciarse de
su competencia por la calidad de servicio, obteniendo confianza y
fidelidad de sus clientes y por ende rentabilidad de su negocio.
INFOQUALITY S.A. es una empresa ecuatoriana, enfocada al
desarrollo de soluciones informéticas y de comunicacién integral a
través de la Internet, constituida en el afio 2007 con el objetivo de
fomentar la generacion de Investigacion, Desarrollo e Innovacién
[+D+i, tiene tres unidades de negocio: desarrollo de software, disefio

web y soporte. (p. 3-4)

Esta tesis fue de gran ayuda, pero con la diferencia que dicha autora se

enfoca en proceso de ventas y rentabilidad.
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(Ojeda, 2016) “Estrategias de comunicacion online y offline
: analisis y recomendaciones para la empresa OPERACADIZ” Universidad
de Cadiz.

El presente trabajo Fin de Master ha sido realizado con la intencion
de resolver un problema que hasta hoy existe en la empresa
Opercadiz, la cual presta servicios a buques o embarcaciones que
puedan necesitar sus servicios, como son, por ejemplo, servicios de
tipo logisticos o aduaneros. Asi mismo, se explica detalladamente
los servicios que presta la empresa a sus clientes y donde realiza
sus actividades diariamente. El dilema existente en la empresa es
intentar atraer nuevos clientes a través de las diferentes redes
sociales, asi como empleando otras herramientas de comunicacion
online. El trabajo a realizar ha sido el analisis y estudio de las
estrategias de Marketing online mas idoneas para atraer y captar
nuevos clientes aplicadas al caso de la empresa Opercadiz. Tales
como pueden ser el empleo de redes sociales como: Facebook,
Linkedin o Twitter. Ademas de estas alternativas que ofrece el
mundo online, también puede hacer uso de otras herramientas como
los blogs. Otra posibilidad dentro del Marketing online son las
mejoras que la empresa puede realizar en su pagina Web, éstas han
sido incluidas en el apartado de recomendaciones con el objeto de

aplicar y relacionar los conocimientos adquiridos en el Master. (p. 2)

Esta tesis fue de gran ayuda, pero con la diferencia que nos habla mas
sobre estrategias del marketing online y pocas del offline claro que nos da

una referencia sobre el proyecto.

(Lorente, 2013) “La eficacia de la integracion offline y online en la estrategia

de comunicacion corporativa” Universidad Politecnica de Valencia.

El trabajo analiza los medios sociales, sus usos y beneficios, y también los

integra con el mundo offline. Un dato que llama la atencién y que tiene que
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alertar a las empresas es que un 93% de la poblacién accede a las redes

sociales.

Esta tesis fue de gran utilidad, la diferencia que nos integra todo sobre

marketing ya sea online u offline.

(Rivera, 2015) “La evolucion de las estrategias de marketing en el entorno

digital: Implicaciones juridicas” Universidad Carlos Ill de Madrid.

El enfoque Marketing es una practica coman en cualquier pais del
mundo y constituye la funcion empresarial que mas se centra en los
clientes. La mayoria de los paises americanos, del oeste de Europa
y de Asia disponen actualmente de sistemas de marketing con gran
desarrollo incluso en la Europa del Este y en las antiguas Republicas
Soviéticas, donde el término de marketing ofrecia resistencia desde
el punto de vista de su concepcion filosofica, politica y social. El
marketing por lo tanto proyecta los escenarios y las necesidades de
los individuos de manera estratégica para la demanda de los
productos que van a estar ajustados a las necesidades y satisfaccion
de los clientes. (p. 24-25)

Esta tesis fue de gran ayuda, tiene una semejanza con el proyecto su

diferencia es que nos habla sobre la historia del marketing y sus etapas
2.3 Fundamentaciéon Legal

Constitucion de larepublica del Ecuador (2008)

Art. 15.- El Estado promovera, en el sector publico y privado, el uso de
tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas no
contaminantes y de bajo impacto. La soberania energética no se alcanzara
en detrimento de la soberania alimentaria, ni afectara el derecho al agua.
Se prohibe el desarrollo, produccion, tenencia, comercializacion,
importacion, transporte, almacenamiento y uso de armas quimicas,
bioldgicas y nucleares, de contaminantes organicos persistentes altamente

téxicos, agroquimicos internacionalmente prohibidos, y las tecnologias y
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agentes bioldgicos experimentales nocivos y organismos genéticamente
modificados perjudiciales para la salud humana o que atenten contra la
soberania alimentaria o los ecosistemas, asi como la introduccién de

residuos nucleares y desechos toxicos al territorio nacional.

