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Resumen ejecutivo.

Comercial Gutiérrez se dedica a la comercializacién de ropa interior para
nifios, nifias y personas adultas, esta ubicada en el Centro Historico de Quito, en el
transcurso de tiempo que esta en el &mbito comercial no ha logrado alcanzar sus
expectativas econdémicas, por el motivo que maneja toda su publicidad de manera
empirica, por este motivo se realizaran algunos cambios, entre ellos el nuevo servicio
personalizado, el cual nos ayudara a interactuar mas con el cliente, brindandole una
atencion excelente, también se realizaran promociones en épocas especificas del afio,
de esta manera se puede fidelizar a los clientes, un servicio post venta con encuestas
de satisfaccion y atencion, para lograr esto realizaremos un Plan de Marketing para el
aumento de las ventas, basandonos en el “Marketing Mix” que nos indica diferentes

aspectos el cual podemos manejar por medio de estrategias.
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Abstract.

Commercial Gutiérrez is dedicated to the marketing of underwear for
children and adults , is located in the historic center of Quito , in the course of time is
in the commercial sphere has failed to achieve its economic expectations , for any
reason handles all advertising empirically, for this reason some changes, including
the new personalized service, which will help us to interact more with customers ,
providing excellent service , promotions are also held at specific times of the year,
will be held this way you can build customer loyalty , after sales service and
customer satisfaction surveys , to achieve this we will have a marketing plan to
increase sales , based on the " Marketing Mix" which indicates different aspects

which can handle through strategies.
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CAPITULO |

Antecedentes

1.01 Contexto.

El Plan de Marketing es una herramienta fundamental que debe tener en
cuenta toda empresa que se dedique a la comercializacion de bienes o servicios. Este
debe ser coordinado, conforme a las necesidades y falencias que tiene la empresa,
con esto determinar las estrategias apropiadas, de esta manera dar respuesta a las
necesidades y temas planteados. En Quito, las empresas o locales comerciales no
tienen mayor importancia en realizar un plan de Marketing, por la insuficiente
informacién, las cuales son muy importantes para todas las organizaciones
incluyéndose a Comercial Gutiérrez, la que se ha visto en la necesidad de
implementar un plan de marketing para asi poder alcanzar los ingresos deseados y al

mismo tiempo tener mayor posicionamiento en el mercado.

Comercial Gutiérrez inicio sus actividades en el afio 1990, en el Centro
Histdrico de Quito, tomando en cuenta que esta ubicada en un sector muy comercial
con mucha competencia, por este motivo y por el poco tiempo dentro del mercado se

ha visto con un problema que esta reflejado en el bajo nivel de ventas y escaso
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reconocimiento. Comercial Gutiérrez se dedica a la comercializacion de ropa interior
para nifios y adultos de buena calidad, con precios econémicos para las personas,
pero no ha obtenido las ventas esperadas y los objetivos propuestos, por este motivo
se ha visto con la necesidad de establecer nuevas estrategias con el motivo de atraer
clientes y que se sientan conforme con la atencién y con los productos ofrecidos y de
esta forma poder incrementar sus ventas y por medio de publicidad tener mayor
acogida por las personas, de tal manera que Comercial Gutiérrez en un futuro sea

reconocida a nivel nacional.

Las ventas se realizan actualmente mediante una atencion personalizada a
todos los clientes que llegan al local, por medio de referencias de otras personas,
asegurandose de dar una excelente imagen, agradable atencion a cada uno de los
clientes y entregando un producto de buena calidad, de esta manera mantener a los

clientes satisfechos ya que estos son el principal medio de publicidad.

1.02 Justificacion.

En una época de alta competitividad de bienes y servicios, es necesario tener
en cuenta las exigencias de los consumidores y las expectativas del mercado, por este
motivo es de suma importancia asegurar el dominio en el mercado, mediante el uso
de estrategias y técnicas, teniendo un posicionamiento en el mercado y con un plan
de Marketing con herramientas que sean enfocadas, para la toma de decisiones en el

incremento del nivel de ventas y el crecimiento del negocio en el mercado.

Tanto ha sido este impacto de su bajo indice de ingresos en Comercial
Gutiérrez, que se ha visto en la necesidad de reducir su personal por la falta de
recursos economicos para la cancelacion de sueldos, bajar sus costos hasta llegar a

un precio por debajo a lo establecido para obtener una ganancia, la rentabilidad
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actualmente se ve afectada por sus escasas ventas, por este motivo sus compras a los
proveedores se han reducido, teniendo un problema en la diversificacion de los

productos.

Dar a conocer la originalidad e innovacion por medio de la publicidad, para
atraer la atencion de los clientes actuales y potenciales, aplicados las estrategias de
Marketing. Su imagen corporativa y la variedad de productos serdn conocidos,
produciendo una mayor demanda en el mercado y al mismo tiempo ayudaran a la
obtencion de mayores ingresos econdmicos ya que esta ubicada dentro de un
mercado donde existe demasiada competencia formal e informal, por este motivo se

ha visto afectada por un bajo indice de ventas en Comercial Gutiérrez.

Este proyecto se realizara para lograr un aumento en el nivel de ventas de
Comercial Gutiérrez, que se dedica a la comercializacion de ropa interior para nifios
y adultos, ubicada en el Centro Histérico de Quito, para conseguir lo planteado se
realizara un plan de Marketing que incluira el “marketing mix” ya que es el mas
adecuado y tiene una variedad de estrategias como el producto, es la variedad de
bienes que va a comercializa, es el medio por el cual se satisface las necesidades de
los clientes, debe tomarse en cuenta aspectos como la imagen, la marca. Precio, antes
de fijar el precio de nuestro productos es necesario estudiar a los consumidores,
mercado y competencia de acuerdo a estos aspectos podemos fijar un precio, esta
estrategia nos ayuda a posicionar el producto y tener un ventaja frete a la
competencia. Plaza, es el lugar donde se ofrece el producto, es muy importante estar
ubicado en un zona estratégica para tener mayor recepcion por las personas.
Promocion, es importante ya que sirve para informar y ser identificado por los
consumidores de tal manera que Ileguemos a un posicionamiento en la mente de las
personas por medio de cupones, premios, regalos, concursos, otros. Con esto
conseguiremos incrementar los ingresos y al mismo tiempo crear una mejor imagen

corporativa.
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1.03 Matriz “T”

Situacion Empeorada

Cierre de Comercial
Gutiérrez

Fuerzas Impulsadoras

Posicionamiento de la
imagen corporativa de
Comercial Gutiérrez

Fidelizacion de los
clientes, mediante el
servicio personalizado

Organizacion de

funciones de los

vendedores en
Comercial Gutiérrez

Mayor inventario que
permita una
diversificacion de
productos

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Marketingél Interno

Analisis de fuerzas T

Situacion Actual

Creacion de un plan de
Marketing que permita
aumentar las ventas

PC I PC
4 4 2
4 4 1
5 3 1
5 4 1

Externo
Cordillera 4

Situacion Mejorada

Plan de marketing para
incrementar sus ingresos en
Comercial Gutiérrez

Fuerzas Bloqueadoras

Excesiva competencia

Personal sin capacitacion en
atencion al cliente

Insuficiente personal para la
distribucion de funciones de
acuerdo a lo requerido

Escasos proveedores que
faciliten los productos que se
requieren
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1.03.01 Conceptualizacion de la Matriz “T”.

La Matriz “T” nos permite identificar el problema central con el cual nos
vamos a basar para el desarrollo este proyecto, tomando en cuenta las fuerzas
blogueadoras e impulsadoras podemos realizar un andlisis y determinar estrategias

para asi llegar a una eficiencia administrativa y comercial.

En las fuerzas impulsadoras tenemos el posicionamiento en la imagen
corporativa de Comercial Gutiérrez, la cual tiene una intensidad de 2 (media-baja),
ya que esta situada en el Centro Historico de Quito , existe competencia formal e
informal, pero con la tendencia al cambio que tiene una calificacion de 4 (media-
alta), ya que con la creacion del plan de Marketing realizaremos estrategias de
publicidad como dar a conocer las promociones de venta, publicidad por medio de
material POP, entrega de flayers, crear una excelente imagen corporativa de
Comercial Gutiérrez. En las fuerzas blogueadoras tenemos la excesiva competencia
la cual tiene una intensidad de 4 (madia-alta), por el motivo que existe mucha oferta
que se dedica a la comercializacion de ropa interior y teniendo en cuenta que el
Centro Comercial “Granada” estd ubicado cerca a Comercial Gutiérrez, pero con la
tendencia al cambio que tiene una calificacion de 2 (media-baja), ya que con la
elaboracion de estrategias adecuadas a la captacion de clientes podemos tener una
mayor aceptacion por parte de las personas y llegar a ser reconocidas en el mercado

comercial.

En las fuerzas impulsadoras tenemos la fidelizacion de los clientes, mediante
el servicio personalizado, la cual tiene una intensidad de 1 (baja) ya que Comercial
Gutiérrez esta en el mercado laboral un afio y no cuenta con la suficiente publicidad
para asi poder llegar a impactar a las personas y conseguir clientes potenciales, pero
con la tendencia al cambio que tiene una calificacion de 4 (media-alta), ya que con la
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creacion del plan de Marketing tendremos publicidad en Comercial Gutiérrez y
mayor impacto con los clientes, esto por medio estrategias de promocién, una
excelente atencion, contactos con los clientes y ofrecer productos de buena calidad,
para llegar asi a una fidelizacion con los clientes. En las fuerzas bloqueadoras
tenemos el personal sin capacitacion en atencion al cliente la cual tiene una
intensidad de 4 (madia-alta), por el descuido de parte del area administrativa de
Comercial Gutiérrez en la capacitacion a su personal, para que asi puedan brindar
una excelente servicio al cliente, con esto podemos tener una buena imagen, una
fidelizacion de los clientes, pero con la tendencia al cambio que tiene una
calificacion de 1 (baja), con las adecuadas formas de capacitacion al personal y
realizando un control adecuado al persona, podemos tener una ventaja con la
competencia y llegar a tener clientes potenciales incrementado el nivel de ingresos

econdmicos de Comercial Gutiérrez.

En las fueras impulsadoras tenemos la organizacion de funciones de los
vendedores en Comercial Gutiérrez, la cual tiene una intensidad de 2 (media-baja),
ya gue no cuenta con un adecuado funcionamiento de sus empleados y eso causa que
los altos mandos realicen acciones que no estan dentro de su area de trabajo, pero
con la tendencia al cambio que tiene una calificacion de 5 (alto), con la creacion del
plan de Marketing podemos realizar un cronograma de actividades de acuerdo a su
jerarquia y a su cargo que desempefia dentro de Comercial Gutiérrez, para obtener un
eficaz labor de parte de todos los trabajadores. En las fuerzas blogueadoras tenemos
el insuficiente personal para la distribucion de funciones de acuerdo a lo requerido
con una intensidad de 3 (media), por el motivo de sus bajos ingresos econdémicos se
ha visto en la obligacién de reducir su personal, es por este motivo que tiene falla en
el area de comercializacion, tomando en cuenta que posee con un personal poco
capacitado, pero con la tendencia al cambio que tiene una calificacion de 1 (bajo) en
un futuro se preve disefiar el area administrativa de forma extensa, esto nos ayudara a
realizar las actividades de mejor manera y la contratacion de personal adecuado, para

bridar una atencién eficaz a los clientes y asi aumentar los ingresos econémicos.
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En las fuerzas impulsadoras tenemos un mayor inventario que permita una
diversificacion de productos, la cual tiene una intensidad de 3 (madia) ya que no
existe producto en stock los clientes buscan satisfacer sus necesidades en la
competencia, causando un problema con el bajo indice de ventas, pero con una
tendencia al cambio que tiene una calificacion de 5 (alto) podemos incrementar los
ingresos por medio de una diversificacion de productos, de buena calidad con precios
accesibles podemos ofrecer un mejor atencion a los clientes y asi tener clientes
satisfechos. En las fuerzas bloqueadoras tenemos los escasos proveedores que
faciliten los productos que se requieren, con una intensidad de 4 (media-alta) ya que
Comercial Gutiérrez no cuenta con los suficientes proveedores que faciliten los
productos para la comercializacién, por este motivo hay falencias con los clientes en
el &rea de ventas, pero con una tendencia al cambio que tiene una calificacion de 1
(bajo) con la contratacion de proveedores que faciliten los productos que se requiera
para, con la optimizacion de tiempos, de tal manera que se encarguen de una
posventa y una entrega en el propio establecimiento, sin que sea necesario adquirir la

mercaderia en la fabrica.
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CAPITULO 11

Anadlisis de involucrados

“En este capitulo nos enfocaremos en lo que es el mapeo de involucrados y el
analisis de los mismos, para poder identificar aquellas personas y organizaciones
que tienen la capacidad de influir en el cumplimiento de los objetivos y asi verificar
los afectados y beneficiarios de los mismos. EI mapeo de involucrados nos permite
verificar las entidades gubernamentales o las personas que se encuentra
involucradas directa o indirectamente con el bajo nivel de ventas de Comercial
Gutiérrez, tomando en cuenta que se debe llegar a contribuir con la solucion del
problema establecido. El andlisis de involucrados constituye un instrumento
indispensable para comprender el contexto social e internacional de un proyecto,

programa o politica social y es de importancia” (cempro, 2012).
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2.01 Mapeo de involucrados

N 2 4

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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2.02 Matriz de anélisis de involucrados.

Tabla 2

Actores
Involucrados

Propietarios

Trabajadores

Clientes

Competencia

Estado

Interés
Sobre el
Problema
Central

Reducir el
insuficiente
personal para
la
distribucion
de funciones

Disminuir el
personal sin
capacitacion
en atencion

al cliente

Minimizar
los escasos
proveedores

Minimizar la
excesiva
competencia

Captacion de
impuestos

Problemas
Percibidos

Escases de
personal

Trabajo
reducido por la
carencia de
clientes

Inexistencia de
una
diversificacion
de productos

Ingresos
reducidos por
la disminucién
de ventas

Evasion de
impuestos

Elaborado por: Diego Montalvo.

Fuente: Comercial Gutiérrez.

Recursos
Mandatos
Capacidades

Ley de
Defensa del
Consumidor.
Art. N° 9
Informacion
Basica
Comercial

Cadigo del
Trabajador
Art. N° 8
Contrato
Individual de
Trabajo

Ley de
Defensa del
Consumidor.
Art. N° 6
Regulacion de
la Publicidad
y su
Contenido

Ley de
Defensa del
Consumidor.
Art. N° 7
Regulacion de
la Publicidad
y su
Contenido

Ley de
Régimen
Tributario
Interno.
Art. N° 21
Estados
financieros

Interés Sobre el
Proyecto

Tener una
organizacion de
funciones por
parte de los
empleados

Establecer una
fidelizacion con
los clientes

Mayor inventario
que permita una
diversificacion
de productos

Crear un
posicionamiento
de la imagen
corporativa de
Comercial
Gutiérrez

Llevar a cabo el
cumplimiento de
las normas y
leyes vigentes
por Comercial
Gutiérrez

Interno
Externo

Cordillera
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Conflictos
Potenciales

El personal
administrativo
realiza funciones
sin planificacion

Inestabilidad
laboral

Buscar satisfacer
sus necesidades
con productos
sustitutos o en la
competencia

Insuficiente
utilidad para la
readecuacion del
local y la
contratacion de
mayor personal

Incumplimiento
de la normativa
legal vigente
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2.02.01 Conceptualizacion de la Matriz de analisis de involucrados.

