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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de ventas que se va a disefiar en la empresa ConnectoDesign tiene como finalidad
generar mayor rentabilidad para la misma utilizando herramientas no tradicionales de esta
manera se estima que en determinado tiempo se puedan ver reflejados los avances del
proyecto. Esta estrategia que se pretende aplicar en la empresa esta sustentado en una
investigacion de mercado la cual se llevd a cabo en la ciudad de Quito donde se obtuvo
informacion Util y veraz sobre las condiciones, caracteristicas y necesidades que busca el
consumidor ya que basicamente esta dirigido a un target medio alto. Se realiz6 también un
analisis sobre la competencia y factores externos que permitieron conocer las diferentes
modalidades de venta que mantienen y a qué clase de clientes estan dirigidos de esta
manera incluyendo otro tipo de publicidad como lo es el call center y mailing la empresa
lograra empoderarse en el mercado de los vinilos. Para concluir, se puede decir que el plan
de ventas le servird a la empresa ConnectoDesign como una guia de acciones estratégicas
utilizando los medios mas apropiados para mejorar su posicion actual en el mercado bajo

un contexto exitoso.

Palabras clave: Ventas, rentabilidad, estrategia, competencia, empoderar, mercado.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO
DECORATIVO EN LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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ABSTRACT

The sales plan to be design in the company ConnectoDesign aims to generate greater
profitability for the same using non-traditional tools in this way it is estimated that in a
given time can see reflected the progress of the project. This strategy is intended to be
applied in the company is based on a market research that was carried out in the city of
Quito where it obtained useful and truthful information about the conditions,
characteristics and needs that the consumer seeks since it is basically directed To a medium
high target. An analysis was also made on the competition and external factors that
allowed to know the different sales modalities that maintain and to what kind of clients are
directed in this way including other type of publicity as it is the call center and mailing the
company will be able to empower in the Vinyl market. To conclude, it can be said that the
sales plan will serve the company ConnectoDesign as a guide to strategic actions using the
most appropriate means to improve its current position in the market under a successful

context.

Keys words: Sales, profitability, strategy, competition, empower, market.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO
DECORATIVO EN LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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CAPITULO |
ANTECEDENTES

1.01. Contexto

En la empresa ConnectoDesign se ha detectado un deéficit en cuanto a las ventas del
ultimo semestre para contrarrestar esto se ha decido disefiar un plan de ventas utilizando
medios de comunicacién principalmente call center y mailing este proyecto tiene como
objetivo incrementar las ventas y posicionar la marca en el mercado de los vinilos para

lograr que la empresa sea catalogada como la mas reconocida.

1.01.01 Macro.-Latinoamérica

“La importancia del plan de ventas consiste, en determinar con mayor certeza cual
sera dicho pronostico de ventas, lo cual resulta vital para cualquier empresa, a fin de que

logre sus metas incrementales de volumenes de venta y de ganancias”. (Chase, 2004)

“El prondstico de ventas que queda registrado dentro del plan, es por ello
considerado como la proyeccion a futuro mas importante que tiene una empresa, del cual

derivan los planes de los demas departamentos de la organizacion”. (Kotler, 2006)

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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“El Vinilo decorativo es un tipo de pegatina especial utilizada en el mundo del
interiorismo. Son duraderos Yy resistentes, pero lo que los ha convertido en un elemento
estrella en los disefios de interiorismo es su precio asequible, la facilidad de su colocacion,

su versatilidad y la posibilidad de retirarlos sin dafiar la superficie original”.(Ovacen, 2015)

Se debe tomar en cuenta que a lo largo del tiempo el plan de ventas para una
empresa se ha vuelto esencial ya que se debe tener una minuciosa planeacion de lo que
necesitard para lograr los objetivos, es sin duda importante recalcar que la empresa
ConnectoDesign debe seguir los parametros correspondientes en el plan para que a méas de
incrementar las ventas del vinilo decorativo en la misma pueda lograr posicionamiento y
reconocimiento en el mercado sin omitir ningun paso o detalle para tener un buen futuro

COmo empresa.