Art. 17.- El Estado fomentard la pluralidad y la diversidad en la

comunicacion, y al efecto:

1. Garantizara la asignacion, a través de métodos transparentes y en
igualdad de condiciones, de las frecuencias del espectro radioeléctrico,
para la gestion de estaciones de radio y televisién publicas, privadas y
comunitarias, asi como el acceso a bandas libres para la explotacion de
redes inalambricas, y precautelard que en su utilizacién prevalezca el

interés colectivo.

2. Facilitara la creacion y el fortalecimiento de medios de comunicacion
publicos, privados y comunitarios, asi como el acceso universal a las
tecnologias de informacién y comunicacion en especial para las personas
y colectividades que carezcan de dicho acceso o lo tengan de forma

limitada.

3. No permitira el oligopolio o monopolio, directo ni indirecto, de la

propiedad de los medios de comunicacion y del uso de las frecuencias.
Codigo Civil del (2019)
Art. 8.- A nadie puede impedirse la accion que no esté prohibida por la ley.

Art. 9.- Los actos que prohibe la ley son nulos y de ningun valor; salvo en
cuanto designe expresamente otro efecto que el de nulidad para el caso de

contravencion.
Ley de compafiias (2019)

Art. 73.- Los comanditarios no pueden hacer personalmente ningin acto
de gestion, intervencién o administracion que produzca obligaciones o

derechos a la compafiia, ni aun en calidad de apoderados de los socios
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administradores de la misma. Tampoco podran tomar resoluciones que
afladan algun poder a los que el socio 0 socios comanditados tienen por la
Ley y por el contrato social, permitiendo a éstos hacer lo que de otra manera
no podrian. No podran, asimismo, ejecutar acto alguno que autorice,
permita o ratifique las obligaciones contraidas o que hubieren de contraerse
por la compafia. En caso de contravencion a las disposiciones anteriores,
los comanditarios quedaran obligados solidariamente por todas las deudas
de la compaiiia.

Art. 77.- En estas compariias se prohibe el reparto de utilidades a los
socios, a menos que sean liquidas y realizadas. Las cantidades pagadas a
los comanditarios por dividendos de utilidades estipuladas en el contrato de
constitucion, no estaran sujetas a repeticion si de los balances sociales
hechos de buena fe, segun los cuales se acordd el pago, resultaren
beneficios suficientes para efectuarlos. Pero si ocurriere disminucion del
capital social, éste debe reintegrarse con las utilidades sucesivas, antes de

gue se hagan ulteriores pagos.

Art. 94.- La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitidos por la Ley, excepcion hecha de

operaciones de banco, seguros, capitalizacion y ahorro

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las compaifias de

responsabilidad limitada son sociedades de capital.

2. DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE
2.4 Variables conceptuales de la investigacion
Variable Independiente: Marketing offline

Kotler lo define como: “el valor de intercambio del producto, determinado
por la utilidad o la satisfaccion derivada de la compra y el uso o consumo
del bien. Para determinar el precio la empresa debe tener presente los

costos fijos, variables, cadena de distribucion, margenes, etc.”. Es el
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elemento del marketing que se maneja a menor plazo, ya que es una
herramienta fundamental a la hora de adaptarse a las tendencias del
mercado o acciones de la competencia. (Cuaranda Gaston, 2014, p,22)

Variable Dependiente: Incremento de ventas

La venta es la cesion de una mercancia mediante un precio convenido. La
venta puede ser: 1) al contado, cuando se paga la mercancia en el
momento de tomarla, 2) a crédito, cuando el precio se paga con
posterioridad a la adquisicion y 3) a plazos, cuando el pago se fracciona en
varias entregas sucesivas. (Romero, 2020)

2.5 Definiciones conceptuales

Mercadotecnia: Proceso social y administrativo por el que individuos y
grupos obtienen lo que necesitan y desean a traveés de la creacion y el

intercambio de productos y de valor con otros. (Kotler, Gray 1998)

Administracion: se define administracion con varios sentidos, como el
politico, religioso, médico y organizativo. Respecto a este ultimo, alli
administraciéon es “dirigir una institucion; ordenar, disponer, organizar, en
especial la hacienda o los bienes; y, desempefiar o ejercer un cargo, oficio
o dignidad” (R.A.E 2001, p. 32).