En la matriz de andlisis de involucrados hemos identificado como el primer
involucrado a los propietarios de Comercial Gutiérrez teniendo un interés sobre el
problema central de reducir el insuficiente personal para la distribucion de las
funciones dentro de la misma, tomando en cuenta que uno de los problemas
percibidos es la escases de personal, en cuanto a los recursos, mandatos Yy
capacidades la Ley de Defensa del Consumidor en su Art. N°9 de Informacién
Basica Comercial menciona que “todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del
producto”, con respecto al interés sobre el proyecto los propietarios desean tener una
organizacion de funciones por parte de los empleados, finalmente los conflictos
potenciales se ha visto en la necesidad de que el personal administrativo realice

funciones sin planificacion.(Ley Orgéanica de Defensoria del Consumidor, 2000).

Como segundo actor involucrado tenemos a los trabajadores de Comercial
Gutiérrez teniendo un interés sobre el problema central de disminuir el personal sin
capacitacién en atencidn al cliente, ya que el problema percibido ha sido la reduccién
de su trabajo por la carencia de clientes, en cuanto a los recursos, mandatos y
capacidades el Cddigo de Trabajo en su Art. N° 8 de Contratos Individuales de
Trabajo menciona “contrato individual de trabajo es el convenio en virtud del cual
una persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios licitos y
personales, bajo su dependencia, por una remuneracién fijada por el convenio, la
ley, el contrato colectivo o la costumbre”, con respecto al interés sobre el proyecto
es establecer una fidelizacion con los clientes, finalmente los conflictos potenciales

se ha percibido una inestabilidad laboral. (Codigo de Trabajo, 2013).
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Como tercer actor involucrado tenemos a los clientes teniendo un interés
sobre el problema central de minimizar los escasos proveedores, tomando en cuenta
el problema percibido que es una inexistencia de una diversificacion de productos, en
cuanto a los recursos, mandatos y capacidades la Ley de Defensa del Consumidor en
su Art. N°6 de Regulacién de la Publicidad y su Contenido menciona ‘“quedan
prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a
error en la eleccidn del bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos
del consumidor ”, con respecto al interés sobre el proyecto desea un mayor inventario
que permita una diversificacion de productos, finalmente los conflictos potenciales
es que los clientes busquen satisfacer sus necesidades con productos sustitutos o en

la competencia. (Ley Organica de Defensoria del Consumidor, 2000).

Como cuarto actor involucrado tenemos a la competencia teniendo un interés
sobre el problema central de minimizar la excesiva rivalidad entre los locales que
esta a su alrededor ofreciendo productos similares, ya que esta ubicada en un sector
comercial muy amplio, tomando en cuenta que el problema percibido es que los
ingresos se han reducido por la disminucion de las ventas, en cuanto a los recursos,
mandatos y capacidades la Ley de Defensa del Consumidor en su Art. N° 7 de
Regulacion de la Publicidad y su Contenido menciona: “comete infraccion a esta
Ley el proveedor que a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio
en especial cuando se refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de
prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del servicio,
asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del crédito;

3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio ofrecidas, tales como componentes,
ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines que se

pretende satisfacer y otras.
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4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas, nacionales
0 extranjeras, tales como medallas, premios, trofeos o diplomas”, con respecto al
interés sobre el proyecto de crear un posicionamiento de la imagen corporativa,
finalmente su conflicto potencial es la Insuficiente utilidad para la readecuacion del
local y la contratacion de mayor personal. (Ley Organica de Defensoria del
Consumidor, 2000).

Como quinto actor involucrado tenemos al estado teniendo interés sobre el
problema central de la captacion de impuestos , teniendo en cuanta el problema
percibido de la evasion de impuestos, en cuanto a los recursos, mandatos Yy
capacidades la Ley de Régimen Tributario Interno en su Art. N°21 de Estados
Financieros menciona “/os estados financieros serviran de base para la presentacion
de las declaraciones de impuestos, asi como también para su presentacion a la
Superintendencia de Compairiias y a la Superintendencia de Bancos y Seguros, segun
el caso.

Las entidades financieras asi como las entidades y organismos del sector publico
que, para cualquier tramite, requieran conocer sobre la situacion financiera de las
empresas, exigiran la presentacion de los mismos estados financieros que sirvieron
para fines tributarios”, con respecto al interés sobre el proyecto de llevar a cabo el
cumplimiento de las normas y leyes vigentes por Comercial Gutiérrez, finalmente el
conflicto potencial es el incumplimiento de la normativa legal vigente. (Ley de

Régimen Tributario Interno, 2007).
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CAPITULO III

Arbol de Problemas y Objetivos

“En este capitulo nos orientaremos en el arbol de problemas que es una
ayuda importante para entender la problematica a resolver. En él se expresan, en
encadenamiento tipo causa/efecto, las condiciones negativas percibidas por los
involucrados en relacién con el problema en cuestion. Confirmado el mencionado
encadenamiento causa/efecto, se ordenan los problemas principales permitiendo al
formulador o equipo identificar el conjunto de problemas sobre el cual se
concentraran los objetivos del proyecto. Esta clarificacion de la cadena de
problemas permite mejorar el disefio, efectuar un monitoreo de los "supuestos” del
proyecto durante su ejecucion y, una vez terminado el proyecto, facilita la tarea del
evaluador, quien debe determinar si los problemas han sido resueltos (0 no) como
resultado del proyecto. Y tomando en cuenta el arbol de objetivos donde los
problemas de desarrollo identificados en el arbol de problemas se convierten, como
soluciones, en objetivos del proyecto como parte de la etapa inicial de disefiar una
respuesta. Los objetivos identificados como componentes o productos de un proyecto
se convierten en los medios para encarar el problema de desarrollo identificado y
proporcionar un instrumento para determinar su impacto de desarrollo”. (Becerra
Fredy, 2003).
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3.01  Arbol de problemas.

Cordillera

Efecto

Carencia de crecimiento

15

comercial
Ventas minimas Posicionamiento
reducidas débil
Problema Carencia de un Plan de Marketing para aumentar las

Central

—

ventas en Comercial Gutiérrez

Carencia de captacion
de clientes

Escasos
proveedores

—

Insuficiente personal

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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3.01.01 Conceptualizacion del Arbol de problemas.

En el arbol de problemas tiene causas tales como la carencia de captacion de
cliente, un insuficiente personal para la delegacion de funciones de acuerdo a lo
requerido por Comercial Gutiérrez para que asi el personal administrativo realice
funciones con una previa planeacion y la escases de proveedores para que faciliten
los productos necesarios y tener un mayor inventario que permita una mayor

satisfaccion por parte de las personas.

Esto nos hace tener un problema central que es la carencia de un Plan de

Marketing para aumentar las ventas en Comercial Gutiérrez.

Los efectos percibidos son las ventas minimas reducidas esto tiene como
consecuencia que llegue en los peores casos a quebrar o no tener la solvencia para
cubrir sus gastos necesarios, carencia de crecimiento comercial ya que no cuentan
con una diversificacion de productos las personas buscan satisfacer sus necesidades
con locales que estan ubicados cerca de Comercial Gutiérrez y un posicionamiento
débil ya que no tienen conocimiento de estrategias de posicionamiento de una

imagen corporativa.
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Crecer comercialmente a
nivel de mercado

—

Incrementar las ventas
para una mayor solvencia
econémica

Fortalecer el
posicionamiento de una
imagen corporativa

—

Implementacion de un Plan de Marketing para
aumentar las ventas en Comercial Gutiérrez

Fidelizar a los clientes para
el incremento de las ventas

Diversificar los
proveedores para el
aumento de un inventario

—

de productos

Organizar las funciones de los
vendedores de acuerdo a lo
requerido por Comercial

Gutiérrez

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez.

3.01.02

Conceptualizacion del Arbol de objetivos.
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En el arbol de objetivos tiene como medios fidelizar a los clientes para el
incremento de las ventas que se lograra por medio de una excelente atencion,
realizando estrategias de promocién, organizar las funciones de los vendedores de
acuerdo a lo requerido por Comercial Gutiérrez ya que actualmente cuenta con un
minimo personal para tener una planificacion de actividades, diversificar los
proveedores para el aumento de un inventario de productos puedan satisfacer las
necesidades de las personas y de esta manera alcanzar consigan las metas propuestas

e incrementar sus ingresos econémicos.

El propdsito del proyecto es implementar un Plan de Marketing para el

aumento las ventas en Comercial Gutiérrez.

Los fines del proyecto son incrementar las ventas para una mayor solvencia
econdmica y puedan sustentar sus necesidades basicas, ampliar, readecuar el local y
poder realizar la contratacion de personal, crecer comercialmente a nivel de mercado
por medio de una diversidad de productos, realizando estrategias de publicidad para
ofertar los productos y por ultimo fortalecer el posicionamiento de una imagen
corporativa y llegar hacer reconocido por las personas que transitan por donde esta

ubicado Comercial Gutiérrez.
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Capitulo IV

Andlisis de Alternativas.

“El analisis de alternativas consiste en identificar estrategias alternativas a partir
del &rbol de objetivos, que si son ejecutadas, podrian promover el cambio de la situacion
actual a la situacion deseada. Después de identificadas las distintas estrategias se debe
evaluar cada una con varias herramientas de analisis que en realidad son filtros para
ir seleccionando. Este analisis termina con la seleccidn de una alternativa(s) que se
aplicara(n) para alcanzar los objetivos deseados. Durante el anélisis de alternativas
0 estrategias, conviene determinar los objetivos DENTRO dela intervencion y de los

objetivos que quedaran FUERA dela intervencion” (Caro, 2010).
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4.01 Matriz de andlisis de alternativas.

Tabla 3

Objetivos Impacto Factibilidad | Factibilidad | Factibilidad | Factibilidad | Total | Categoria
sobre el técnica financiera social politica
propésito

Fidelizar a
los clientes 5 5 5 4 4 23 Alta
para el
incremento
de las ventas

Diversificar
los
proveedores
para el
aumento de 5 5 5 4 4 23 Alta
un
inventario
de
productos

Organizar
las
funciones de
los
vendedores 5 5 5 4 4 23 Alta
de acuerdo a
lo requerido
por
Comercial
Gutiérrez

Implementar
un Plan de
Marketing
para el
aumento de 5 5 5 4 4 23 Alta
las ventas en
Comercial
Gutiérrez

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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4.01.01 Conceptualizacion de la Matriz de analisis de alternativas.

En la matriz de andlisis de alternativas hemos identificado como primer
objetivo fidelizar a los clientes para el incremento de las ventas, teniendo un impacto
sobre el propdsito con una categoria de (5) alta, porque es una buena estrategia para
poder tener mayor solvencia econémica, en cuanto a la factibilidad técnica tiene una
categoria de (5) alta, ya que si se dispone de herramientas que son necesarias para
llevar a cabo esta fidelizacién, con respecto a la factibilidad financiera tiene una
categoria de (5) alta, debido a que es un factor interno que se lo puede controlar y
solventar mediante préstamos, tomando en cuenta la factibilidad social que tiene una
categoria de (4) media alta, dado que no se sabe como va hacer la reaccion y
aceptacion de las personas, finalmente la factibilidad politica que tiene una categoria
de (4) media alta, teniendo en cuenta que es un factor externo que no se puede
controlar por lo tanto se debe ser muy cuidadoso en el momento de realizar una
campafia publicitaria, tomando en cuenta todos estos aspectos tenemos una

calificacion total de (23) que es una categoria alta.

Como segundo objetivo diversificar los proveedores para el aumento de un
inventario de productos, teniendo un impacto sobre el propésito con una categoria de
(5) alta, ya que asi se va a facilitar la mercaderia que es requerida por los clientes,
con respecto a la factibilidad técnica tiene una categoria de (5) alta, porque si existe
la posibilidad generar convenios para aumentar la cartera de proveedores, tomando
en cuenta la factibilidad financiera que tiene una categoria de (5) alta, dado que se
puede solicitar la otorgacion de créditos, en cuanto a la factibilidad social tiene una
categoria de (4) media alta, debido que se requiere aumentar la cartera de clientes
mediante la facilitacién de los productos que se requiere, finalmente factibilidad
politica que tiene una categoria (4) media alta, teniendo en cuenta que se debe tener
precaucion de entregar informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de
los bienes ofrecidos, tomando en cuenta estos aspectos tenemos una calificacion total

de (23) que es una categoria alta.
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Como tercer objetivo organizar las funciones de los vendedores de acuerdo
con lo requerido por Comercial Gutiérrez, teniendo un impacto sobre el proposito
con una categoria (5) alta, debido que el personal administrativo debe tener una
previa planificacion de sus labores, en cuanto a la factibilidad técnica tiene una
categoria de (5) alta, ya que se dispone de conocimientos en el manejo de métodos
para la delegacion de funciones, con respecto a la factibilidad financiera tiene una
categoria de (5) alta, porque se puede incrementar su solvencia econdémica, poder
contratar personal, tomando en cuenta la factibilidad socia con una categoria de (4)
media alta, dado que no se cuenta con el personal adecuado para la ocupacion de los
diferentes cargos, finalmente la factibilidad politica tiene una categoria de (4) media
alta, teniendo en cuenta que se debe cumplir con las Leyes del Cddigo de Trabajo
vigentes como el pago del salario basico, la entrega de un contrato individual, pago
de decimos, entre otros, tomando en cuenta estos aspectos tenemos una calificacién

total de (23) que es una categoria alta.