1.01.02 Meso.-Ecuador

“Los vinilos decorativos aplicados en un interior tienen una duracion entre 5y 7
afios. En el exterior por las condiciones climatoldgicas puede durar 3 afios
aproximadamente. A partir de estos plazos de tiempo pueden empezar a perder color, sobre

todo si se encuentra expuesto a muchas horas de sol”. (dgcolor, 2016)

El vinilo se ha empleado tradicionalmente en el sector de la publicidad exterior y la
rotulacion para fabricar vallas, rétulos, publicidad de vehiculos comerciales, etc. Desde
hace un tiempo se ha dado a conocer en todo el pais por ser un producto novedoso y en su
mayoria elegante se lo utiliza para decoracion tanto en empresas como en hogares gracias a
su versatilidad y grandes posibilidades para crear ambientes.

Permiten decorar amplios espacios y paredes grandes y también pequefios rincones
0 detalles.
Cabe recalcar que en la empresa ConnectoDesign se realizan disefios

personalizados a diferencia de los comunes disefios estandarizados.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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1.01.03 Micro.-Quito

"Los vinilos decorativos se han convertido en una nueva forma de decorar paredes
y cristales a bajo coste. Son una divertida apuesta para dotar de personalidad propia a un
espacio sin necesidad de hacer ninguna otra reforma. jPor eso han llenado las casas y

oficinas de color y mensajes positivos”(Decoestilo, 2012)

“Los vinilos decorativos pasaron de los escaparates de las tiendas y los locales de
copas o estudios de disefiadores y artistas varios al interior de las viviendas, y casi se
podria decir que cambiaron la vida del cliente para siempre... No han llegado a desalojar a
los cuadros y las fotografias de los hogares, pero si compiten directamente con el papel

pintado y con cualquier otro detalle que permita customizar las paredes”.(Buzonarte, 2010)

Se debe tomar en cuenta que la decoracién no es barata y basicamente en la ciudad
de Quito el ritmo de vida de la gente es bastante estresante por lo tanto a mas de estar
endeudada no escatima en gastos para poder escapar un momento de la realidad, sentir un
disefio personalizados a su gusto o que haya marcado su vida plasmado en su pared ya sea
en su oficina u hogar encontrar la de paz y tranquilidad de esta manera sentir un confort

que haga maés tolerable su estilo de vida.

La empresa ConnectoDesign debe prepararse antes de dar comienzo a cualquier
trabajo el plan méas rentable que se puede implementar en una compariia para periodos
cortos son las estrategias de ventas que se las planificaran para los proximos meses y de

esta manera se espera llegar al objetivo planteado.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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1.02 Justificacion

En la actualidad el marketing y la publicidad han sido herramientas estrategias para
las empresas, este proyecto tiene como finalidad incrementar la comercializacion del vinilo
decorativo en la empresa, ademas de ser los pioneros implementando un servicio de call
center y mailing para la venta de vinilos decorativos, generar clientes potenciales
entregando un valor agregado ofreciendo un servicio personalizado y garantizado de esta

manera se pretende ingresar en el mercado de una manera creativa.

Ademaés de esto se debe entender que la empresa puede utilizar marketing en redes
sociales para que la atencion al cliente sea mas atractiva, se debe tomar en cuenta que lo
importante para el marketing en medios sociales es que las paginas de Twitter, Facebook e
Instagram tienen una gran acogida en la actualidad. Dando a entender que deben estar en
constante desarrollo, actualizacion y crecimiento de sus seguidores, volviéndolo un medio
de comunicacion indispensable algo beneficioso puesto que la utilidad actual de empresa

se encuentra baja.