Inflacion: La inflacidbn es un aumento generalizado y continuo en el nivel
general de precios de los bienes y servicios de la economia. La inflacion
usualmente se calcula como la variacion porcentual del Indice de Precios
al Consumidor (IPC), que mide los precios promedio de los principales
articulos de consumo. Para conocer qué productos deben incluirse en esta
canasta representativa, se hace generalmente una encuesta a una muestra
representativa de hogares. La composicion de la canasta usada para el IPC
varia entre paises y refleja los diferentes patrones de consumo e ingreso

de cada uno de ellos. (Gutiérrez, Zurita, 2006)

Incremento: es la variacion positiva que registra el valor numérico en un

variable. Esto, en un periodo de tiempo determinado. ... Asimismo, vale
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decir que unincremento solo se da cuando la variable de estudio ha
cambiado en el tiempo. Ademas, si dicha variacion es negativa, estariamos

frente a un decremento.

Producto: Es cualquier cosa que se ofrece en un mercado para la atencion,
adquisicion, uso o consumo capaces de satisfacer una necesidad o un
deseo” (Kotler, 1989p. 6).

Beneficio: Tratan de atender las necesidades individuales de las personas,
proporcionandoles una vida familiar y laboral mas tranquila y productiva”.
(Chiavenato, 2002 p. 287)

Distribucion: es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y
gue participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion

del consumidor o del usuario industrial. (Kotler, Gray 1998)

Eficiente: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un
efecto determinado; y la eficacia es: Capacidad de lograr el efecto que se
desea o0 se espera. En términos generales, la palabra eficiencia se refiere

a los recursos empleados y los resultados obtenidos. (R.A.E, 2018)

Consumidor: s una persona que identifica una necesidad o un deseo,

realiza una compra y luego desecha el producto” (Solomon, 2008 p.)
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

3.1 Datos de la empresa
Nombre de la empresa: Comercial Olmedo

Nombre del comercial: Comercial Olmedo

Fecha de constitucién: octubre del afio 2001

Registro unico del contribuyente: 0901761486001

Objetivo social: Compra y venta de cacao

Comercial olmedo ubicado Av. Panamericana norte, canton Naranjal de
provincia del Guayas, este comercial cuenta con una bodega de
almacenamiento y una secadora de cacao, tres romanas de pesar sacos y
saquillos para ensacar el producto.

Vision:

Es ser primeros en el mercado, ser reconocidos a nivel nacional como uno
de los comerciales de compra y venta de cacao, poder dar precio justo y
servicio de excelencia para nuestra distinguida clientela, dar un producto

con tecnologia de punta.

Mision:

Ser reconocidos a nivel local, estar en el mercado como unos de los
mejores en nuestro comercio de compra y venta de cacao, poder brindar
los mejores precios a nuestros productores, brindar confianza y asi poder

ser allegados con nuestros clientes.
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Logo de la empresa

Organigrama

RN
Gerente

Propietario
N S

i

Administradora
N S

S =N N

Supervisora Mano de obra Mano de obra
N S N N S

Descripcion de actividades de los colaboradores

Administradora: Cuantificar, los ingresos y egresos de la empresa.

Gerente propietario: Duefio del comercial verifica volumen de compra y

venta.
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Supervisora: Supervisa que el personal cumpla con las tareas dadas.
Mano de obra: Ayuda a la compra del producto y proceso de secado.
Mano de obra: ayuda a la compra del producto y proceso de secado.
Valores de la empresa:

Puntualidad: Es la disciplina de estar a tiempo para cumplir nuestros

compromisos.

Competitividad: Es la capacidad e los agentes econémicos para poder

brindar nuestro servicio a nivel nacional

Honestidad: nuestra empresa cumple todos los compromisos y actividades

SOmMOosS una empresa responsable.

Politicas de la empresa:

Etica empresarial
Cultura organizacional

Manifiesta valores de la empresa

3.2 Disefio de la investigacion

Método cientifico: El método cientifico caracteriza el conocimiento
cientifico, “Donde no hay método cientifico no hay ciencia” (Bunge, L. 1981,
p. 29).

La ciencia es el resultado de aplicar el método cientifico a problemas
resolubles, por lo que la investigacion cientifica es la acciéon de aplicar el
método cientifico y el método cientifico es un proceso sistematico por medio
del cual se obtiene el conocimiento cientifico basandose en la observacion
y la experimentacion.

La ciencia, utiliza el método cientifico porque es el método de la
observacion y la experimentacion este método nos permite llegar mas alla
de donde imaginamos.