Como cuarto objetivo implementar un Plan de Marketing para el aumento de
las ventas en Comercial Gutiérrez, teniendo un impacto sobre el proposito con una
categoria (5) alta, porque podemos realizar estrategias publicitarias para poder captar
mas clientes y tener un incremento a nivel econdémico, en cuanto a la factibilidad
técnica tiene una categoria de (5) alta, ya que existe la posibilidad de generarlos o
crearlos en el tiempo requerido por el proyecto, tomando en cuenta la factibilidad
financiera tiene una categoria de (5) alta, debido que se puede financiar por medio de
préstamos a instituciones bancarias, con respecto a la factibilidad social con una
calificacion de (4) media alta, dado que las personas requieres de una atencién
personalizada, productos de excelente calidad, preciosa accesibles, finalmente la
factibilidad politica con una calificacion de (4), teniendo en cuenta que es un factor
externo que no se puede controlar, se debe tener mucha precaucion al momento de
realizar publicidad, ya que es prohibido la publicidad engafiosa que provoque a una
eleccion equivocada por parte del consumidos, tomando en cuenta estos aspectos la

calificacion total es de (23) que es una categoria alta.
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Tabla 4
Objetivos Factibilidad
de lograrse
Fidelizar a Generar una
los clientes mayor
para el utilidad y
incremento fortalecer lo

de las ventas

Diversificar
los
proveedores
para el
aumento de
un
inventario
de productos

Organizar
las
funciones de
los
vendedores
de acuerdo a
lo requerido
por
Comercial
Gutiérrez

Implementar
un Plan de
Marketing
para el
aumento de
las ventas en
Comercial
Gutiérrez

financiero de
Comercial
Gutiérrez (4)

Obtener
mayor
eficiencia,
calidad en el
servicio y una
diversificacio
nen los
productos
requeridos (4)

Tener una
previa
planificacion
de las
funciones por
parte de los
empleados (4)

Brindar una
buena imagen
de Comercial
Gutiérrez
hacia los
clientes y
tener un
mayor
posicionamien
to

()

Impacto
genero

Brindar un
trato
equitativo a
los clientes
tanto
hombres
como
mujeres (5)

Conseguir
una igualdad
entre
hombres y
mujeres,
realizar una
comparacio
n entre los
proveedores

4)

Mantener
una equidad
de género en
el trabajo
para
hombres y
mujeres (5)

Dirigir el
Plan de
Marketing a
todas las
personas sin
discriminaci
on por su
género o
clase social

®)

Marketing 4

Impacto
ambiental

Ofrecer una
buena
atencion a los
clientes por
medio de un
servicio
personalizad
0 (4)

Mantener

una buena

comunicacio
ny bridar un
ambiente de
confort a los
proveedores

®)

Lograr un
ambiente
laboral
adecuado,
con una
buena
imagen
corporativa
para los
clientes (4)

Crear una
sociabilizacié
n adecuada
dentroy
fuera de
Comercial
Gutiérrez con
el personal

4)

Matriz de analisis de impacto de los objetivos.

Relevanci
a

Alcanzar
un
crecimient
0
comercial
solido para
mantenerse
en el
mercado
4
Incrementa
r las ventas
para un
beneficio
de los
propietario
S con una
variacion
de
productos
4
Mantener
un
cronogram
ade
actividades
de acuerdo
a cada
empleado
para
facilitar su
desenvolvi
miento en
su trabajo
(5)

Crecer
econémica
mente para
realizar
mejoras en
la
infraestruct
uray
generar
fuentes de
empleo
para la
sociedad

®)

Interno
Externo

Cordillera

Sostenibilida ~ Total

d

Otorgar a los

clientes fieles
promociones
especiales en 22
las diferentes
temporadas

del afio (5)

Ofrecer a los
proveedores

mas

frecuentes 21
estimulos en

una fecha

especial para
mantener una

buena

atencion (4)

Fortalecer el
desempefio

de funciones, 22
brindar bonos

por metas

alcanzadas

(4)

Fortalecer a
Comercial

Gutiérrez con

un mayor
posicionamie 23
ntoy

funcionamien
toenel

mercado (4)
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Total 88 Alto

Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez
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4.02.01 Conceptualizacion de la Matriz de analisis de impacto de los
objetivos.

En la matriz de andlisis de impacto de los objetivos como primer objetivo es
fidelizar a los clientes para el incremento de las ventas, con una factibilidad de
lograrse de generar una mayor utilidad y fortalecer lo financiero de Comercial
Gutiérrez con una categoria (4) medio alto, porque actualmente no tiene una
solvencia econdémica para sustentar sus gastos, con respecto al impacto de género de
brindar un trato equitativo a los clientes tanto hombres como mujeres con una
categoria (5) alto, ya que las personas debes tener una atencion adecuada sin ningun
tipo de discriminacion, en cuanto al impacto ambiental de ofrecer una buena atencién
a los clientes por medio de un servicio personalizado con una categoria (4) medio
alto, puesto que se debe generar una buena imagen y una buena asistencia al
momento de realizar una compra, tomando en cuenta la relevancia de alcanzar un
crecimiento comercial sélido para mantenerse en el mercado con una categoria (4)
medio alto, con este incremento podemos alcanzar un posicionamiento fuerte en el
mercado donde esta ubicado Comercial Gutiérrez, finalmente la sostenibilidad de
otorgar a los clientes fieles promociones especiales en las diferentes temporadas del
afio con una categoria (5) alto, de esta manera podemos lograr que los clientes tengas
una mayor aceptacion y preferencia al momento de comprar los productos ofrecidos,
tomando en cuenta estos aspectos la calificacion final es de (22) que es una categoria
alta.

Como segundo objetivo diversificar los proveedores para el aumento de un
inventario de productos, con una factibilidad de lograrse de obtener mayor eficiencia,
calidad en el servicio y una diversificacion en los productos requeridos con una
categoria (4) medio alto, porque las personas necesitan satisfacer sus necesidades
con una variacion al momento de elegir su ropa interior y no tengan necesidad de
recurrir a la competencia, con respecto al impacto de genero de conseguir una
igualdad entre hombres y mujeres, realizar una comparacion entre los proveedores

con una categoria (4) medio alto, de esta manera podemos comparar los precios,
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beneficios, entre otros aspectos para poder elegir la mejor opcién y brindar productos
de buena calidad y precio accesible, en cuanto al impacto ambiental de mantener una
buena comunicacién y bridar un ambiente de confort a los proveedores con una
categoria (5) alto, para que las empresas que nos facilitan la mercaderia se sientan a
gusto y satisfechos de realizar negociaciones con Comercial Gutiérrez, tomando en
cuenta la relevancia de incrementar las ventas para un beneficio de los propietarios
con una variacion de productos con una categoria (4) medio alto, puesto que si existe
un mayor inventario de productos mas diferenciado los clientes van a acudir
frecuentemente, finalmente la sostenibilidad de ofrecer a los proveedores mas
frecuentes estimulos en una fecha especial para mantener una buena atencion con
una categoria (4) medio alto, con esto podemos llegar a tener beneficios por parte de
los proveedores como descuentos u otorgacion de créditos, tomando en cuenta estos

aspectos la calificacion final es de (21) que es una categoria alta.

Como tercer objetivo organizar las funciones de los vendedores de acuerdo a
lo requerido por Comercial Gutiérrez, con una factibilidad de lograrse de tener una
previa planificacion de las funciones por parte de los empleados una categoria (4)
medio alto, esto es necesario para realizar un trabajo mas eficiente y bridar una mejor
atencion, con respecto al impacto de género de mantener una equidad de género en
el trabajo para hombres y mujeres con una categoria (5) alto, es importante para que
los trabajadores se sientan sin ningun tipo de discriminacion y puedan realizar su
trabajo de mejor manera, en cuanto al impacto ambiental de lograr un ambiente
laboral adecuado, con una buena imagen corporativa para los clientes con una
categoria (4) medio alto, ya que si existe un buen ambiente laboral dentro y fuera de
Comercial Gutiérrez los empleados van a cumplir con sus obligaciones de una forma
eficiente y no existira conflictos, tomando en cuenta la relevancia de mantener un
cronograma de actividades de acuerdo a cada empleado para facilitar su
desenvolvimiento en su trabajo con una categoria (5) alto, poniendo en préactica
podemos alcanzar una organizacion y delegacion de cada uno de sus puestos de

trabajo para de esta manera Comercial Gutiérrez tenga una buen nivel corporativo,
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finalmente la sostenibilidad de fortalecer el desempefio de funciones, brindar bonos
por metas alcanzadas con una categoria (4) medio alto, de esta manera podemos
incentivar a los empleados para que cumplan su trabajo de la mejor manera y se
sientan satisfechos con las actividades que realizan, tomando en cuenta estos

aspectos la calificacion final es de (22) que es una categoria alta.

Como cuarto objetivo implementar un Plan de Marketing para el aumento de
las ventas en Comercial Gutiérrez, con una factibilidad de brindar una buena imagen
de Comercial Gutiérrez hacia los clientes y tener un mayor posicionamiento con una
categoria (5) alto, ya que actualmente no esta consolidada en el mercado ya que
existe mucha competencia a su alrededor, con respecto al impacto de género de
dirigir el Plan de Marketing a todas las personas sin discriminacion por su género o
clase social con una categoria (5) alto, porque todas las personas tiene derecho a
formar parte y poder ser incluida sin ninguna distencion, en cuanto al impacto
ambiental de crear una sociabilizacion adecuada dentro y fuera de Comercial
Gutiérrez con el personal con una categoria (4) medio alto, para que no existe
distanciamiento por parte de los empleados y puedan trabajar en equipo sin ningln
problema, tomando en cuenta la relevancia de crecer econémicamente para realizar
mejoras en la infraestructura y generar fuentes de empleo para la sociedad con una
categoria (5) alto, de esta manera poder brindar una mejor atencién con una espacio
fisico en un excelente estado y un comodidad para los clientes, finalmente la
sostenibilidad de fortalecer a Comercial Gutiérrez con un mayor posicionamiento y
funcionamiento en el mercado con una categoria (4) medio alto, porque esta ubicada
en un sector comercial muy competitivo y debe tener un buen posicionamiento
comercial para que alcance el nivel econdmico deseado, tomando en cuenta estos

aspectos la calificacion final es de (23) que es una categoria alta.

Tomando en cuenta estos aspectos con sus respectivas calificaciones el total

es de (88) que es una categoria alta.
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Incrementar las ventas para una mayor solvencia

econdmica

Implementar un Plan de Marketing para el aumento de

las ventas en Comercial Gutiérrez

I
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Fidelizar a
los clientes
para el
incremento
de las
ventas

—

KEstablecer una \

comunicacion
continua con los
clientes.

-Ofrecer un servicio
al cliente
personalizado.

-Brindar
promociones en
temporadas
especiales del afio.

-Gestionar las
quejas por medio de
sugerencia
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Organizar las
funciones de
los vendedores
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requerido por
Comercial
Gutiérrez

NG J

4 N

4 N

-Definicion de perfil
de cada trabajador para
una buena delegacion
de actividades.

-Capacitacion a
trabajadores en las
actividades requeridas.

-Motivacion a los
trabajadores para un
ambiente laboral
adecuado.
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KTener un periodo de\
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proveedor.

-Crear canales de
distribucién que
beneficie con el
cumplimiento de la
mercancia.

-Implementar una
preventa para una
facilitacion en la
entrega de los
productos.

-Cumplimiento en los
pagos en las fechas
establecidas
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Elaborado por: Diego Montalvo.
Fuente: Comercial Gutiérrez

4.03.01 Conceptualizacion del Diagrama de estrategias.

En el diagrama de estrategias encontramos el fin que es el incrementar las
ventas para una mayor solvencia econdémica, con un objetivo general que es el
implementar un Plan de Marketing para el aumento de las ventas en Comercial
Gutiérrez. Como primer objetivo especifico esta el fidelizar a los clientes para el
incremento de las ventas, esto se lograra estableciendo una comunicacion continua
con los clientes, ofreciendo un servicio al cliente personalizado, brindando
promociones en temporadas especiales del afio y gestionando las quejas por medio de
sugerencia. El segundo objetivo especifico es el organizar las funciones de los
vendedores de acuerdo a lo requerido por Comercial Gutiérrez, esto se lograra con la
definicién de perfil de cada trabajador para una buena delegacién de actividades,
capacitacién a trabajadores en las actividades requeridas y motivacion a los
trabajadores para un ambiente laboral adecuado. Y como tercer objetivo especifico el
diversificar los proveedores para el aumento de un inventario de producto, esto se
lograra con un periodo de prueba a cada proveedor, creando canales de distribucion
que beneficie con el cumplimiento de la mercancia, implementando una preventa
para una facilitacion en la entrega de los productos y cumpliendo los pagos en las

fechas establecidas.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



Marketing &Aj :E';'(E(‘er?]g

Cordillera 30

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



O R

“CORDILLERA

4.04
Tabla 5

Resumen narrativo

Finalidad

Incrementar las
ventas para una

mayor solvencia
econémica

Propdsito

Implementar un Plan
de Marketing para el
aumento de las
ventas en Comercial
Gutiérrez

Componentes:

1. Fidelizar a los
clientes para el
incremento de las
ventas.

2. Organizar las
funciones de los
vendedores de
acuerdo a lo requerido
por Comercial
Gutiérrez.

Matriz de Marco Ldgico.

Indicadores

A finales del
afio 2015 se
estima contar
con el 100% de
una mayor
solvencia
econdmica

A finales de
octubre del afio
2015 se contara
con el 100% de
la realizacion
de un Plan de
Marketing

A finales de
noviembre del
afio 2015 se
estima un 100%
con la
fidelizacién de
20 clientes de
Comercial
Gutiérrez.

A finales de
noviembre del
afio 2015 se
estima un 100%
dela
organizacion de
funciones
adecuada para
cada uno de los
5 empleados de
Comercial
Gutiérrez.

Marketing &4

Medios de
verificacion

Informe de vetas
mensuales

Plan de
Marketing

-Encuetas a los
clientes
-Analisis en el
aumento de
clientes
fidelizados
-Buzo6n de
sugerencias

-N6mina de
empleados

-Evaluacion de
desempefio

Interno
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Cordillera 31

Supuestos

Ventas
incrementadas,
generando mayor
solvencia econémica

Incremento de una
solvencia econémica
con ayuda de
estrategias
establecidas en el
Plan de Marketing

Aumento en el nivel
econdmico con la
satisfaccion de los
clientes y una mayor
aceptacion por las
personas.

Generar que los
vendedores realicen un
trabajo eficiente con un
ambiente laboral
adecuado y trabajo en
equipo
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3. Diversificar a los
proveedores para el
aumento de un
inventario de
productos.

Actividades

1.1 Establecer una
comunicacioén
continua con los
clientes.

1.2 Ofrecer un

servicio al cliente

personalizado.

1.3 Brindar
descuentos en
temporadas

especiales del afio.

1.4 Gestionar las

quejas por medio

de sugerencia

2.1 Definicién de
perfil de cada

trabajador para una
buena delegacion

de actividades

2.2 Capacitacion a
trabajadores en
las actividades
requeridas

A finales de
noviembre del
afio 2015 se
estima un 100%
de la
diversificacién
de 10
proveedores para
alcanzar un
aumento de
inventario de
productos.

$ 40,00

$50,00

$70,00

$30,00

$70,00

$150,00

Marketing &Q

-Lista de
proveedores

-Anélisis de
comparacion de

precio y calidad
entre proveedores

-Facturas
-Comprobante
de ingreso

-Encuestas

-Notas de

venta

-Oficios

-Evaluaciones

-Nota de

crédito

Interno

Externo
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Variacion de productos
para el deleite de los
clientes y un mejor
manejo en el inventario
de la mercaderia

Recursos
econémicos

insuficientes

Carencia de

créditos

Negacion de

préstamos
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2.3 Motivacién a los
trabajadores para
un ambiente
laboral adecuado

3.1 Implementar una
preventa para una
facilitacion en la
entrega de
productos.

3.2 Crear canales de
distribucion que
beneficien con el
cumplimiento de la
mercancia

3.3 Tener un periodo
de prueba a cada
proveedor

3.4 Cumplimiento en
los pagos en las
fechas
establecidas

$100,00

$120,00

$100,00

$90,00

$100,00

Elaborado por: Diego Montalvo.