Se tiene planificado ver los resultados de este plan en un tiempo aproximado de 6
meses para conocer si los medios que se esta utilizando son los adecuados, es importante
recalcar que estamos dirigidos a un estatus social medio alto- alto de esta manera obtener

la utilidad deseada para la empresa ConnectoDesign.

El plan de ventas para de la empresa ConnectoDesign se enlaza con el objetivo 5
del Plan Nacional de Desarrollo 2017 - 2021 que garantiza el trabajo digno en todas sus

formas.

“Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econdémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria “(Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, 2017)

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Ecuador cuenta con una importante base de recursos naturales, renovables y no
renovables, que han determinado que su crecimiento econdmico se sustente en la
extraccion, produccion y comercializacion de materias primas . Estos recursos
impulsaron un  modesto proceso de desarrollo productivo, que generd una
estructura productiva de escasa especializacion, con una industria de bajo contenido
tecnoldgico y un sector de servicios dependiente de importaciones. Esta situacion se

recrudecio por la captura del poder por parte de las élites que gobernaron el pais en

beneficio de grupos econdémicos aventajados,

mayorias.(Larrea, 2006).

1.03 Matriz T: Definicion del problema central

Tabla 1 Definicion del Problema Central (Matriz "T”)

en detrimento de

las grandes

Situacion empeorada

Situacion actual

Situacion mejorada

Déficit total de ingresos en la

empresa lo cual conlleva al

cierre de la misma. mercado.

Desconocimiento de la empresa y

del producto, poca acogida en el

Incremento de ventas
generar clientes
potenciales, recuperacion

de clientes anteriores

Fuerza impulsadora Real | Ideal PC | I PC Fuerza bloqueadora

I
Disefio de un plan de ventas | 1 5 4 3 Inadecuadas estrategias
innovador de mercado.
Capacitacién en técnicas de | 1 4 4 2 Poco presupuesto para
atencion al cliente realizar capacitaciones

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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Realizar estrategias de 3 5 3 4 Desinterés por aprender y
ventas. desarrollar un cambio
Aplicacion de redes sociales | 2 5 5 2 Uso incorrecto de las

paginas por parte de los
empleados

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Eddy Paez

1.03.01 Analisis del problema Central (Matriz T)

La matriz “T” permitira identificar el problema central de la empresa al que esta
enfocado el plan de ventas y mediante las fuerzas bloqueadoras e impulsadoras, encontrar

las posibles estrategias para de esta manera mejorar la situacion de la organizacion.

Se logré identificar como principal problema el déficit econémico de la empresa
ConnectoDesign consecuencia de sus ventas bajas para contrarrestar esto es importante
considerar las situaciones a favor y en contra, de esta manera se pudo detectar que la
pérdida paulatina de clientes por desconocimiento de la empresa en el mercado llevara al
cierre de la misma y es necesario que se implemente un plan de ventas para que responda

de manera eficiente y rentable a cambios en el mercado.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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CAPITULO I

ANALISIS DE INVOLUCRADOS
2.01 Mapeo de Involucrados
“De forma basica el analisis de involucrados consiste en identificar los diferentes intereses,

capacidades y necesidades de los grupos afectados por el proyecto de inversion. Para luego

usar dichas diferencias en la definicion de problemas, analisis de objetivos y seleccion de

alternativas.” (Pajaro, 2016) -

-
-

Figura 1 Mapeo de involucrados.