Disefio experimental: nos permite poder experimentar el cuando y porque

de los resultados que nos da en nuestra investigacion.
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Descriptivo: (Sampieri, 2010, p, 85) Busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de las personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.

Es atil para mostrar con precision los angulos o dimensiones de un
fendmeno, suceso, comunidad, contexto o situacion.

Ayuda que atraves la descripcion correcta de una situacion o hecho se
pueda llegar al objetivo propuesto.

Comparativo: El empleo del método comparativo nos permite distinguir
entre los sucesos o0 variables que se repiten en diversas realidades
internacionales diferentes y, por tanto, que poseen un caracter de
generalidad y aquellos otros que son exclusivos de cada una de ellas y solo
podemos considerarlos desde su particularidad. (Calduch 2012)

Este método nos ayuda a distinguir hechos o sucesos, de lo que estamos
buscando en la realidad.

Investigacion de Campo: (Zorrilla ,1993:5) investigacion directa es la que
se efectda en el lugar y tiempo en que ocurren los fenbmenos objeto de
estudio.

Esta investigacion es una forma mas aplicada directamente con el caso que

nos da.
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3.3 Tipos de lainvestigacion

Cuadro 2 Tipos
Descriptiva Correlacional Explicativa Exploratoria
Examinan el presentan Determinan las | Se utiliza
fenémeno predicciones causas de los cuando el
estudiado y sus explica la fenémenos que | objetivo
componentes relacion entre | se originan un | contiene
evallan variables sentido de problemas
conceptos asociadas, entendimiento | pocos
especifica variables para | son bastantes | estudiadosy

variables fuente:
(Sampieri,
Baptista &
Collado, 2010) (p,
78-75)

un grupo o
poblacion
fuente:
(Sampieri,
Baptista &
Collado, 2010)
(p, 78-75)

estructurados
fuente:
(Sampieri,
Baptista &
Collado, 2010)
(p, 78-75)

con muchas
dudas fuente:
(Sampieri,
Baptista &
Collado, 2010)
(p, 78-75)

Elaborado por: Olmedo, K. (2022)

El presente proyecto llevara a cabo la investigacion explicativa y

descriptiva.

Sera explicativa por la determinacion de las causas que originan y nos

brinda entendimiento de los fenémenos.

Sera descriptiva porque nos ayuda desarrollar un paso a paso el proyecto.
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Cuadro 3 Universo

Elementos Cantidad
Gerente propietario 1
Administrador 1
Supervisora 1
Empleados 2
Clientes 15
Total 20

Elaborado por: Olmedo, K. (2022)

En la investigacion tenemos una poblacion finita por la cantidad de
personas que son en total 20.

3.5 Muestra

Es un subgrupo de la poblacién o universo; Se utiliza por economia de
tiempo y recursos, Implica definir la unidad de muestreo y de analisis,
Requiere delimitar la poblacion para generalizar resultados y establecer
parametros. (Hernandez, Fernandez, Baptista 2014)

Tipos de muestra

Muestreo aleatorio simple, muestreo sistematico, muestreo aleatorio
estratificado, muestreo aleatorio por conglomerados, muestreo mixto.
(Galarza 2016)

Muestra aleatoria: (Hernandez, Collado, y bastida, 2010) subgrupo de la
poblacién en el que todos los individuos o los elementos tienen la misma
posibilidad de ser elegidos. (p, 176)

Muestreo probabilistico: Es el método mas recomendable si se esta
haciendo una investigacion cuantitativa porque todos los componentes de
la poblacion tienen la misma posibilidad de ser seleccionados para la
muestra. "Cada uno de los elementos de la poblacion tengan la misma

probabilidad de ser seleccionados". (Pineda, 1994:114)
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3.6 Métodos tedricos de lainvestigacion

Método inductivo-deductivo: este método es la induccion de
pensamientos que se puedes forjar en la creacién de un algo o alguien en
el proyecto nos puede llegar a servir para el pensar del progreso de nuestro
comercial poder observar sobre que le hace falta para poder llegar a los
clientes y atraer mas comercio.

Método andlisis-sintesis: permite analizar cuéles son las dificultades que
tenemos para poder atraer a clientes al comercial tener una disciplina para
nuestros trabajadores.

Método analitico: El método analitico permite aplicar posteriormente el
método comparativo, permitiendo establecer las principales relaciones de
causalidad que existen entre las variables o factores de la realidad
estudiada. (Abreu, 2014)

Es un método fundamental para toda investigacion cientifica o académica
y es necesario para realizar operaciones tedricas como son la
conceptualizacion y la clasificacion.