Fuente: Comercial Gutiérrez
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-Cheques

-Comprobante
de egreso

-Nota de
débito

-Cotizacion

-Notas de

crédito
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Deficiente personal
capacitado en

atencion al cliente.

Incumplimiento de
parte de los
proveedores

Aumento de
competencia en el

mercado
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4.04.01 Conceptualizacion de la Matriz de Marco Légico.

En la Matriz de Marco Ldgico la finalidad es incrementar las ventas para una
mayor solvencia economica, tomando en cuenta el indicador que es a finales del afio
2015 se estima contar con el 100% de una mayor solvencia econdémica, en cuanto al
medio de verificacion serd con un informe de ventas mensuales y finalmente el

supuesto de las ventas incrementadas, generando mayor solvencia econémica.

El proposito es implementar un Plan de Marketing para el aumento de las
ventas en Comercial Gutiérrez, tomando en cuenta el indicador que es a finales de
octubre del afio 2015 se contara con el 100% de la realizacion del Plan de Marketing,
en cuanto al medio de verificacion sera con el Plan de Marketing, finalmente el
supuesto es el incremento de una solvencia econémica con ayuda de estrategias

establecida en el Plan de Marketing.

El primer componente es el fidelizar a los clientes para el incremento de las
ventas, tomando en cuenta el indicador que es a finales de noviembre se estima un
100%con la fidelizacion de 20 clientes de Comercial Gutiérrez, en cuanto a los
medios de verificacion seran con encuestas a los clientes, con un andlisis en el
aumento de clientes fidelizados y con un buzon de sugerencia, finalmente el supuesto
es el aumento en el nivel econdmico con la satisfaccion de los clientes y una mayor

aceptacion por las personas.

El segundo componente es el organizar las funciones de los vendedores de
acuerdo a lo requerido por Comercial Gutiérrez, tomando en cuenta el indicador que
es a finales de noviembre del afio 2015 se estima un 100% de la organizacion de
funciones adecuadas para cada uno de los 5 empleados de Comercial Gutiérrez, en

cuanto a los medios de verificacion seran con una némina de empleados y una
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evaluacion de desempefio, finalmente el supuesto es generar que los vendedores

realicen un trabajo eficiente con un ambiente laboral adecuado y trabajo en equipo.

El tercer componente es el diversificar a los proveedores para el aumento de
un inventario de productos, tomando en cuenta al indicador que es a finales de
noviembre del afio 2015 se estima un 100% de la diversificacion de 10 proveedores
para alcanzar un aumento de inventario de productos, en cuanto a los medios de
verificacion seran con una lista de proveedores y un analisis de comparacion de
precios y calidad entre proveedores, finalmente el supuesto es un variacién de
productos para el deleite de los clientes y una manejo en el inventario de la

mercaderia.

La actividad 1.1 es establecer una comunicacion continua con los clientes,
con un indicador de $40,00, los medios de verificacion seran mediante facturas y
comprobantes de ingresos y el supuesto es que los recursos econémicos son

insuficientes.

La actividad 1.2 es ofrecer un servicio al cliente personalizado, con un
indicador de $50,00, el medio de verificacion son las encuestas y el supuesto es que

los recursos econémicos son insuficientes.

La actividad 1.3 es brindar descuentos en temporadas especiales del afio, con
un indicador de $70,00, el medio de verificacion son las notas de venta y el supuesto

es la carencia de créditos.
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La actividad 1.4 es gestionar las quejas por medio de sugerencias, con un

indicador de $30,00, el medio de verificacion son los oficios y el supuesto es la

carencia de créditos.

La actividad 2.1 es la definicion de perfil de cada trabajador para una buena
delegacion de actividades, con un indicador de $70,00, el medio de verificacion son

las evaluaciones y el supuesto es la negacién de préstamos.

La actividad 2.2 es la capacitacion a trabajadores en las actividades
requeridas, con un indicador de $150,00, el medio de verificacion son las notas de

crédito y el supuesto es la negacion de préstamos.

La actividad 2.3 es la motivacién a los trabajadores para un ambiente laboral
adecuado, con un indicador de $100,00 el medio de verificacion son los cheques y el

supuesto es el deficiente personal capacitado con atencion al cliente.

La actividad 3.1 es implementar una preventa para una facilitacién en la
entrega de productos, con un indicador de $120,00, el medio de verificacion son los
comprobantes de egreso y el supuesto es el deficiente personal capacitado con

atencion al cliente.

La actividad 3.2 es crear canales de distribucion que beneficien con el
cumplimiento de la mercancia, con un indicador de $100,00, el medio de verificacion
son las notas de debito y el supuesto es el incumplimiento de parte de los

proveedores.
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La actividad 3.3 es tener un periodo de prueba a cada proveedor, con un
indicador de $90,00, el medio de verificacion son las cotizaciones y el supuesto es el

incumplimiento de parte de los proveedores.

La actividad 4.4 es el cumplimiento en los pagos en las fechas establecidas,
con un indicador de $100,00, el medio de verificacion son las notas de crédito y el

supuesto es el aumento de la competencia en el mercado.
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Capitulo V

Propuesta

5.01 Antecedentes.

Comercial Gutiérrez inicia sus actividades un 26 de junio de 1990 en la
provincia de Pichincha en el sector del Centro Historico de Quito, ubicada en un
sector comercial muy amplio donde existe competencia en abundancia a nivel formal
e informal, fue creada con la intensién de ayudar a las personas y satisfacer sus

necesidades al momento de comprar ropa intima.

Sus propietarios Andrea Estefania Cabezas Gutiérrez y su esposo Cristian
Gerardo Montalvo Cruz, se dedican a la comercializacion de ropa interior de nifios y
adultos marcando la diferencia de la competencia por su excelente calidad en sus
productos, pero buscan un aumento econdmico y solvencia para de esta manera
incrementar su infraestructura y tener una mayor aceptacion por parte de los clientes,
por los cual Comercial Gutiérrez ha decidido implementar un Plan de Marketing para

asi lograr sus metas propuestas economicamente.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



% Marketing 4 Ll

Externo
“CORDILLERA” Cordillera 39
En la actualidad Comercial Gutiérrez no cuenta con un Plan de Marketing
para lograr sus propositos, por este motivo se ha visto una disminucién de sus ventas
y una carencia de clientes, actualmente maneja publicidad BTL, que son un grupo de
herramientas de promocién de Marketing que se realiza en forma masiva dirigida a
un segmento de mercado muy especial, conlleva a buscar un espacio ideal en el cual
se pueda dirigir al consumidor para dar a conocer de mejor manera la marca y el
local que se esta promocionando, la ventaja es que tiene costos bajos de
implementacion, es versatil, ya que se puede crear diversos canales para trasmitir el
mensaje, en esta accion en donde vale mucho la creatividad que nos permitird
sorprender e impactar en el publico objetivo, esto implica la entrega de tripticos con
los productos ofrecidos, precios y podemos crear un impacto positivo para Comercial
Gutiérrez, en determinadas fechas del afio se entrega calendarios, posters, esferos,

afiches, libretas, entre otros.

Mision: Brindar a nuestros clientes un producto de excelente calidad en ropa
interior masculina, femenina y para nifios, confortable y a la moda, ofreciendo una

extraordinaria atencion y buscado siempre la satisfaccion de nuestros clientes.

Vision: Ser una empresa lider en calidad, atencion y satisfaccion de nuestros
clientes, generando una fidelizacién que permita un crecimiento sélido, gracias a una

maravillosa experiencia de compra.

5.02  Justificacion.

Implementar un Plan de Marketing es una de las estrategias méas importantes
ya que de esta manera se puede ser mas competitivo en el ambito comercial,
abarcando un mayor mercado, incrementar la solvencia econémica, haciendo que

las ventas sean mas frecuentes y asi tener un mayor reconocimiento en el mercado.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



% Marketing 4 Ll

Externo
“CEORDILLERA?>™ Cordillera 40

El Plan de Marketing que se va a realizar tiene como finalidad el incrementar
de las ventas por medio de una fidelizacion de clientes, ya que actualmente esta
teniendo un bajo indice de ventas y con una poca aceptacion por parte de los clientes,
porque no cuenta con estrategias eficaces para poder impactar en las personas,
organizar las funciones de los empleados del area de ventas de acuerdo con lo
requerido, puesto que no efectlan una previa planeacién de las ocupaciones y el
personal administrativo realiza funciones que no estdn acorde con su perfil
profesional, diversificar los proveedores para el aumento de un inventario de
productos, actualmente cuenta con escasos proveedores que puedan facilitar la
mercaderia y no cuentan con el servicio de entrega en las mismas instalaciones es
por este motivo que en temporadas del afio no existe una variedad de productos para
la satisfaccion de los clientes esto tiene como consecuencia gastos de movilizacion
y una inexistencia de variedad en los productos ofrecidos que afectan directamente a

Comercial Gutiérrez.

Comercial Gutiérrez requiere de un Plan de Marketing ya que se ha visto
reflejado su bajo indice de ventas, la frecuencia de clientes en muy baja ya que hay
una deficiente motivacion a los consumidores, se manejan empiricamente y
desconocen de las estrategias de promocién para que de esta manera los clientes se
sientan méas satisfechos al momento de realizar una compra, se necesita una
capacitacion al personal de ventas para bridar una excelente atencién a los clientes,
para que de esta manera puedan cumplir todas las metas que se ha propuesto
Comercial Gutiérrez delegando funciones de acuerdo a las necesidad existentes y
poder de esta manera alcazar a un aumento econémico y crear una satisfaccion a las

personas que frecuentan adquirir su ropa interior.
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5.03 Objetivo General.

Implementar un Plan de Marketing para el aumento de las ventas en

Comercial Gutiérrez, incrementando la solvencia econémica y una fidelizacion con

los clientes con las estrategias adecuadas de publicidad, ofreciendo una excelente

atencion a sus clientes para la satisfaccion de los mismos.

5.04

Marco Tebrico.

Clientes: “Un cliente, desde el punto de vista de la economia, es una
persona que utiliza o adquiere, de manera frecuente u ocasional, los
servicios o productos que pone a su disposicion un profesional, un
comercio 0 una empresa. La palabra, como tal, proviene del latin cliens,
clientis. En este sentido, sinénimos de cliente son comprador, cuando se
trata de una persona que adquiere un producto mediante una transaccion
comercial; usuario, cuando la persona hace uso de un servicio
determinado, y consumidor, cuando la persona, fundamentalmente,

consume productos o servicios” (Thompson, 2014)

Servicio al cliente: “El servicio de atencion al cliente o simplemente
servicio al cliente es el servicio que proporciona una empresa para
relacionarse con sus clientes. Es el conjunto de actividades
interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin de que el cliente
obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso
correcto del mismo. Se trata de una herramienta de mercadeo que puede

ser muy eficaz en una organizacion si es utilizada de forma adecuada,
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para ello se deben seguir ciertas politicas institucionales. Servicio al
cliente es la gestion que realiza cada persona que trabaja en una
empresa y que tiene la oportunidad de estar en contacto con los clientes y
generar en ellos algun nivel de satisfaccion. Se trata de “un concepto de
trabajo” y ‘“una forma de hacer las cosas” que compete a toda la
organizacion, tanto en la forma de atender a los clientes (que nos
compran y nos permiten ser viables) como en la forma de atender a los
Clientes Internos, diversas areas de nuestra propia empresa” (Gomer,
2006)

e Plan de Marketing: “El plan de marketing es un valioso instrumento
que sirve de guia a todas las personas que estan vinculadas con las
actividades de mercadotecnia de una empresa u organizacion porque
describe aspectos tan importantes como los objetivos de mercadotecnia
que se pretenden lograr, el cémo se los va a alcanzar, los recursos que se
van a emplear, el cronograma de las actividades de mercadotecnia que se
van a implementar y los métodos de control y monitoreo que se van a

utilizar para realizar los ajustes que sean necesarios” (Thompson, 2014).

e Fidelizacién: “Fidelizacién es la accion comercial que trata de asegurar
la relacion continuada de un cliente con una empresa, evitando que sea
alcanzado por la competencia. Es un objetivo fundamental del marketing

de relaciones el mantener a los clientes antiguos en la empresa”

(Olamendi, 2006).
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Diversificacion: “La diversificacion es el proceso por el cual una
empresa pasa a ofertar nuevos productos y entra en nuevos mercados,
por la via de las adquisiciones corporativas o invirtiendo directamente en
nuevos negocios , es el resultado de la accion de diversificar. Este verbo,
por su parte, se refiere a hacer que aquello que tenia uniformidad o que
carecia de variantes, pase a ser variado y heterogéneo. Diversificar, en

otras palabras, es aportar diversidad (pluralidad)” (Batra, 2000).

Proveedores: “Los proveedores son aquellos que proveen o abastecen, o
sea que entregan bienes o servicios a otros, Un proveedor puede ser una
persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con existencias
(articulos), los cuales seran transformados para venderlos
posteriormente o directamente se compran para su venta. Estas
existencias adquiridas estan dirigidas directamente a la actividad o

negocio principal de la empresa que compra esos elementos.” (NUfiez,

2012).

Inventario: “El inventario es aquel registro documental de los bienes y
demés objetos pertenecientes a una persona fisica, a una comunidad y
que se encuentra realizado a partir de mucha precision y prolijidad en la
plasmacion de los datos. También y como consecuencia de la situacién
recién mencionada, se llama inventario a la comprobacion y recuento,
tanto cualitativo como cuantitativo de las existencias fisicas con las
tedricas que fueron oportunamente documentadas. En el ambito de la
gestién empresarial lo que hace el inventario es registrar el conjunto de
los bienes propios y disponibles de una empresa para la venta a sus
clientes y que por tanto son considerados como activo corriente”

(Corredera, 2015).
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Servicio personalizado: “El servicio personalizado es hecho a la medida
del cliente, significard mas tiempo y dedicacion, asi como el contacto
permanente para conocer sus requerimientos y saber qué esperan del

servicio ofrecido” (Velasco, 2015)

Descuento: “El descuento es una reduccion o disminucion en el precio
de un objeto o de un servicio. De este modo, el descuento es presentado
como un beneficio para el comprador, pero para esto no es necesario que
el vendedor pierda parte de la plata que ha invertido en comprar dicho
producto para la venta o que el precio con descuento esté por debajo de

sus honorarios por sus servicios prestados” (Thompson, 2014).

Capacitacion: “La capacitacion es dar a una persona la capacidad de
actuacion o representacion en alguna funcion o trabajo, aumento del
tiempo disponible, facilita la comunicacion, involucra a los grupos de
trabajo, motiva al trabajador, desarrolla la capacidad de los empleados
para tomar decisiones, dictar Ordenes y aceptar responsabilidades,
trabajos que el subordinado pueda hacer igual o mejor que el jefe, tareas
que aporten experiencia y perfeccionamiento a los demaés, labores
rutinarias, poderes de decision y de firma” (Gonzalez, 2014).