-
?/~
.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Eddy Péaez.
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2.02. Matriz de Involucrados
Tabla 2 Matriz de involucrados
Actores Factores sobre el | Problemas Recursos y Intereses Conflictos
involucrados | problema central | percibidos Mandatos sobre el potenciales
Proyecto
Estado Desarrollo de la | Inestabilida | Asamblea  Nacional | Aumento de | Escaso control
innovacion 'y la|d constituyente Plazas de | en el sector
matriz  productiva | econémica | (Constitucion de la | trabajo. publico.
del pais y laboral en | republica del Ecuador)
el pais
Sociedad Obtencion de una | Desconocim | Derecho a la | Clientes Ausencia  de
mayor iento de la | comunicacion vy libre | conformes clientes
comunicacion empresa por | expresion. con el | satisfechos
virtual e | ingresar con | Supercom producto vy
interaccion con el | un producto | Art.17.-derecho a la | servicio
cliente nuevo en el | . .
libertad de expresion y
mercado
opinion
ConnectoDes | Captacion de | Falta de | Disposiciones internas | Incremento Desinterés de
ign nuevos clientes por | estrategias y | -Recurso humano del numero | la empresa por
conocimiento de la | planes  de | -Recurso financiero de ventas y | formar parte de
empresa en redes | ventas rentabilidad | la propuesta
sociales
Vendedores | Incrementar los | No disponer | -Publicidad Alimentar Ningun interés
indices de ventas | de una | -Calidad de servicio eficientement | por parte de la
anuales equipo -Comunicacion e la base de | administracion
eficiente de | interna clientes por
ventas implementar
las  acciones
propuestas

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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Itsco Desarrollar los | Estudiantes | Recursos: Aprobacion Desvinculacio
conocimientos para | con falta de | Infraestructura del proyecto | n del proyecto
los estudiantes de | conocimient | Mandatos:  Articulo | y su
marketing oensuarea | 101. “La oportunidad
Unidad de Titulacion | de ejecucion
es la Unidad

curricular que incluye
las asignaturas,
Cursos 0
equivalentes, que
permiten la validacion
académica de

los conocimientos,
habilidades y
desempefios
adquiridos en la
carrera

para la resolucion de
problemas,

Dilemas o desafios de
una profesion.”

SuUs

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Paez

2.02.1 Anélisis de la Matriz de Involucrados.

El primer actor implicado es el estado ya que su intervencion en la situacién

econdmica del pais tiene mucha relevancia con el desarrollo de la innovacion y la matriz

productiva, se percibe como principal problema la inestabilidad econémica y laboral.

Como segundo involucrado se presenta a la sociedad ya que mediante a la

obtencion de una mayor comunicacion virtual e interaccion con el cliente se podra

solucionar el problema de desconocimiento de la empresa por ingresar con producto nuevo

en el mercado.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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ConnectoDesign es la empresa tiene como principal objetivo la captacion de nuevos
clientes potenciales y esto va de la mano con el incremento en las ventas para

comercializacioén del vinilo decorativo.

Es importante tomar en cuenta el recurso humano que se dispone en este caso los
vendedores para aplicar las estrategias que permitan incrementar los indices de ventas
anuales.

Y como ultimo factor involucrado se presenta al 1.T.S.C.O el cual es el encargado
de formar profesionales capaces de desenvolverse en el mundo laboral de manera

competitiva.

Con la ayuda de la matriz de involucrados se logré determinar varios aspectos que
se relacionan con el problema central previamente planteado dando como hecho los actores
involucrados iniciando por el estado debido a la situacion actual del pais, una vez que se
identificd a los involucrados se podra saber cuales son sus expectativas respecto al
proyecto , probables beneficios que puedan percibir o conocer, los intereses que podrian
entrar en conflicto con las metas del proyecto teniendo en cuenta la relevancia de los
actores involucrados y buscar la manera de llegar al objetivo esperado.

Es importante tomar en cuenta que esta matriz es clave para identificar los actores

implicados en el desarrollo del plan de ventas

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018



®
TECNOLOGICO SUPERIOR . A Interno
,I\(‘ | CORDILLERA Marketing &%) yierno

Cordillera 11

CAPITULO I

PROBLEMAS Y OBJETIVOS

3.01. Arbol de Problemas

>

@[.j

Figura 2 Arbol De Problemas

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez
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Dentro del arbol de problemas se puede analizar el problema central que son las

bajas ventas en la empresa ConnectoDesign en ellos se reflejan también la baja afluencia

de nuevos clientes el desinterés de aplicar medios de comunicacion como redes sociales en

la empresa para el desarrollo comercial de la misma, como efecto de ello se generar

pedidas en las ventas y déficit del servicio en la em

3.02 Arbol de objetivos

.