Este método nos permite profundizar todo tipo de investigacion, poder tener

un alcance de hechos o sucesos que pasaron en la realidad.

3.7 Técnicas e instrumentos de investigacion

Cuadro 4: Procedimiento
Técnicas Instrumentos
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Olmedo (2022)
3.8 Procedimientos de investigacion
En este proyecto se empleara la técnica de la entrevista y la técnica de la

encuesta.
Encuesta a los Trabajadores

Tendra diez preguntas, se aceptara contestaciones cerradas de elecciéon

multiple, pero dirigidas a la investigacion, el contenido en orden que
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corresponde las propiedades y circunstancias de los individuos de la

empresa.
Entrevista al Gerente

Formulada con cinco preguntas, con opcion de ser respondida de manera
abierta, es decir que el gerente tendra la opcion de manifestar su opinion

verbalmente.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Aplicacion de las técnicas e instrumentos
Encuesta

1. ¢Ha recibido capacitaciones de la empresa para crear
estrategias de marketing?

Cuadro 5: Capacitaciones y estrategias
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 8 55%
Muchas veces 5 30%
A veces 3 10%
Nunca 2 5%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo, K. (2022)

Gréfico 1. Capacitaciones y estrategias
= Siempre Muchas veces A veces Nunca

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K (2022)

Analisis e interpretacion: Se puede observar que mas de la mitad de los
colaboradores expresan que hay un alto interés de capacitar al personal

para poder realizar estrategias de marketing.

48



2. ¢Ha tenido reclamos de los clientes sobre la falta de

informacién del comercial?

Cuadro 6: Informacién del comercial
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 0 0%
Muchas veces 12 75%
A veces 0 0%
Nunca 6 25%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo K. (2022)

Gréfico 2: Informacién del comercial

= Siempre  ® Muchas veces = A veces Nunca

Fuentes: datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Se puede observar que mas de la mitad del personal piensa que hay muy

poca informacion sobre el “Comercial Olmedo”.
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3. ¢Se ha utilizado estrategia de marketing en el comercial?

Cuadro 7: estrategia de marketing
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 0 0%
Muchas veces 0 0%
A veces 5 25%
Nunca 13 75%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Grafico 3:

m Siempre

estrategia de marketing

Muchas veces A veces

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Olmedo, K.

Analisis e interpretacion

(2022)

Nunca

Se puede observar que mas de la mitad de los colaboradores piensan que

el comercial no utiliza estrategias de marketing para atraer clientes.
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4. ¢Usted cree que el comercial mejoraria si se aplican

estrategias de marketing offline?

Cuadro 8: marketing offline
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 13 75%
Muchas veces 0 0%
A veces 0 0%
Nunca 5 25%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Grafico 4: Marketing offline

= Siempre ® Muchas veces A veces Nunca

Fuente: datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Se puede observar que mas de la mitad de los colaboradores cree que
puede mejorar el comercial con estrategias de marketing offline.
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5. ¢El comercial le ha proporcionado algin acenso?

Cuadro 9: Proporcién de acenso
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 0 0%
Muchas veces 3 15%
A veces 0 0%
Nunca 15 85%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Grafico 5: Proporcion de acenso

m Siempre Muchas veces A veces Nunca

Fuente: datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Observamos que mas de la mitad de los colaboradores no han obtenido

asensos dentro del comercial.



6. ¢El producto del comercial es de calidad?

Cuadro 10: Producto de calidad
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 10 60%
Muchas veces 5 25%
A veces 3 15%
Nunca 0 0%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Gréafico 6: Producto de calidad

= Siempre = Muchas veces = A veces Nunca

Fuente: datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Observamos que ms de la mitad del personal garantiza que el comercial

provee un producto de calidad.



7. ¢Los clientes brindan su punto de vista?

Cuadro 11: Punto de vista
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 3 15%
Muchas veces 5 25%
A veces 7 45%
Nunca 3 15%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Gréfico 7: Punto de vista

= Siempre = Muchas veces = A veces Nunca

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Se observa que mas de la mitad del personal da su punto de vista para

mejoras en compras y venta de comercial.
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. ¢Brindan siempre los mejores precios del mercado?

Cuadro 12: Mejores precios
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 10 55%
Muchas veces 5 30
A veces 3 15%
Nunca 0 0%
Total 18 100%
Elaborado por: Olmedo. K. (2022)
Grafico 8: Mejores precios
m Siempre  ® Muchasveces = Aveces = Nunca

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K.
Analisis e interpretacion

Se observa que mas de la mitad de los colaboradores del comercial

opinan que brinda los mejores precios del mercado.
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9. ¢Los clientes son frecuentes?