Motivacion: “La motivacion son los estimulos que mueven a la persona
a realizar determinadas acciones y persistir en ellas para su culminacion.
Este término esta relacionado con el de voluntad y el del interés. Las
distintas escuelas de psicologia tienen diversas teorias sobre como se
origina la motivacion y su efecto en la conducta observable. La
motivacion, en pocas palabras, es la Voluntad para hacer un esfuerzo,
por alcanzar las metas de la organizacion, condicionado por la
capacidad del esfuerzo para satisfacer alguna necesidad personal”
(Maslow, 2015)
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e Canales de distribucién: “Los canales de distribucion Son las vias
elegidas por una empresa que un producto recorre desde que es creado

hasta que llega al consumidor final ” (Parra, 2000).

e Preventa: “La preventa se puede definir como la atencion al cliente
antes de la venta, en el sentido del conocimiento de sus necesidades y
caracteristicas, serie de prestaciones y servicios que se proporcionan al
cliente antes de la venta, como el aprendizaje, la instalacion del

producto,” (Thompson, 2014).

e Empresa: “La empresa es una organizacion social que realiza un
conjunto de actividades y utiliza una gran variedad de recursos
(financieros, materiales, tecnolégicos y humanos) para lograr
determinados objetivos, como la satisfaccidon de una necesidad o deseo de
su mercado meta con la finalidad de lucrar o no; y que es construida a
partir de conversaciones especificas basadas en compromisos mutuos

entre las personas que la conforman” (Thompson, 2014).

e Mercado: “Mercado es todo lugar, fisico o virtual (como el caso del
internet), donde existe por un lado, la presencia de compradores con
necesidades o deseos especificos por satisfacer, dinero para gastar y
disposicion para participar en un intercambio que satisfaga esa
necesidad o deseo. Y por otro lado, la de vendedores que pretenden
satisfacer esas necesidades o deseos mediante un producto o servicio.
Por tanto, el mercado es el lugar donde se producen transferencias de
titulos de propiedad" (Bonta, 1999).
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e Oferta: “La palabra oferta proviene del latin offerre, que significa
‘ofrecer’. En este sentido, puede designar acciones relacionadas con el
comercio: la puesta en venta de determinado producto, la cantidad de
dinero que se ofrece para adquirirlo, asi como la puesta en venta de una
mercancia por un precio inferior al que usualmente lleva. Por extension,
también se denomina oferta al propio producto puesto en venta. Por otro
lado, oferta también puede referirse al regalo que se otorga a una
persona, asi como a la promesa que se hace a alguien de dar, cumplir o
ejecutar algo. Asimismo, una oferta puede hacer referencia a la
propuesta que se hace para contratar a alguien: oferta laboral, de
trabajo, también es la cantidad de productos y/o servicios que los
vendedores quieren y pueden vender en el mercado a un precio y en un
periodo de tiempo determinado para satisfacer necesidades o deseos”
(Thompson, 2014).

e Demanda: "La demanda hace referencia a una solicitud, peticion,
stplica o pedido. Aquel que demanda solicita que se le entregue algo es
la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos,
quienes ademads, tienen la capacidad de pago para realizar la
transaccion a un precio determinado y en un lugar establecido™ (Farber,
2001).
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Producto: “Un producto es cualquier ofrecimiento que tenga la
capacidad de satisfacer una necesidad o un deseo, y que para ello, pueda
atraer la atencion del publico objetivo para ser adquirido, usado o
consumido. Un producto, puede ser un bien tangible, un servicio, una
idea, una persona, un evento, una experiencia, un lugar, una

organizacion, una informacion o una propiedad” (Armstrong, 2000).

Negocio: “El negocio es una operacion de cierta complejidad,
relacionada con los procesos de produccion, distribucién y venta de
servicios y bienes, con el objetivo de satisfacer las diferentes necesidades
de los compradores y beneficiando, a su vez, a los vendedores. En la
modernidad, la administracién de dichas funciones productivas esta a
cargo de empresarios y propietarios individuales, quienes a su vez se
encargan de organizar y dirigir las industrias, buscando obtener un

beneficio econémico (Maslow, 2015).

Organizacion de funciones: “La organizacién de funciones es la accion
y el efecto de articular, disponer y hacer operativos un conjunto de
medios, factores o elementos para la consecuciéon de un fin concreto y
Determinar los cargos dentro de la estructura organica y las funciones

que le competen” (Salas, 2010).
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5.05 Relacién de contenidos.

Implementar un Plan de Marketing para Comercial Gutiérrez. “ESte es un
valiosos instrumento que sirve de guia a todas las personas que estan vinculadas con
las actividades de mercadotecnia de una empresa u organizacion porque describe
aspectos tan importantes como los objetivos de mercadotecnia que se pretenden
lograr, el cédmo se los va a alcanzar, los recursos que se van a emplear, el
cronograma de las actividades de mercadotecnia que se van a implementar y los
métodos de control y monitoreo que se van a utilizar para realizar los ajustes que
sean necesarios”. Este Plan de Marketing sera importante para el aumento de las
ventas por medio de estrategias de promocién, ya que la poblacion encuestada
demuestra que el 100% de estas estdn de acuerdo que Comercial Gutiérrez realice
promociones en temporadas especificas del afio.

Fidelizar a los clientes para el incremento de las vetas en Comercial
Gutiérrez. “Fidelizacion es la accion comercial que trata de asegurar la relacion
continuada de un cliente con una empresa, evitando que sea alcanzado por la
competencia. Es un objetivo fundamental del marketing de relaciones el mantener a
los clientes antiguos en la empresa”. Esto se conseguird por medio de estrategias
como brindar un buen servicio al cliente, ofrecer productos de buena calidad,
realizando un servicio de post venta, entre otras, ya que la poblacion encuestada

demuestra que el 75% de estos creen que la calidad de servicio es regular.

Organizar las funciones de los vendedores de acuerdo a lo requerido por
Comercial Gutiérrez. “La organizacion de funciones es la accion y el efecto de
articular, disponer y hacer operativos un conjunto de medios, factores o elementos
para la consecucion de un fin concreto y Determinar los cargos dentro de la

estructura organica y las funciones que le competen”. La organizacion de las
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funciones se llevara a cabo mediante un manual de funciones con el perfil de cada
empleado que debe tener crean asi una mejora en las funciones de cada empleado, ya
que la poblacion encuestada demuestra que el 100% de estos creen que el personal de

ventas requiere capacitacion en servicio al cliente.

La diversificacion de los proveedores para el aumento de un inventario de
productos en Comercial Gutiérrez. “Los proveedores son aquellos que proveen o
abastecen, o0 sea que entregan bienes o servicios a otros, Un proveedor puede ser
una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con existencias
(articulos), los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o
directamente se compran para su venta. Estas existencias adquiridas estan dirigidas
directamente a la actividad o negocio principal de la empresa que compra esos
elementos.”. La contratacion de los mismos se llevara a cabo mediante un manual de
calidad para los proveedores, ya que la poblacion encuestada demuestra que el 80%

de estos creen que no existe una buena diversificacion de productos.
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5.06 Metodologia.

5.06.01 Definicion.

“Como metodologia se denomina la serie de métodos y técnicas de rigor
cientifico que se aplican sistematicamente durante un proceso de investigacion para
alcanzar un resultado tedricamente valido. En este sentido, la metodologia funciona
como el soporte conceptual que rige la manera en que aplicamos los procedimientos

en una investigacion” (Villada, 2012).

5.06.02 Importancia.

“Metodologia de la investigacion constituye el medio indispensable para
canalizar u orientar una serie de herramientas tedrico-practicas para la solucion de
problemas mediante el método cientifico. Estos conocimientos representan una
actividad de racionalizaciéon del entorno académico y profesional fomentando el
desarrollo intelectual a través de la investigacion sistematica de la realidad. El
profesional actual, exige una formacion consolidada en investigacion, puesto que el
avance cientifico-tecnolégico asi lo requieren; por ello es necesario habilitarlo en el
manejo de concepciones, practicas y actitudes cada vez mas cientificas acerca de su
objeto de estudio, como una de las formas de avivar el espiritu cientifico que debe

rodear todo proceso de investigacion a nivel superior” (Villada, 2012).
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El tipo de investigacion que se realizara para este Plan de Marketing sera
cuantitativa por lo que se desea analizar cantidades efectuando estudios estadisticos
que proyecten las informaciones. Con los resultados obtenidos podemos tomar las

mejores decisiones y las estrategias adecuadas para Comercial Gutiérrez.

5.07 Poblacion.

5.07.01 Definicion.

“Por poblacion se entiende el grupo completo de personas a quienes
usted desea comprender (la muestra estara formada por las personas de esta
poblacion que finalmente hagan la encuesta). Independientemente de que se
trate de un pais o una compaiiia, determinar la poblacién a la cual desea
comprender es un primer paso clave. Una vez que ha determinado la
poblacidn, establezca cuantas personas (aproximadamente) componen dicha

poblacion” (Pefiuelas, 2012).

En vista que Comercial Gutiérrez maneja una cartera de clientes

preferenciales se trabajara con toda la poblacion que es de 20 clientes reales.

5.07.02 Importancia.

“La poblacion es muy importante dentro de la encuesta ya que el
investigador busca recopilar informacién por medio de un cuestionario

previamente disefiado realizada a las personas encuestadas y asi poder

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



$ Marketing &Q Ll

TECNOLOGICO SUPER O R EXternO
“CORDILLERA” Cordillera 52
llevar a cabo y saber si es factible realizar un proyecto o buscar opciones

para satisfacer a las personas” (Pefiuelas, 2012).

5.08 Muestra.

5.08.01 Definicion.

“Se llama muestra a una parte de la poblacion a estudiar que sirve
para representarla, una coleccion de algunos elementos de la poblacion,
pero no de todos y debe ser definida en base de la poblacion determinada, y
las conclusiones que se obtengan de dicha muestra solo podran referirse a la

poblacion en referencia” (Spiege, 2010).
No aplica la formula de la muestra ya que se trabajara con toda la poblacién.

5.08.02 Importancia.

“Llevar a cabo una investigacién en base a cualquier tipo de analisis
estadistico requiere de una cuidadosa seleccion del método y del disefio de
un muestreo. Las muestras que no se hacen en forma aleatoria, aunque
pueden ser faciles y de bajo costo, no son Utiles para el analisis estadistico
inferencial. Sin embargo, las muestras aleatorias pueden proporcionar
resultados mas precisos y se prestan para una serie de analisis estadisticos.
Las diferentes técnicas de muestreo aleatorio se ajustan a situaciones
especificas de investigacion, y son fundamentales para una investigacion
eficaz” (Spiege, 2010).
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5.09 Encuesta.

5.09.01 Definicion.

53

“La encuesta es una técnica de recogida de datos mediante la aplicacion de
un cuestionario a una muestra de individuos. A través de las encuestas se pueden
conocer las opiniones, las actitudes y los comportamientos de los ciudadanos. En
una encuesta se realizan una serie de preguntas sobre uno o varios temas a una
muestra de personas seleccionadas siguiendo una serie de reglas cientificas que
hacen que esa muestra sea, en su conjunto, representativa de la poblacion

general de la que procede” (Soriano, 2012).

5.09.02 Importancia.

“La encuesta es una técnica de investigacion de campo; para lograr un
mayor acopio de informacion, la encuesta suele utilizarse como una alternativa a
las restricciones que presenta la observacion. Se basa en la realizacion de
ciertas preguntas encaminadas a obtener determinados datos. Los instrumentos
principales de la encuesta son: la entrevista y el cuestionario. Frecuentemente
nos ha interesado lo que piensan los demas sobre algin tema, y procedemos a
aplicar una encuesta para saber lo que opinan. El instrumento de la encuesta
como herramienta de investigacion, puede expresar algo mas que datos duros,
logra dirigir un mensaje cotidiano y simple sobre el sentir y pensar de un

colectivo social ” (Soriano, 2012).
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Encuesta

Objetivo: Encuesta para evaluar el grado de aceptacion de los clientes por los

productos y el servicio que brinda Comercial Gutiérrez

Introduccidn: Sus respuestas son totalmente confidenciales agradecemos su
honestidad.

La respuesta escogida sera marcada con una X

1. Usted cree que existe una buena diversificacion de los productos que
ofrece Comercial Gutiérrez
Sl NO

2. Le gustaria contar con promociones en temporadas especificas del
ano
Sl NO

3. Le gustaria contar con un buzon de quejas y sugerencias en

Comercial Gutiérrez

Sl NO

4. Cree que el personal de ventas requiere capacitacion en servicio al
cliente.
Sl NO
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5. Como calificaria la calidad del servicio que ofrece Comercial
Gutierrez
Excelente
Buena
Regular
Mala

6. Cual es su preferencia de consumo en ropa interior:
Fabricacion Nacional

Fabricacion Extranjera

7. Le gustaria contar con un servicio personalizado en las ventas
Sl NO

8. Le gustaria que le realicen encuestas de post servicio una vez
realizada la compra en Comercial Gutiérrez
Sl NO

9. Los productos que ofrece Comercial Gutiérrez son de fabricacion

ecuatoriana ¢cree usted que son de buena calidad?

Sl NO

Gracias por su colaboracion
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5.09.03 Analisis e interpretacion de la encuesta.

Pregunta N° 1. Usted cree que existe una buena diversificacion de los productos que

ofrece Comercial Gutiérrez

Tabla 6
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAJE %
S 4 20%
NO 16 80%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo.

Grafico 1

no

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Andlisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 4 personas creen que Si
existe una diversificacion de los productos con un porcentaje de 20% y 16 personas

creen que no existe una diversificacion de productos con un porcentaje de 80%.
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Pregunta N°2. Le gustaria contar con promociones en temporadas especificas del

afo.
Tabla7
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAIJE %
Sl 20 1000%
NO 0 0%
TOTAL 20 100%
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Grafico 2
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Analisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 20 personas con un 100%
creen que es necesario contar con promociones en temporadas especificas del afio
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Pregunta N°3. Le gustaria contar con un buzon de quejas y sugerencias en
Comercial Gutiérrez.

Tabla 8
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAJE %
Sl 18 90%
NO 2 100%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Grafico 3

| 10% |

M si
N no

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Analisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 18 personas con un
porcentaje de 90% creen que es necesario que Comercial Gutiérrez incorpore un

buzén de quejas y sugerencias y 2 personas con una porcentaje de 10% cree que no
es necesario.
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Pregunta N°4. Cree que el personal de ventas requiere capacitacion en servicio al

cliente.
Tabla 9
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAIJE %
Sl 20 100%
NO 0 0%
TOTAL 20 100%
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Grafico 4
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Analisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 20 personas con un
porcentaje de 100% creen que es necesario capacitacion al personal de vetas en

atencion al cliente.
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Pregunta N°5. Cémo calificaria la calidad de servicio que ofrece Comercial

60

Gutiérrez.
Tabla 10
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAIJE %
Excelente 0 0%
Buena 4 20%
Regular 15 75%
Mala 1 5%
TOTAL 20 100%
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Grafico 5
0,
B Buena
H Regular
m Mala
Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo
Analisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 4 persona con un
porcentaje del 20% cree que la calidad de servicio es buena, 15 personas con un
porcentaje de 75% cree que la calidad de servicio es regular y 1 persona con un

porcentaje de 5% cree que la calidad de servicio es malo.
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Pregunta N° 6. Cudl es su preferencia de consumo de ropa interior.