Y

N—

’*-f

Figura 3 Arbol De Objetivos

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Eddy Paez

presa.
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3.02.1 Analisis del Arbol de objetivos.

Dentro del &rbol de objetivos se tiene planteado como objetivo general incrementar
la comercializacion del vinilo decorativo en la empresa ConnectoDesign utilizando medios
de comunicacion no tradicionales como call center y mailing con el fin de dar
reconocimiento a la marca, aumentar el flujo de ventas y de esta manera fidelizar a los
clientes.

Ademas se analiza el incremento de ventas de la empresa utilizando como
estrategias vallas publicitarias, mailings masivos, asi como también un sistema automatico
de Ilamadas que permitiran promocionar el producto esto permitira la captacion de nuevos
clientes también por medio de redes sociales ya que también se cuenta con una pagina de
Facebook con esta estrategia se espera crear una vinculacion adicional con planes de
marketing y estrategias en mercadotecnia asi también la atencion adecuada al cliente

enfocado hacia su fidelizacion.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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CAPITULO IV

ANALISIS DE ALTERNATIVAS

4.01 Matriz de anélisis de alternativas.

El primer objetivo consiste en desarrollar impacto en los posibles clientes mediante
la publicidad emitida, el impacto sobre el proposito se ubica en un parametro alto ya que
es de gran relevancia para incrementar la comercializacion de productos de la empresa, en
la factibilidad técnica y financiera se tiene una valoracion de medio alto y alto
respectivamente, ya que con la propuesta del proyecto se puede logra el apoyo por parte de
los socios de la empresa. En la factibilidad social y politica se sita en un rango de medio

alto, tiene un buen grado de patrocinio por parte de los miembros de la empresa.

El segundo objetivo consiste en incrementar el conocimiento del producto que la
empresa esta fomentando en el producto que oferta la empresa, se ubica en la categoria de
alto en el impacto sobre el propdsito y factibilidad técnica, ya que la publicidad es de gran
utilidad para aumentar la intencion de compra e incrementar la comercializacion de
productos de la empresa. En la factibilidad financiera y social se tiene una valoracién de
media alta, porque la empresa posee los recursos econdmicos y aceptacion, finalmente la
factibilidad politica se ubica en el parametro de alto. Se encuentra en la categoria de medio

alto, lo que va a permitir que se desarrolle el mix promocional en la empresa.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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El tercer objetivo consiste en incentivar el nuevo plan de ventas mediante uso de
medios de comunicacion no tradicionales y redes sociales en la cual el impacto sobre el
propésito posee una valoracion alta, ya que la mejor forma de conservar clientes es
manteniendo contacto con ellos. En la factibilidad técnica y financiera se sitda con un
parametro de medio alto y alto respectivamente, ya que si el cliente estd satisfecho al
servicio que ofrece la empresa serd un cliente fiel y seguird adquiriendo productos de la
empresa. En la factibilidad social y politica se ubica en la categoria de medio alto, es

fundamental para garantizar la competitividad de la empresa y factor clave para su éxito.