Cuadro 13: Clientes frecuentes

Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 5 20%
Muchas veces 6 30%
A veces 7 50%
Nunca 0 0%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Grafico 9: Clientes frecuentes

= Siempre = Muchas veces A veces Nunca

Fuente: datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo, K. (2022)
Analisis e interpretacion

Se observa que mas de la mitad del personal piensa que hay clientes que
son frecuentes, que hay otros que no son tan frecuentes, pero recurrentes

al comercial.
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10.¢Cree usted que el comercial tiene que mejorar con

frecuencia?

Cuadro 14: Mejora con frecuencia
Opciones Cantidad Porcentaje
Siempre 2 10%
Muchas veces 10 70%
A veces 2 10%
Nunca 2 10%
Total 18 100%

Elaborado por: Olmedo. K. (2022)

Grafico10: Mejora con frecuencia

= Siempre = Muchas veces A veces Nunca

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Olmedo. K. (2022)
Analisis e interpretacion

Se puede observar que mas de la mitad de los colaboradores piensan que

hay que aplicar mejoras con frecuencias en el “Comercial Olmedo”
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Entrevista realizada al Gerente del “Comercial Olmedo”

Objetivo: conocer la opinion del gerente sobre las soluciones que se estan

dando para el “Comercial Olmedo”

Se realiz6 un cuestionario de cinco preguntas que fueron elaboradas para
gue asean contestadas de manera abierta, es decir que el gerente pueda

manifestar su opinion con libertad.

De acuerdo a las respuestas obtenidas de la entrevista al Gerente, se

obtuvo como resultado.

El gerente nos comenta que se ha implementado materia prima en el
comercial para poder brindar un producto de calidad y mejorar sus
entregas, que el comercial tiene una cartera baja de compra y también
cartera baja de venta del producto, también que no cuenta con estrategia
especifica de marketing, y que no siempre saben utilizar estrategias, lo cual

tienen poco volumen de producto.
Andlisis e interpretacion

Podemos ver que el Gerente esta brindado el material posible tanto en
materia prima y precios, para que el comercial crezca dando un producto
de calidad pero que le hace falta estrategias de marketing para que el
comercial pueda obtener clientes tanto para la compra como para la venta,
ya que es un comercial que brinda muy buenos precios, pero no es

reconocido en el mercado.
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Entrevista realizada a la Administradora del “Comercial Olmedo”

Objetivo: conocer la opinion de la administradora sobre las soluciones que

se estan dando para el “Comercial Olmedo”

Se realiz6 un cuestionario de cinco preguntas que fueron elaboradas para
gue asean contestadas de manera abierta, es decir que la administradora
pueda manifestar su opinién con libertad.

De acuerdo a las respuestas obtenidas de la entrevista a la administradora,

se obtuvo como resultado.

La administradora comenta que el comercial esta implementando materia
prima, la cual es una secadora de cacao para evitar el gasto de alquilar
secadora a terceros, que puede haber mejora de precio para clientes de
compra y elevar el volumen de la venta para la empresa que se entrega el
producto, asi como hace falta estrategias de marketing para mejorar sus

niveles comerciales.
Andlisis e interpretacion

Se puede analizar que la administracion esta colaborando con la gerencia
analizando que en el comercial hace falta estrategias de marketing offline
porque los clientes no tienen mucho conocimiento sobre el comercial
olmedo lo cual es un poco conveniente para ellos porque necesitan clientela
gue llegue y sea fija a la compra asi ellos pueden competir en la venta por

volumen de producto
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4.3 Estrategia de marketing offline

(Contreras, 2013) La estrategia surge también una serie de conceptos

afines que tienen relacion; estos son: Estratega, planeacion estratégica,

administracion estratégica, gestion estratégica, evaluacion estratégica,

diagnéstico estratégico, entre otros, que normalmente se utilizan, pero de

los cuales no se sabe como ni cuando aplicarlos. (p. 3)

La estrategia de marketing offline ayuda a cambiar la vista del comercial,

gue sea reconocido dentro y fuera del lugar de origen.

Componentes del plan de estrategia

1.
2.

Los problemas prioritarios:

Las metas: Crear estrategia de marketing offline para poder captar
mas clientes de compra y cliente de ventas las estrategias que
podrian aplicar seran. Volantes, cufia de radio, un cartel con el
nombre del comercial y niameros de teléfono para que se puedan
comunicar y pedir precio.