Tabla 11
ALTERNATIVAS CANTIDAD | PORCENTAIJE %
Fabricacion nacional 17 85%
Fabricacion extranjera 3 15%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Grafico 6

B Fabricacion nacional

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Andlisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 17 personas con un
porcentaje de 85% prefieren la ropa interior de fabricacion nacional y 3 personas

con un porcentaje de 15% prefieren la ropa interior de fabricacién extranjera.
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Pregunta N° 7. Le gustaria contar con un servicio personalizado en las ventas.

Tabla 12
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAIJE %
S 20 100%
NO 0 0%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Grafico 7

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Andlisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 20 personas con un
porcentaje de 100% le gustarian contar con un servicio personalizado en las

ventas.
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Pregunta N°8. Le gustaria que le realicen encuestas de post servicio una vez

realizada la compra en Comercial Gutiérrez.

Tabla 13
ALTERNATIVAS | CANTIDAD | PORCENTAIJE %
S| 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Grafico 8

M si
H no

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Analisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 18 personas con un
porcentaje de 90% le gustarian que le realicen encuestas de post servicio y 2

personas con una porcentaje de 10% no les gustarian las encuestas de post servicio.
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Pregunta N°9. Los productos que ofrece Comercial Gutiérrez son de fabricacion

ecuatoriana ¢cree usted que son de buena calidad?

Tabla 14
ALTERNATIVAS CANTIDAD | PORCENTAJE %
Fabricacién nacional 17 85%
Fabricacion extranjera 3 15%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Grafico 9

Fabricacion nacional

B Fabricaciéon extranjera

Fuente: Encuesta realizada a los clientes reales de Comercial Gutiérrez
Elaborado por: Diego Montalvo

Andlisis.

Los resultados obtenidos en la encuesta fueron que 17 personas con un
porcentaje de 85% creen que los productos que ofrece Comercial Gutiérrez, que son
de fabricacion ecuatoriana son de buena calidad y 3 personas con un porcentaje de

15% creen que no son de buena calidad.
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5.10 Taller

Video de inicio

https://www.youtube.com/watch?v=88GDfphANGo

https://www.youtube.com/watch?v=DZnxwKUViY4

Temas a tratar

e Formulacion del Plan de Marketing (introduccion e importancia)

e Objetivos del Plan de Marketing (caracteristicas, objetivo general, objetivos
especificos, objetivos cuantitativos y objetivos cualitativos)

e Estrategias de Marketing (estrategias de cartera, estrategias de segmentacion
y estrategias de posicionamiento)

e Marketing Mix (producto, precio, plaza o distribucion y promocion)

e Estrategias de fidelizacidn al cliente

e Manual de funciones

e Manual de calidad para los proveedores

Reglas de oro.

e no usar el celular
e No conversar

e NO interrumpir

e no interrumpir

o realizar las preguntas al final de la exposicion
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5.11 Formulacion del Plan de Marketing.

5.11.01 Introduccion.

“El plan de marketing es la herramienta bésica de gestion que debe utilizar
toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area
del marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede considerar de
forma aislada dentro de la compaifiia, sino totalmente coordinado y congruente con
el plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes adaptaciones con
respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica manera de dar respuesta

valida a las necesidades y temas planteados.

En marketing, como en cualquier otra actividad gerencial, toda accién que se
ejecuta sin la debida planificacion supone al menos un alto riesgo de fracaso o
amplio desperdicio de recursos y esfuerzos. Si una accion no planificada tiene éxito,
nos deberiamos preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar bajo un
plan. Intentar que un proyecto triunfe sin servirse de un plan de marketing es como

’

tratar de navegar en un mar tempestuoso sin cartas maritimas ni destino claro’

(Mupiz, 2015).
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5.11.02 Importancia.

“El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo
que se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de
la situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas
que se han de cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la
recopilacion y elaboracion de datos necesarios para realizar este plan permite
calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara del
tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar para
alcanzar la consecucion de los objetivos y de qué recursos econémicos debemos
disponer” (Mufiiz, 2015).

Una vez obtenido los resultados de la investigacion por medio de la encuesta
es necesario realizar el presente Plan de Marketing que serd aplicado a las
necesidades que tiene Comercial Gutiérrez, tomando en cuenta las estrategias y los
conocimientos adquiridos durante el tiempo de estudio para de esta manera
podérmele brindar a los propietarios una propuesta para que puedan mejorar su
situacion actual en la que se encuentra, esperando que tenga como resultados un
cambio positivo y puedan incrementar su nivel econémico, tomando en cuenta que
este debe ser un documento tangible, estar dirigido a la consecucién de los objetivos,
este tiene que estar realizado a corto plazo ( 1 afio) con una sencillez y facilidad de
entender, en la ejecucion del Plan de Marketing este debe ser practico y realista en
cuanto a las metas y las formas que lograrlas, también debe ser con una facilidad de
adaptacion a los cambios requeridos, en cuanto a las estrategias a utilizar estas
deben ser coherentes, realistas y econdmicas y esto debe ir de acuerdo con el

presupuesto asignado para la realizacion del mismo.
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Un Plan de Marketing debe tener es muy util para cualquier tipo de empresa
sin importar su tamafo o el sector donde se desenvuelve ya que a través de este se
obtiene un analisis real que tiene Comercial Gutiérrez ya que la misma se ha visto en
la necesidad de la creacion de este Plan de Marketing para incrementar su indice de
ventas Yy de esta manera poder tomar decisiones que puedan solucionar en caso los
problemas poniendo en practica el Marketing Mix, se creara métodos para poder
evaluar la fuerza de vetas, tomando en cuenta la creacion de estrategias que puedan
dar un mejoramiento en base a la fidelizacion de los clientes, a una organizacion de
funciones de los vendedores y con una buena diversificacion de proveedores para
que asi los clientes tengan una excelente atencion y poder crear una buena imagen

corporativa.

mercado |
| objetivos
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5.11.03 Objetivos del Plan de Marketing.

La definicion de los objetivos es el eje central del Plan de Marketing, ya que
los restos de elementos y estrategias van de la mano con el mismo, con un fin
especifico que es lograr las metas establecidas, estos objetivos determinan a donde

queremos llegar, también representa la solucion deseada de un problema percibido

por la empresa.

Los objetivos del Plan de Marketing lo que méas se requiere establecer es la
fijacion del volumen de ventas y la participacién en el mercado comercial con el

menor riesgo posible, estos también son los que marcan las metas a alcanzar y como

alcanzarlas.

5.11.04 Caracteristicas de los Objetivos del Plan de Marketing.

e “Los objetivos del Plan de Marketing deben ser viables, esto quiere
decir que se puedan alcanzar, que estén formulaos desde un punto de
vista realista y practico, debe existir la posibilidad de lograrlos y con

una factibilidad de ser algo posible.
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e Concretos y precisos, deben estar direccionados especificamente a la
empresa teniendo muy claro lo que se pretende realizar y totalmente

coherente con las directrices de la compafiia.

)

e Medibles, deben estar realizados de tal manera que sean facil medir
para asi saber los logros alcanzados, ‘'es necesario incluir alguna

unidad de medida que permita cuantificarlo y compararlo.

e Temporizados, se debe establecer 6n p;eriodo de tiempo para la
ejecucion, es decir debe tener una fecr(a de inicio y una fecha de
conclusidn, se recomienda esto ya que si se lo dejaria sin fecha de
culminacion se perderia el interés y la objetividad del Plan de

Marketing y este tiene que estar ajustado a un

determinado.

debe ser

consecucion.

e Motivantes, esto es muy importante ya que al momento de ejecutar el
Plan de Marketing las personas encargadas de su realizacion se
sientan implicados y satisfecho con su logro alcanzado, y los mismos
deben constituirse con un reto alcanzable ”. (Espinoza, 2015)
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5.11.05 Objetivo General.

“El objetivo general es lo que queremos conseguir primordialmente para la
empresa que esta en la creacion del Plan de Marketing, el mismo debe estar
compuesto de una accién que es lo que quiere hacer, un complemento que es el foco
de la accidn y elegir el foco de accion, esto quiere decir que debes estudiar si te

enfrentas a una marca o un producto ya posicionada en el mercado” (Mufiiz, 2015)

5.11.05.01  Objetivo General en el Plan de Marketing.

Disefiar un Plan de Marketing en el cual se requiera de estrategias con el
propdsito de un incremento en el nivel de ventas en Comercial Gutiérrez, brindo una
excelente atencion, con una diversificacion de productos para la satisfaccion de los

clientes.

5.11.06 Objetivo Especifico.

“Los objetivos especificos son fines concretos que se fijan para lograr los

objetivos generales, suelen estar expresados en cantidad y tiempo ” (Muiiiz, 2015)
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5.11.06.01  Objetivo Especifico en el Plan de Marketing

e Incrementar las ventas anuales de Comercial Gutiérrez en un 12%.

e Fidelizar a los clientes por medio de un servicio personalizado.

e Diversificar en un 10% a los proveedores para el aumento del

inventario.

e Realizar un control de calidad en atencidn al cliente semestralmente.
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5.11.07 Objetivo cuantitativo.

“Los objetivos cuantitativos estan especificamente relacionados con la
tendencia a las ventas y de participacion, la tendencia del tamafio y del mercado
meta y la tendencia al presupuesto, utilidades y precio, estos pueden ser medibles,
no hay espacio a un debate o a una interpretacion ya que los resultados se definan

estrictamente” (Mufiiz, 2015)

5.11.07.01  Objetivos Cuantitativos en el Plan de Marketing.

e Captacion de nuevos clientes.

e Recuperacion de clientes perdidos.
e Incrementar el nivel de ventas.

e Aumentar la rentabilidad.

e Promover beneficios a los clientes.

e Alcanzar un nivel de satisfaccion y fidelizacion de los clientes.
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5.11.08 Objetivo Cualitativo.

' i !
“Los objetivos cualitativos se basan especificamente en cinco e S que

son, los factores econdmicos, la competencia, el ciclo de \>i‘da delproducto, la mision
de la empresa y las expectativas del Plan de Marketing, es on subjetivos no

medibles. Los resultados de estos estan abiertos a debate o interpretacion por que

los resultados esperados no estan estrictamente definidos” (Mufiiz, 2015).

P

5.11.08.01  Objetivos Cualitativos en el Plan de

e Mejora en la imagen corporativa.

* Establecer un mayor grado|de reco

encia a la com

e Innovacién con

e Crear un posicionamiento de Comercial Gutiérrez.

e Ofrecer una calidad de servicio al cliente.

o Apertura de nuevos locales a nivel nacional.
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5.11.09 Estrategias de Marketing.

“Las estrategias de Marketing son los caminos de accion que dispone la

empresa para alcanzar los objetivos antes mencion 0 en cuenta que es

uno de los principales aspectos a trabajar dentro
definen como se va a conseguir los un mayor beneficio para la ¢
es de suma importancia identificar y priorizar aquellos productos que te
mayor potencial y rentabilidad, seleccionando al pablico objetivo al cual nos vamos
a dirigir, definir el posicionamiento que queremos conseguir en la mente de los
clientes y trabajar de f(’)rma‘est}:atégica la; variables que forman el Marketing Mix”

(pixeles creativo, 2013) |

A

-+

“Se %ebe ser consciente de que toda estrategia debe ser formulada sobre la

base del in\@%i

amenaza$,que *i:

e»yealice de los puntos fuertes y débiles, oportunidades y
ercado, asi como de los factores internos y externos
que intervienen re de acuerdo con las directrices corporativas de la empresa.
Se han seﬁaI‘; s distintos tipos de estrategia que puede adoptar una compaifiia,
dependiendo del caracter y naturaleza de los objetivos a alcanzar. No podemos
obtener siempre los mismos resultados con la misma estrategia, ya que depende de
muchos factores, la palabra «adaptar» vuelve a cobrar un gran protagonismo. Por
ello, aunque la estrategia que establezcamos esté correctamente definida, no
podemos tener una garantia de éxito. Sus efectos se verdan a largo plazo” (Muiiiz,

2015).
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5.11.09.01  Estrategia de Cartera.

“Las estrategias de cartera tienen como propoésito concretar los productos de
que tienen rentabilidad y los que no tienen mucho potencial, por este motivo es
necesario tomar decisiones estratégicas para priorizar la inversion dependiendo a
la importancia que estos, esto se puede facilitar utilizando una herramienta que es la
Matriz BGC, su nombre proviene de las siglas de Boston Consulting Group, empresa
global lider en consultoria estratégica para la alta direccion, también es conocida
como Matriz de Crecimiento o Participacion, se basa en un método grafico de
andlisis para el posicionamiento de un producto o negocio. En el eje vertical de la
Matriz se mide el nivel de crecimiento del mercado en la que se engloba, en el eje
horizontal se mide la cuota o posicion relativa que tiene el producto o negocio
dentro del mercado” (Mufiz, 2015)
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Elaborado por: Eduardo Morillo.

Fuente: Monografias.com
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Productos estrella.

“Los situados en mercados de crecimiento elevado y cuota de mercado alta
reciben el nombre de estrellas. Estos se caracterizan por tener un flujo de efectivo
equilibrado, ya que los grandes beneficios obtenidos se compensan con las grandes
necesidades de dinero para financiar su crecimiento y mantener su cuota de
mercado. Situados en la fase de crecimiento, son los que presentan mejores
posibilidades, tanto para invertir como para obtener beneficios. En estos productos
es basico mantener y consolidar su participacion en el mercado, para lo cual a veces
serd necesario sacrificar margenes y asi establecer barreras de entrada a la
competencia. La politica de precios puede ser una estrategia importante, pues
permite elegir entre obtener unos menores flujos de caja a cambio de aumentar la
cuota de mercado. Algunas comparias abandonan el producto en esta fase para

Mantener un liderazgo de imagen” (Muiiiz, 2015)

Productos interrogantes.

“En esta Matriz encontramos el producto interrogante o también llamados
nifios, estos son aquellos que estan situados en el mercado de crecimiento con
reducidas cuotas, lo que implica un beneficio reducido y la necesidad de grandes
inversiones para mantenerse en el mercado, los productos que estan en esta zona
pueden ser los que se introducen por primera vez en un mercado ya existente,
productos que ya ingresaron anteriormente en el mercado pero por algin motivo no
alcanzaron los beneficios deseados o productos que tuvieron un alto beneficio pero
lo perdieron” (Mufiiz, 2015)
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Productos vaca lechera.

“Los pr’o@m os de crecimiento bajo y cuota de
mer%ado altﬁ églben @Tbre Mra& Estos son generadores de
li rdez:—'/ -al-no nect gran ones van a servir para financiar el

edimiento de/6trds unigades;-la investigacion y desarrollo de nuevos productos, y

retribuiﬁ@a i /p:loya]eno ~Estos p\duet itdan nrmahnenteAen\Jri se

neterde mergado y tdsa de crecjmierfto baja 0 nula
) experieAicia acumumgmenores que Ia Co

y, COMo consecuencia\mejore ingresos. la base amen

de madurez, con aIt

productos con una gra

permitirnos financiar los proguctes «interrogantes», s des rdllo, y .,
exigidos a Io@g@l trella>&7))

compensar los sacrificio
(Muhiz, 2015)

Productos perros.