En base al analisis de la matriz de alternativas el proyecto es viable a realizarse

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Tabla 3 Matriz de analisis de alternativas
MATRIZ DE ANALISIS DE ALTERNATIVAS
Objetivos Impacto Sobre | Factibilidad | Factibilidad | Factibilidad Factibilidad Total Categorias
Propdsito Técnica Financiera Social Politica
Desarrollar impacto en los posibles Alto
clientes mediante la publicidad 5 4 5 4 3 21
emitida.
Incrementar el conocimiento del
producto que la empresa estd 5 5 4 2 2 18 Medio
fomentando
Incentivar el nuevo plan de ventas
mediante uso de medios de 4 3 5 5 5 22 Alto
comunicacion no tradicionales y
redes sociales.
Disefiar en la empresa las estrategias
adecuadas para el crecimiento de la 3 4 5 5 5 22 Alto

misma

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Innovar constantemente para 3 3 5 4 4 19 Medio
mantener un empoderamiento en
el mercado
Total 20 19 24 20 19 121

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Paez
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4.02 Matriz de analisis de impacto de los objetivos
Tabla 4 Matriz de analisis de Impacto de los Objetivos
Factibilidad de
Objetivos lograrse Impacto genero Impacto ambiental Relevancia Sostenibilidad Total | Categorias
Igualdad entre Evaluar las
Reconocimient [mujeres y hombres | Mejoramiento de las|Tener una ventaja |necesidades y| 21 |Alto
Desarrollar impacto |o de la empresa | (5) instalaciones  donde | sobre los competidores | requerimientos(4)
en los posibles ConnectoDesig esta ubicada la | ofreciendo mayores
clientes mediante la | n(4) empresa(4) beneficios(4)
publicidad emitida.
Igualdad entre Cliente dispuesto a
Incrementar el Aumentar  las|mujeres y hombres | Reducir el | Incrementar la | demostrar 21 |Alto
conocimiento del | ventas y | (5) desconocimiento  del | afluencia de clientes en | fidelidad(4)
producto que la rentabilidad en vinilo decorativo (5) la empresa (5)
empresa esta la empresa(2)
fomentando
Incentivar el nuevo Los beneficios van a Abastecer de
plan de ventas Captar clientes |ser los habitantes del | Reducir el desperdicio | Aumentar los niveles | productos que| 21 |Alto
mediante uso de | para posterior |sector donde estd|necesario en cuanto a|de venta(3) satisface las
medios de fidelizar al |ubicada la empresa|materiales  utilizados necesidades de los
comunicacion no | cliente (5) 4) 4) clientes(5)

tradicionales y
Redes sociales.
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Talento Beneficio por igual a Personal altamente
humano hombres y mujeres | Seleccion del espacio|Cliente recomiende a |capacitado en| 22 |Alto
Disefar en la adecuado, (5) fisico 'y de una]otros consumidores(5) |atencion al
empresa las entablando estructura adecuada(4) cliente(4)
estrategias adecuadas | relacion de
para el crecimiento |amistad con los
de la misma clientes (4)
Mantener  los
Innovar implementos Incremento en | Implementacion de |[ElI  consumidor no|Tecnologia de| 22 |Alto
constantemente para | necesarios para |cuanto conocimiento | materiales no toxicos | busca otras alternativas | punta para realizar
mantener un las  funciones | de la empresa(5) 4) 4) el trabajo(4)
empoderamiento en |que  ameriten
el mercado (5)
Total 20 24 21 21 21 107

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Péaez
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Paez
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4.03 Diagrama de estrategias
Incrementar la comercializacion del vinilo
decorativo  utilizando medios de
comunicacion no fradicionales como es el
call center y mailing.
Desarrollar impacto Incrementar el Incentivar el nuevo Disefiar en 1a Innovar
en los posibles conocimiento del plan de ventas empresa las constantemente para
clientes mediante la producto que la mediante uso de estrategias adecuadas mantener un
publicidad emitida. empresa esta medios de para el crecimiento empoderamiento en
fomentando Comuiticacion no de la misma el mercado
l l l h 4 l
o Mejorar laimagen o Crear productos
de la empresa o Realizar mailing sustitutos que de
o Colocar vallas o Realizar contact masivo con o Aplicar una igual manera
publicitarias center con una promociones por estrategia de tenga buena
o Realizar base de clientes temporada. sondeo al acogida en el
estrategias de ya establecido o Desarrollar momento de mercado.
promocidn o Solicitar referido sorteos en vivo via realizar la venta. o Entregar
de clientes para Facebook productos de
futuras ventas obsequiando calidad a precios
i accesibles
vinilos.