Las acciones concretas: Se piensa que en el periodo de seis meses
podriamos alcanzar la meta con las estrategias que vamos aplicar.
Los recursos: se va a necesitar

Recurso monetario para las cufias publicitarias y los volantes.
Personal para repartir los volantes.

Responsables:

Gerente propietario

Administradora

El seguimiento permanente: Mediante el transcurso de las semanas
se evaluara las cantidades de volumen de compra y venta del
producto, asi como también se realizara la revision de los clientes si
hay clientes nuevos y que sean recurrentes.

Los resultados: Se mediran mediante el transcurso de cada mes

para ver cudles son los volUmenes que se manejan.
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Objetivo de plan de estrategia de marketing offline

Crear estrategia de marketing offline para el comercial Olmedo que sea

reconocido por una nueva cartera de clientes.

Condiciones previas

e Con la disposicion del gerente propietario y los colaboradores para
llevar a cabo las estrategias de marketing offline.

e Informacion sobre las estrategias que se van a tomar a todo el
personal del comercial.

e Disponibilidad de todos los recursos necesarios para poder llevar a
cabo las estrategias de marketing offline.

e Compromiso con todo el personal de trabajo para la mejora del

comercial.
Sistema de acciones y su aseguramiento integral

Aportar en el fortalecimiento de las estrategias que se van a utilizar

para el comercial.

e Crear estrategias innovadoras para llamar la atencion de los
posibles clientes de compra.

e Crear paginas publicitarias del comercial para obtener mayor
clientela de venta.

e Mejorar los recursos materiales para cumplir con los acuerdos.

e Letreros que llamen la atencion de los posibles clientes, personal

idéneo para recibir los clientes.
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Estrategia de marketing offline
Objetivo general: Desarrollar estrategias apropiadas de marketing offline en el comercial Olmedo.

Cuadro 15

Elaborado por: Olmedo (2022)

Problema

Objetivo

Meta

Acciones

Recursos

Desorganizacion del

personal.

Fomentar capacidades y
fortalecimiento

organizacional.

Conformacién de
asociacion de empleados

capacitacion al 100%.

Capacitacion online,
obtencion de personeria

juridica y cuenta bancaria.

Monetarios, tramites
bancarios y reuniones
semanales, facilitador en

ventas.

Inexistentes promociones
de producto.

Incrementar el desarrollo
de nuevos productos.

Distribucion en el mercado
del nuevo producto de

cacao.

Andlisis de mercado y
lanzamiento del mismo.

Materia prima, disefio de
etiqueta, envases.

Publicidad en redes online.

Evolucionar las ventas de

nuevos canales.

Conocimiento de la marca
al 100%.

Encuestas de mercado.

Encuestadores, pautas

comerciales, pagina web.

Precios de producto

inaccesibles al consumidor,

Mejorar los precios de los

productos.

Renovacioén del stock al
100%.

Precios accesibles de los
productos en tres
momentos de afno, febrero,

julio, diciembre.

Facturas de compras.




4.4 Conclusiones

El comercial Olmedo sé quedoé fuera de competir con los demas
comerciales de la zona por falta de publicidad o conocimiento del

publico al que debia ser dirigido.

Realizado el andlisis para poder saber qué tipo de estrategia se le
podia implementar para atraer clientes de compra y venta al

comercial.

Se reconoce que se necesita un tipo de estrategia, tradicional para
este tipo de mercado lo cual es mas referido las estrategias de

marketing offline.

Se implementa un plan de estrategia de marketing offline, para

mejorar las ventas en el Comercial Olmedo.

Con las estrategias de marketing offline aplicadas, se empezaron a
ver los resultados los cuales son beneficiosos y positivos para el

comercial.

Se aplico las estrategias de cufias de radio, repartir volantes, una

capacitacion para poder implementar las estrategias dadas.