“|_os productesscon redueidas.cuotas de mercado y bajo crecimiento reciben
el nombre de «perros». Son verdaderas trampas de liquidez, ya que debido a su™baja
cuota de mercado, su reWad es muy pequefiagy-es.dificil.que lleguen a ser una
gran fuente de liquidez, por lo que estan inmovilizando recursos de Ta empresa que

podrian ser invertidos mas adecuadamente en otros centros” (Mufiz, 2015)
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Matriz BGC en Comercial Gutiérrez.

Tabla 15

ESTRELLA
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W

¢ Ropa interior de adultos y

nifos.

VACA LECHERA

e Fajas reductoras

e Ropa de bebe
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e Ternos de bafo.

e Toallas

PERRO

J

&

e Leggins

e Mallas para nifas

Elaborado por: Diego Montalvo

Fuente: Comercial Gutiérrez
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Estrategias de cartera en el Plan de Marketing.

e Invertir en publicidad en productos seleccionados de acuerdo a la Matriz
BGC.

¢ Realizar Merchandising en el punto de venta, asi colocando los productos en

base a la aceptacion y comercializacion de los mismos.
e Diversificar los productos requeridos por los clientes, por medio de una
variacion de proveedores y realizando una pre venta con los mismos.

e Implementar nuevos productos que estén en el giro de negocio de Comercial

Gutiérrez.

e Desarrollar nuevos mercados, creando asi nuevas sucursales y comercializar

los nuestros productos en diferentes sectores de Quito.

e Mantener el posicionamiento del producto estrella.
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5.11.09.02  Estrategia de segmentacion.

“La segmentacion consiste en definir en cada mercado los conjuntos de
clientes y clientes potenciales que mantienen una posicion similar en cuanto a la
percepcion de los productos comercializados, ya que no podemos considerar al
mercado como una unidad e intentar satisfacer a todos las personas de la misma,
por este motivo es necesario dividir el mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades similares, asi lograremos optimizar los recursos y el tiempo” (Espinoza,
2015).

Segmentacion Geografica de Comercial Gutiérrez.

Tabla 16
Base de Segmentacion Categoria
Nacionalidad Ecuador
Region, provincia, cuidad Sierra, Pichincha, Quito
Tipo de poblacion Urbana
Tipo de clima Frio
Idioma Espafiol

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Segmentacion Demogréfica de Comercial Gutiérrez.

Tabla 17
Base de Categoria
Segmentacion
Edad Jovenes, adultos de 20 a 50 afios
Sexo Masculino y femenino
Clase social Media baja, media intermedia y media alta
Ciclo de vida Etapa de solteria, parejas casadas, parejas casadas con hijos,

padres y madres solteras, divorciados, personas de mayor edad
gue viven solas

Ingresos Mensuales de $450 en adelante

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Segmentacion conductual de Comercial Gutiérrez

Tabla 18

Base de segmentacion Categorias
indice de uso Usuario medio y gran usuario
Frecuencia de uso Diario
Grado de lealtad Ligeroy fuerte
Sensibilidad al precio Alta sensibilidad
Sensibilidad al servicio Alta sensibilidad
Sensibilidad al publicidad Alta sensibilidad
Clase de comprador Interesado, busca escoger, comprador periédico

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Segmentacion Psicogafico de Comercial Gutiérrez.
Tabla 19
Base de Segmentacion Categorias
e Extrovertido
e Introvertido
Personalidad e Dependiente
e Conservador
e Liberal
e Moderno
e Juvenil
Estilo de vida e Casual
e Formal

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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5.11.09.03  Estrategias de posicionamiento.

“El posicionamiento es el espacio que el producto o servicio ocupa en la
mente del consumidor con respecto a la competencia, podemos establecer un
posicionamiento tomando en cuenta las caracteristicas del producto como puede ser
el precio, la calidad, el estilo de vida que lleva el consumidor, el posicionamiento
actual y el de la competencia y por ultimo el posicionamiento que queremos

alcanzar y su viabilidad” (Espinoza, 2015).
Estrategias de posicionamiento en el Plan de Marketin'

Basadas en un atributo.

e Ofrecer garantia en los pro ofrecido

e Realizar WS para la verificacion d

Basadas en los beneficios.

lidad de los productos.

.

e Crear un servicio personalizado en ventas.

A
e Mayor rapidezen la atenci()w clientes.
e Satisfacer las necesidades de los clientes por medio de una variedad de

productos. *

Basada en el uso.

e Ofrecer productos de acuerdo a las necesidades de cada clientes
e Establecer una comh'nicacién con los clientes por redes sociales o
telefénicamente para saber las preferencias y gustos de cada uno, de esta

manera podemos brindar un mejor servicio al momento de realizar la compra

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



Marketing &8} Interno

A Cordillera 86

TECNOLO

“CcORD

1

YLE

UPER

PEF
E R

Basada en la competencia.

e Brindar precios mas accesibles.

e Crear una identidad de Comercial Gutiérrez para que los consumidores
recuerden que existe y lo asocien con la atencién, los valores y ventajas que
brinda y de esta manera la imagen que tenga los consumidores sea la nuestra

y no de la competencia.
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5.11.10 Marketing Mix.

“El Marketing mix es un conjunto de elementos claves con las que una
empresa o producto lograran influenciar en la decisién de compra del cliente. Las
variables desarrolladas por Bourden fueron 12 en sus origenes: Planeacion del
producto, precio, marca, canales de distribucion, personal de ventas, publicidad,
promocion, empaque, exhibicion, servicio, distribucion, investigacion. Como es de
conocimiento publico, el mundo del marketing no es estatico y como la sociedad en
si, siempre se mantiene en constante evolucion, es asi que a fines de los 50, Jerome
McCarthy, profesor de Marketing en la Michigan State University , condensé estas
variables a solamente 4, las cuales se conocen actualmente como las 4 P del

Marketing o Marketing Mix” (pixeles creativo, 2013)

“Marketing Mix se empl aquellas herramientas y variables

con las que cuenta el responsable. d oder concretar |oé c;ifj:éfivos que se
propone la compafiia en la cual se desempefa. EI marketing mix se preocupara por
lograr e incrementar la satisfaccion del cliente, que como sabemos es indispensable
para que el cliente vuelva a elegir el producto y ademas lo recomiende entre su

entorno, por tanto, para lograrlo debera recurrir a diversos principios y métodos a

través de la gestion de las cuatro P (Juan, 2011)
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5.11.10.01 Producto

“En el mundo del Marketing, producto sera todo lo tangible (bienes muebles
u objetos) como intangible (servicios) que se ofrece en el mercado para satisfacer
necesidades o deseos. El producto es un paquete de caracteristicas y beneficios que
el cliente recibe al adquirir el producto. Este producto o servicio debe tener
caracteristicas bien establecidas como son colores, tamafio, duracion del producto o
servicio, etc. El producto tiene un ciclo de vida al igual que cualquier ser vivo, pero
en este caso particular esto depende del consumidor y de la competencia. Este ciclo
de vida cumple por 4 fases, que son: Lanzamiento, Crecimiento, Madurez y Declive”

(pixeles creativo, 2013)
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Los productos a ofrecer de Comercial Gutiérrez son los siguientes:

Medias Roland

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Medias Socks

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Ingesa Media

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Ingesa Malla

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Mallas Mecrisga

T 25

- * § -

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Medias de Bebe

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Medias de Nifo

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez

Béxer Jordan

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Béxer Jordan Reforzado

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Calzoncillo Clasico de nifio

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Boxer de Nifio

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Brasier Maternal

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Brasier Formal

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Brasier con Disefnos

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Interiores Juvenil Formal

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Interiores Juvenil

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Interiores Formales Espliego

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Interiores Formales Disefio

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Interiores Nifia Cororfull
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Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Toallas

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Ternos de Barfio
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Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Body Termico

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Faja Vedette
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Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Camiseta tipo faja
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Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

Faja cinturilla

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



Marketing &Aj :E';'(E(‘er?]g

Cordillera 101

- //—/7/'” Cheutiois ._%a Chinturi

MODELADOR

Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.
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Elaborado por: Diego Montalvo
Fuente: Comercial Gutiérrez.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



$ Marketing&q Ll

Externo
“CORDILLERA” Cordillera 102

Los productos que ofrece Comercial Gutiérrez son de uso necesario para
todas las personas sin preferencial alguna, tiene una excelente calidad, en cada uno
de los productos es necesario dar a conocer a los clientes las caracteristicas de cada
uno con sus materiales con los que fueron fabricados, el uso de como lavarlos y

secarlos para que tengan una mayor durabilidad.

Tener en Comercial Gutiérrez las mejores marcas a nivel nacional e
internaciones para una diversificacion y una mayor satisfaccién hacia los clientes,
estos productos deben tener la mejor presentacion, una ubicacion adecuada para la
visibilidad de los clientes, con sus respectivas etiquetas y una presentaciéon muy

cautelosa para la comercializacion.
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5.11.10.02 Precio

“Para elaborar el precio debemos determinar el costo total que el producto
representa para el cliente incluido la distribucion, descuentos, garantias, rebajas,
entre otras. Definir el precio de nuestros productos, nos permitiran realizar las
estrategias adecuadas, ya que con ello también podremos definir a que publicos del
mercado nos dirigimos .Se debe tomar en cuenta que el precio también reflejara el
valor que tiene el producto para el consumidor. Este elemento es muy competitivo en
el mercado, dado que, tiene un poder esencial sobre el consumidor, ademas es la

unica variable que genera ingresos” (pixeles creativo, 2013)

Tabla 20
Producto Precio Unitario Precio Docena
Medias casuales 1,30 13,00
Medias oscuras deportivas 1,70 17,00
Medias blancas deportivas 1,35 13,50
Ingesa media 1,80 18,00
Ingesa malla 3,50 35,00
Boxer Jordan 5,80 58,00
Boxer Jordan reforsado 6,20 52,00
Brasier Maternal 8,00 80,00
Brasier Formal 6,00 60,00
Brasier Disefio 11,00 110,00
Interiores Formales Espliego 5,00 50,00
Interiores juvenil 9,00 90,00
Interiores nifia colorfull 5,50 55,00
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e 1,00 e 10,00
o 2,00 e 20,00
Toallas . 360 e 36,00
e 580 e 58,00
e 12,50 e 12500
e 1450 e 14500
e 15,00 e 150,00
Ternos de bafio e 2500 e 250,00
e 28,00 e 280,00
e 32,00 e 320,00

Elaborado por: Diego Montalvo

Fuente: Comercial Gutiérrez

Los precios que ofrece Comercial Gutiérrez son elevados ya que actualmente
el pais se ha visto en la necesidad de poner restricciones, salvaguardias y aranceles a
los productos importados, por este motivo se manejaria estrategias para la
facilitacion de pago a los clientes por medio de tarjetas de créditos u otorgandoles
crédito directo, dar a conocer a los clientes una lista de precios ya incluido el IVA de

esta manera no existird una confusion al momento de realizar la compra.
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5.11.10.03 Plaza o Distribucion.

“Debemos definir: ;Donde se comercializara el producto o el servicio que se
esta ofreciendo? en el caso de un producto ¢serd distribuido al por mayor o al
menor? Estos detalles deben estudiarse cuidadosamente, ya que al definir la plaza,
determinaremos que tan facil es adquirir el producto o el servicio para el cliente. La
distribucion es también importante, porque nos hablara del momento y las
condiciones en las que llegara el producto a manos del cliente. La distribucién logra
ser un factor muy importante de la venta de un producto, como lo demostrd hace
mucho tiempo la primera cadena de Pizzerias que ofrecié servicio de Delivery,
convirtiendo a la distribucion en una ventaja diferencial frente a la competencia.
Esta estrategia fue tan exitoso que fue copiada por las empresas de la competencia
al identificar esto como un factor decisivo para el incremento de las ventas” (pixeles
creativo, 2013)

Comercial Gutiérrez esta ubicada en el Centro Histdrico de Quito en las calles
Cuenca y Chile, las estrategias a seguir son las de usar mejores canales de
distribucion para que los productos lleguen por parte de los proveedores
directamente al local, abrir nuevas sucursales en el sector Norte y Sur de la Cuidad

logrando asi una mayor facilidad para los clientes
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Ubicacién de Comercial Gutiérrez
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Creado por: Diego Montalvo
Fuente: Autor
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5.11.10.04 Promocion.

“Comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa, producto y
sus ofertas son los pilares basicos de la promocion. Para la promocion nos podemos
valer de diferentes herramientas, como: la publicidad, la promocién de ventas,
fuerza de ventas, relaciones publicas y comunicacion interactiva (medios como
internet), esto es lo que la empresa realiza para dar a conocer un producto y

aumentar sus ventas en los clientes.

Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya
finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de
diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a un target
determinado. El objetivo de una promocion es ofrecer al consumidor un incentivo
para la compra o adquisicion de un producto o servicio a corto plazo, lo que se

traduce en un incremento puntual de las ventas” (Muiiiz, 2015).

Comercial Gutiérrez en la actualidad no cuenta con estrategias de promocion
por el motivo de una insuficiente informacion de la misma por este motivo que se ha

visto afectada por una fidelizacion debil.
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Las estrategias méas adecuadas para Comercial Gutiérrez son las siguientes:

e Crear concursos con los clientes més frecuentes.

e Ofrecer un descuento del 5% a los clientes que superen una compra de $300.
e Obsequiar calendarios en la época navidefia.

e Por cada compra mayor a $20 regalar esferos, libretas o llaveros.

e Promociones econdmicas con los productos que no estan comercializandose

con frecuencia, con un 2x1.
e Crear promociones en fechas especificas del afio.

e Colocar en las afueras de Comercial Gutiérrez una gigantografias a full color

para llamar la atencion de los clientes.

e Una vez al mes repartir flyer ( hojas volantes), dando a conocer los productos,

la ubicacion, las promociones, entre otras
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5.11.11 Estrategias de fidelizacion de clientes.

e Brindar un buen servicio al cliente con amabilidad de parte del vendedor, un

ambiente agradable, ofreciendo un trato personalizado y una rapida atencion.

e Realizar un servicio post venta, con una encuesta de satisfaccion, para que los
clientes se den cuenta que nos interesamos por ellos, con esto ganaremos la
confianza y preferencia, ademas nos permitira mantenerse en contacto

después de haber realizado una venta.
e Ofrecer productos de buena calidad.

e Crear una buena imagen corporativa con un logotipo que llame la atencion de

los clientes.
e Hacer una presentacion y muestra de los nuevos productos a comercializarse.

e Ayudar a los clientes en la seleccién de su producto con comentarios y

experiencias personales por los vendedores.

e Colocar barnners en la entrada de Comercial Gutiérrez de lado derecho para
informar a los clientes los productos que se ofrece y el horario de atencién, el
barners debe ser amplio de manera que sea visible y llamativa a la vista del

cliente.

e Colocar una valla publicitaria en el exterior de Comercial Gutiérrez en la
parte superior para aquellas personas que transiten por las calles, ya que
actualmente no cuenta con una identificacion que le diferencie de la

competencia.
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e Interactuar con los clientes por medio de las redes sociales ya que es un
medio de comunicacién y a la vez se puede publicitar a Comercial Gutiérrez,

creando asi un mayor interés por parte de las personas.

e Usar incentivos, creando tarjetas de puntos acumulables que le permita al
cliente ir acumulando puntos a medida que adquiera nuestros productos, y
cuando alcance el nimero de puntos establecidos, pueda canjearlo por alguno

de los productos designados o usar para acceder a descuentos.

e Implementar un buzo de quejas, de esta manera poder verificar en que esta
fallando Comercial Gutiérrez y asi crear formas de solucionar los
inconvenientes llegando a una mayor eficiencia y calidad de servicio, para la

satisdacion absoluta de los clientes.

e Incrementar la confianza y credibilidad del cliente en el personal con la
usencia de errores, contando con una atencion rapida y responsable y de esta

manera transmitir al cliente que es importante para Comercial Gutiérrez.

e Investigar permanentemente a la competencia para saber cuéles son sus
ofertas de servicio, la calidad de producto que ofrece y esto serd mediante el

conocido “cliente fantasma”.

e Tener un trato con esmero, amabilidad y atencion a clientes nuevos para que
se dé cuenta que el servicio al cliente es de la mejor manera, tomando en

cuenta que la primera impresion es lo cuenta.

e Incrementar el pago con tarjetas de crédito, ya que actualmente Comercial
Gutiérrez no cuenta con este servicio, solo el pago en efectivo y eso hace que

algunos clientes prefiera a la competencia.
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5.11.12 Manual de funciones

Cargo: Administrador.