Figura 4 Diagrama de Estrategias
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4.04 Matriz de Marco Logico (MML)
Tabla 5 Matriz de Marco Ldgico
Finalidad Indicadores Medios de verificacion supuestos
Promocionar  los
servicios de la Variedad en cuanto a
empresa Incremento en las ventas Esquema disefios
Propésito Indicadores Medios de verificacion Supuestos
Establecer el Reconocimiento de la

posicionamiento de

marca a nivel nacional e

la empresa Captar clientes potenciales Facturas internacional
Componentes Indicadores Medios de verificacion Supuestos
Disefiar un paquete | Incrementar  las  ganancias con la

promocional implementacion de promociones por temporada | Informes Aumentar las ventas
Implementar  una
escuela enfocada en
la excelencia en
atencion al cliente | Mejorar los tiempos de entrega a domicilio Informes Fidelizacion de clientes
Aplicar técnicas de
marketing de
guerrilla para Incrementar el
causar impacto en reconocimiento de la
la gente Minimizar a la competencia Encuestas empresa

Actividad Resumen del presupuesto Medios de verificacion Supuestos
1.1 Llegar a la
mayor parte de
consumidores con Desinterés de los
propagandas Gastos Corrientes Recibos empleados
1.2 Superar las
estrategias
comerciales  para | * Sueldos y salarios
con nuestras marcas | « Impresiones Brindar un servicio mas
competentes * Gastos por trabajo de campo Inventarios personalizado
1.3 Elaborar flayers
promocionando el Apertura de nuevas plazas
producto Gastos de inversion Facturas de mercado

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
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2.1Economizar
costos de materia
prima hasta | Equipos de oficina
posesionarse en el |« Magquinaria Mayor calidad y variedad
mercado * Herramientas y accesorios de Disefios
2.2 Implementar
publicidad en redes
sociales Aportaciones
Aportaciones empresariales
. * Aportaciones del autor del proyecto
2.3 Incentivos a los | , Aportaciones de la empresa ConnectoDesign
empleados por
cumplimiento  de
ventas PRESUPUESTO Comprobantes Inadecuada organizacion
3.1 Establecer .,
descuentos en Descripcion valor valor
cuanto a unitario total
consumidores Maquinaria $4530,00
frecuentes
3.2 Agregar e ye
implementar .
disefios con colores quipos
sobrios y elegantes Muebles $ 815,00
Equipo de $179.90
Oficina
3.3 Ampliar la linea TOTAL s
en cuanto a disefios 5524,90
personalizados

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Paez
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.01. Antecedentes.

En la empresa ConnectoDesign se ha detectado un déficit en cuanto a las ventas del
altimo semestre para contrarrestar esto se ha decido implementar un plan de marketing
utilizando medios de comunicacion principalmente call center y mailing este proyecto tiene
como objetivo posicionar la marca en el mercado de los vinilos y lograr que la empresa sea

catalogada como la méas reconocida

Ultimamente todas las personas globalmente utilizan la tecnologia para facilitar la
busqueda de productos innovadores, es por eso que la propuesta presentada trata de utilizar

esos medios tecnoldgicos para asi lograr mejorar las ventas en dicha empresa.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
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5.01.01 Mision

Mantener una atencion enfocada en la excelencia del servicio con el cliente, para que

nuestro cliente se sienta feliz y satisfecho al momento de adquirir el producto.

5.01.02 Vision

Diferenciarnos de la competencia posicionando la marca como una empresa que

brinda felicidad a sus clientes ademas de la innovacion constante en nuestros productos.

5.02 Justificacion

Mediante el proyecto de investigacion se puede lograr conocer la necesidad real del

cliente basandose en la intervencion directa que se realiza.