4.5 Recomendaciones

e Estar siempre al dia de las necesidades de los clientes y a la punta

de la competencia asi no tener esa baja de clientela.

e Implementar las mejores estrategias para que los posibles clientes

escuchen y conozcan el comercial.

e Mantener las estrategias de marketing offline implementadas para

la atencion de clientela nueva.

e Que se implementen las estrategias correspondientes al comercial

Olmedo

e Realizar un seguimiento mensual para ver que los resultados sean

factibles en el comercial.

e Tener en cuenta que las estrategias aplicadas den una buena

referencia del comercial.
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CARTA DE AUTORIZACION

INSTITUTO SUPERIOR UNIVERSITARIO BOLIVARIANO DE
TECNOLOGIA

Numero de serie:
Facultad de Ciencias Empresariales y Sistemas

Nombres y Apellidos: Olmedo Guzman Katherin Elizabeth
Carrera: Tecnologia en Administracién de Empresas
Celular: 0990564812

Correo: skar.let@hotmail.es

Jornada: Sabados intensivos

ASO 68

Tema

Plan de estrategia de marketing offline para el “Comercial Olmedo” del
Canton Naranjal. Provincia del Guayas.

Problema

¢, Coémo incide un plan de estrategia de marketing offline, para el incremento
de las ventas, en el “Comercial Olmedo” ubicado en el cantén Naranjal,
provincia del Guayas, en el periodo 20227

Variable Independiente: Marketing offline
Variable Dependiente: Incremento de ventas
Objetivo general

Desarrollar un plan de estrategia de marketing offline, para el incremento
de las ventas en el “Comercial Olmedo” del canton Naranjal.

Objetivos especificos

e Analizar literatura especializada sobre estrategia de marketing
offline y su relacioén el incremento de las ventas.

e Diagnosticar el procedimiento de marketing que utlizan en el
“Comercial Olmedo” del canton Naranjal.

e Elaborar un plan de estrategia de marketing offline que contribuya al
incremento de las ventas en el “Comercial Olmedo” del cantdn
Naranjal.

Aprobado por la Comision de Culminacion de Estudios

22 de Noviembre del 2021



ENCUESTA
Saludo

La presente encuesta ser4 andénima y se solicita contestar el siguiente
cuestionario que servira para la investigacion de proyecto plan de estrategia
de marketing offline para el comercial olmedo del curso ASO 68 de la

carrera de administracion de empresas

Objetivo: Indagar sobre las estrategias de marketing offline que utiliza el
Comercial Olmedo del cantén Naranjal.

Instrucciones

Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con boligrafo ya sea azul o

negro con una (X) solo una de las alternativas que usted considere correcta.
Encontrarad una escala que significa:

Siempre (S)

Muchas veces (MV)

A veces (AV)

Nunca (N)

Variable independiente: Marketing offline



CUESTIONARIO

Escala:

Siempre (S), muchas veces(MV), a veces(AV), nunca(N)

1.

¢, Ha recibido capacitaciones de la empresa para crear estrategias
de marketing?
SO Mv()  AV() N()

¢, Ha tenido reclamos de los clientes sobre la falta de informacion del
comercial?

S() MV() AV() N()

¢, Sé ha utilizado estrategia de marketing en el comercial?

S()  MV() AV() N()

¢Usted cree que el comercial mejoraria si aplica estrategias de
marketing offline?

S()  MV() AV() N()

¢ El comercial le ha proporcionado algun acenso?

S() MvV() AV() N()

¢ El producto del comercial es de calidad?

S()  MV(X)  AV() N()

¢ Los clientes dan su punto de vista?

S() MV() AV() N()

¢ Brindan siempre los mejores precios del mercado?

S() MV() AV() N()

¢, Hay clientes que son frecuentes?

S() MvV() AV() N()

10. ¢ Cree usted que el comercial tiene que mejorar con frecuencia?

SO Mv() AV() N(O)

Agradecemos de antemano su colaboracién

Katherin Elizabeth Olmedo Guzman

C.C.0921211694



ENTREVISTA

Fecha: 14/03/2022

Datos Generales
Nombre y apellido entrevistado: Leonidas Olmedo
Cargo: Gerente Propietario
Entrevistador: Katherin Olmedo Guzman
Hora de inicio: 16:00
Hora de termino: 16:30

Lugar: Comercial Olmedo

Objetivo: Obtener informacion sobre el incremento en ventas del Comercial

Olmedo

Variable Dependiente: Incremento en Ventas
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FORMULARIO

. ¢El Comercial Olmedo estd preparado para incrementar su
productividad?

. ¢.El Comercial Olmedo cuantas carteras de clientes tiene?

. ¢ Cuantos clientes fijos tiene el comercial?

. ¢ Qué estrategia de ventas aplica el Comercial Olmedo?

. ¢Cree usted que le hace falta al Comercial Olmedo para incrementar

sus ventas?
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FOTOS DE LA EMPRESA

SECADORA DE CACAO MATERIA PRIMA
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PESA DE CACAO MATERIA PRIMA
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