Funciones:

¢ Negociar con los proveedores para el cierre de negocio

e Firmar los documentos oficiales de Comercial Gutiérrez

e Convocar y reunirse con el personal para mantener una comunicacion

e Supervisar y controlar el cumplimiento de trabajo de cada empleado

e Cumplir y hacer cumplir las disposiciones legales

e Encargado de mantener el orden, disciplina y buen servicio

¢ Fijar bonos o incentivos por méritos a cada vendedor

e Potestad para hacer cumplir el reglamento interno de Comercial Gutiérrez

e Evaluar el desempefio de cada trabajador

Perfil:

e Titulo profesional otorgado por una Universidad en las ramas de Economia,
Administracion, Negocios Internacionales, Gestion Humana, Finanzas o
carreras afines.

e Experiencia de dos afios en labores de Administracion y manejo de personal.

e Facilidad para comunicarse con un lenguaje correcto, claro, adecuado

e Interés por ser lider y generador de cambio

e Generador de trabajo en equipo
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Cargo: Vendedor

Funciones:

e Colaborar en la distribucion y colocacion de los productos ofrecidos

e Asesorar comercial y promocionalmente a los clientes

e Bridar un excelente servicio al cliente con una amabilidad, un lenguaje
adecuado y creando un ambiente amigable.

e Informar sobre las novedades y nuevos productos que se van a ofrecer en
Comercial Gutiérrez

e Asesorar al cliente sobre la utilizacion de productos

e Comunicar a los clientes sobre el precio y sus condiciones

e Llevar un control adecuado de cada cliente

e Analizar e informar al administrador de Comercial Gutiérrez sobre la
frecuencia de compra de cada cliente

e Elaborar informes periddicos sobre la competencia

e Verificar los reclamos y novedades de los clientes

Perfil:

e Minimo estar cursando el 5to semestre de la carrera de Marketing,
Administracion de empresas o carreras afines

e Experiencia laboral 2 afios en labores de vendedor

e Conocer todos los productos que se ofrecen

e Tener una excelente presencia

e Debe ser buen observador y tener capacidad de reaccion

e Facilidad en la comunicacién con el cliente ser claro, especifico y amable

e Poseer seguridad de si mismo, con empatia y perseverancia

e Saber escuchar y mantener la calma
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Cargo: Contador

Funciones:

e Llevar registros de mayores auxiliares y mayor general

e Elaborar los estados financieros

e Preparar informes anuales con el debido establecimiento de saldos

e Elaborar libros de bancos y establecer saldos diarios

e Revisar solicitudes de fondos y preparar cheques y 6rdenes de pago

e Registrar operaciones diarias en sus respectivos diarios como: gastos
generales, cuentas bancarias, cuentas por pagar y cuentas por cobrar

e Controlar los ingresos y egresos

e Responsabilidad de los tramites de tributacion, retenciones, y recuperacion

del IVA y mas gestiones ante el SRI

Perfil:

e Titulo Universitario de Contador Publico

e Licencia profesional actualizada

e Experiencia laboral de 2 afios en el area contable

e Facilidad en la toma de decisiones

e Habilidades cuantitativas y financieras, que permita hacer un analisis de la
situacion contable

e Valores éticos que refleje su comportamiento, sobre todo en la presentacion
de estados financieros

e Capacidad para trabajar bajo presion

e Habilidad para negociar y agilidad de pensamiento
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Cargo: Auxiliar de servicios varios

Funciones:

o Realizar labores de limpieza en las instalaciones de Comercial Gutiérrez

¢ Recibir y enviar la correspondencia

e Abriry cerrar las puertas del establecimiento

e Ejecutar labores de embalaje, carga y descarga de la mercaderia

e Realizar compras y otras actividades similares que se asigne cuando sea
necesario

e Controlar y vigilar las instalaciones y sus accesorios dentro de Comercial
Gutiérrez

e Encargado de cancelar los servicios basicos

e Informar sobre cualquier novedad ocurrida dentro y fuera de Comercial
Gutiérrez

e Presentar el detalle de novedades diarias a su inmediato

Perfil

¢ Nivel de educacion Bachiller

e Experiencia laboral 1 afio

e Crear un ambiente de tranquilidad d los clientes siento amable
e Tener facilidad de trabajo en equipo

e Poseer valores como la honestidad, puntualidad, respeto, entre otros.
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5.11.13 Manual de calidad para los proveedores.

La contratacion de proveedores es importante ya que por medio de estos se
minimiza es costo total, la evaluacion de los proveedores permite tener informacion
de los procesos para asi poder tomar una decision al momento de adquirir los

productos que tendra un impacto hacia los clientes con la calidad de los mismo.
Requisitos del sistema de calidad.

Todos los proveedores de los productos necesarios deberan contar como
minimo el certificado ISO 9001, en caso que algun proveedor no disponga de este
certificado Comercial Gutiérrez no incluira en su lista de proveedores autorizados y

sera sustituido por otro que cumpla con los requisitos establecidos.

Los productos ofrecidos por cada uno de los proveedores deber estar en
Optimas condiciones ofreciendo una excelente calidad y entregados a Comercial
Gutiérrez en el tiempo establecido con un buen embalaje para la proteccion de los

mismos.
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Evaluacion de calidad.

Los proveedores deben ofrecer productos que no tengan defectos y de esta
manera no tener posibles reclamos por parte de los clientes, Comercial Gutiérrez
evaluara a los proveedores mediante indicadores que son: el indice de fallo, cantidad

y gravedad de reclamos y tiempos de entrega.
Acceso de Comercial Gutiérrez a las instalaciones de los proveedores.

Una vez llegado a la contratacion de un proveedor, en un plazo de tiempo
determinado, maximo 48 horas, el proveedor permitird a personal autorizado por
Comercial Gutiérrez a examinar sus instalaciones, procesos, equipos, herramientas,
sistema de calidad y precios para tener una mayor informacion y su forma de fabricar

los productos que se va a ofrecer.
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Requisitos y expectativas.

Los proveedores deberan cumplir con los requisitos que Comercial Gutiérrez

requiera, de esta manera todos los productos enviadas deben tener:

Garantia de los productos adquiridos por falla de fabricacion o dafio en el

transcurso de su llegada a Comercial Gutiérrez.

Analisis y certificados del material.

Caracteristicas de los productos.

Precio establecido por el proveedor incluido el IVA, y de la misma manera el

precios de venta al publico, por unidad y al por mayor.

Cumplimiento en las fechas establecidas para la entrega de la mercaderia.

Facilitacion en la entrega de productos, mediante una preventa.

Canales de distribucion adecuados para que beneficie con el cumplimiento de

los productos.
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Productos no conformes.

En caso que los proveedores entreguen a Comercial Gutiérrez productos que
no haya sido requerido, con fallas o en mal estado, el proveedor sera responsable y

tendra que asumir lo siguiente:

e EIl proveedor verificara el producto dentro de las instalaciones de Comercial
Gutiérrez, en un periodo de tiempo de 24 horas, de esta manera se llegue a un
acuerdo entre las dos partes, teniendo una solucién inmediata a los problemas

causados.

e Comercial Gutiérrez puede devolver a los proveedores los productos que no
fueron requeridos, teniendo en cuenta que deben asumir los gastos y si existe
un error continuo de esta indole los proveedores tendran que reemplazar

gratuitamente con productos que no tenga en stock en ese momento.

e En caso que los proveedores no estan dispuestos a verificar los productos en
el plazo establecido por Comercial Gutiérrez podra: cobrar una tarifa
administrativa, la devolucién de los productos con un recargo por el

incumplimiento, buscar soluciones legales.
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Metodos para la evaluacion de proveedores.

e Caracteristicas del sistema de Gestion de Calidad.
e Métodos para resolver los reclamos eficientemente.

e Capacidad de produccion en gran escala para la facilitacion de los productos.

e Evaluacién de experiencia dentro del mercado comercial.

e Tipos de tecnologias que se utiliza para la fabricacion de los productos.
e Técnicas de control de procesos.

e Comparacion en el desemperfio de los proveedores con la competencia.
e Velocidad en las respuestas y en la entrega de los productos.

e Otorgacion de créditos para la compra de los productos.

e Comprar precios entre proveedores del mismo producto.

e Desempefio historico con otros clientes.

e Comprar calidad, precio, entrega y respuesta a los problemas.
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Proveedores actuales de Comercial Gutiérrez

Tabla 21
Proveedor Productos Logotipo
/]
=

Roland Medias W
MEDIAS
ROLAND

Andreina Pijamas
Filato Ropa interior
Medias nylon
Ingesa Fajas mE SA

se ajustan a tu estilo

Creado por: Diego Montalvo
Fuente: Autor
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Capitulo VI

Aspectos Administrativos.

6.01 Recursos humanos

Tabla 22

Humano Nombre Actividad

Ing. Angela Camino  Director del proyecto

Tutor autorizado
Diego Montalvo Investigador del
Autor presente trabajo de
titulacion

Creado por: Diego Montalvo

Fuente: Autor
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Responsabilidad

Guiar e instruir en el

proyecto

Toma de decisiones
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6.02  Recursos economicos y materiales

Descripcion
Computadora
Impresiones a color
Impresiones blanco y

negro

Materiales de
oficina
Anillados
Empastado
Internet
Alquiler de infocus
Publicidad BTL

Transporte

Cantidad
1
150

400

4
2

30 (horas)

6 (horas)
12

30

Elaborado por: Diego Montalvo

Tabla 23

Valor Unitario
600,00
0,10

0.05

30,00

3,00
15,00
0,60
5,00
5,00
0,25
Subtotal

IVA 12%

Total

Fuente: Autor

Interno
Externo

Cordillera

Valor Total
600,00
15,00

20,00

30,00

12,00
30,00
18,00
30,00
60,00
7,50
822,50
98,70

921,20
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Tabla 24
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Actividades

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Presentacion

del tema

Aprobacion
de tema

Desarrollo

Cap. lyll

Correcciones

Desarrollo
Cap. 1y IV

Correcciones

Desarrollo
Cap. V, Vly
Vi

Correcciones

Presentacion
de borrador
para lector

Correcciones

Presentacion
del

empastado

Sustentacion

de la tesis

Elaborado por: Diego Montalvo

Fuente: Autor
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Capitulo VII
Conclusiones y Recomendaciones.

7.01 Conclusiones.

e Después de realizar el respectivo estudio, se llegd a la conclusion que
Comercial Gutiérrez no estéd alcanzando su nivel de ventas deseado por
los propietarios y ha perdido la fidelizacion con los clientes, por falta de
un posicionamiento en el mercado, por lo cual se vio en la necesidad de
realizar un Plan de Marketing para lograr una mayor aceptacion por los

clientes y de esta manera aumentar su indice de ventas.

e Los propietarios de Comercial Gutiérrez evidenciaron un decrecimiento
en las vetas en los dltimos afio, lo cual conllevaba a un problema en el

sistema econdmico, por lo tanto no tiene una estabilidad econémica.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



$ Marketing &Q Ll

Externo
“CORDILLERA” Cordillera 125
e La disminucién de las ventas en Comercial Gutiérrez, se debe a que el
personal de ventas no brinda una buena atencion a los clientes, por la

falta de capacitacion y organizacion.

e La falta de proveedores es un problema que afecta mucho a Comercial
Gutiérrez ya que en temporadas especificas del afio no cuenta con

productos en stock para la satisfaccion de los clientes.

e El espacio fisico reducido tiene como consecuencia que los clientes en
témporas del afio tengan que optar por realizar sus compras en la

competencia.

e El insuficiente personal en Comercial Gutiérrez es un problema, ya que
no hay como brindarle un servicio personalizado a cada cliente y tienen

un exceso de trabajo.

e Se pudo evidenciar que es necesario implementar estrategias de
promocion y publicidad en Comercial Gutiérrez, para llamar la atencion

de los clientes y poner llegar a una aceptacion mayor que la competencia.

e Los tiempos de respuesta ante un problema son limitados y tardios lo
cual hace que los clientes tengan una mala imagen de Comercial

Gutiérrez.

ELABORACION Y SOCIABILIZACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA
AUMENTAR LAS VENTAS EN COMERCIAL GUTIERREZ, UBICADO EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO EN EL ANO 2015



$ Marketing &Q Ll

Externo
“EORDPDILLERA?™ Cordillera 126

7.02 Recomendaciones

e Se recomienda que se realice una post evaluacion al plan de Marketing a fin

de implementar una mejora continua en los procesos a desarrollar.

e Establecer una comunicacion continua con los clientes para tener un registro
de sus preferencias y de esta manera poder brindarle una excelente atencion

con un servicio personalizado

e Crear promociones en las temporadas especificas del afio, esto ayudara
mucho con la fidelizacién de los clientes, porque se sentirdn que Comercial

Gutiérrez se preocupan por ellos y por su bienestar.

e Gestionar las quejas de los clientes de Comercial Gutiérrez por medio de un
buzon de sugerencias el cual nos ayudara a verificar los fallos en el
personal y poder tomar las mejores decisiones para la satisfaccion de los

clientes.

e Capacitar y motivar al personal de ventas para crear un perfil de motivadores
de clientes, con una amabilidad lo cual es necesario para captar mas

clientes.

e Contratacidon de méas proveedores para el aumento del inventario de productos
y tener una diversificacion de los mismo, de esta manera podra satisfacer a

las necesidades de los clientes.
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»Reduce medidas
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