La aplicacion de medios innovadores permitira dar cobertura a un mayor nimero de

clientes.

Establecer un contacto directo con el cliente proporciona mayor conocimiento de su

necesidad y por lo tanto se facilita ofrecer mas alternativas.

Conocer al 100% la necesidad del cliente para asi poder cumplir sus expectativas.
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5.03 Objetivo General

Utilizar medios no tradicionales de comunicacion como es el call center y mailing para
tener acceso a mayor nimero de clientes potenciales difundiendo directamente las bondades
del producto a ofertar de esta manera se pretende incrementar las ventas de los productos.

5.04 Orientacién para el estudio

La implementacion de un plan de ventas es esencial en una empresa Esta claro que
todas las empresas tiene como objetivo vender mas, pero para un comercial profesional, sélo
vender mas es un objetivo simple, debe vender mas con una cartera de clientes y sin

concentrar los riesgos en clientes puntuales y defendiendo el margen de la compafiia.

Ademas se debe cumplir las exceptivas del cliente para asi ganar su confianza

totalmente y lograr obtener una mayor demanda.

5.04.01 Plan de Ventas

El plan de ventas es, en si, un conjunto de actividades, ordenadas y sistematizadas, en
donde se proyectan las ventas periédicamente que se estiman realizar en el siguiente ejercicio.
Para ello, es normal que el punto de comparacion sea la venta que se registro en el periodo
anterior. El pronéstico de ventas que queda registrado dentro del plan, es por ello considerado
como la proyeccion a futuro mas importante que tiene una empresa, del cual derivan los

planes de los demas departamentos de la organizacién. (Kotler, 2006)
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El proceso actual
La empresa ConnectoDesign esta enfocada a un cliente potencial de un target medio y
medio alto sin enfocarse en una edad establecida ya que es un producto innovador. Esta

aproximadamente 2 afios en el mercado.

Optimizacion
TuUnel de venta actual

Reducir Costes: Se analizd en cuanto los egresos del Gltimo semestre que hubo una
pérdida del 25% esto tuvo que ver mayormente con los proveedores de materia prima ya que
no genero mayor rentabilidad en cuanto a la produccién en los ultimos 2 meses hubo un
cambio de proveedores lo cual permitié a la empresa tener mas ganancia peses a que las

ventas tampoco fuera favorables.

Aumentar las ventas: Se aplicara un mailing masivo con nuestras promociones y
Ilamadas con un nuevo script a toda nuestra base de datos lo cual tuvo buena acogida de esta
manera se evidencio una utilidad en el Ultimo mes del 10%.

Adicional a esto se pretende aplicar una inversion en redes sociales para generar

mayor reconocimiento y por ende mejorar las ventas.
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5.04.02 Competidores

Chomsky (1965) Considera que una competencia consta de un conjunto de reglas mas o menos

refinadas que permiten la generacion de innumerables desempefios.

En la actualidad existen algunas empresas que ofrecen productos similares que ya estan
posicionados en el mercado:

e KKO Vinilos Decorativos
e K-titos vinilos decorativos

e Deko Ambientes

Anélisis de la competencia:

Cabe recalcar que solamente comercializan vinilos a comparacion de ConnectoDesign
que distribuye productos decorativos sustitutos.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018



[ )
TECNOLOGICO SUPERIOR . A Interno
‘(I'“\ CORDILLERA Marketing &%) yierno

Cordillera

Aplicacion de Estrategia Call center

Script (Ventas)

-Buenos dias, me puede comunicar con (Nombre y Apellido)?

-si con (el o la) mism@

-Es un gusto comunicarnos con usted mi querid@ (Nombre), mi nombre es Virginia Covefia de
la empresa ConnectoDesign.

El motivo de mi llamada es para compartirle lo mas innovador en decoracion para su hogar,
negocio u oficina. Contamos con Cuadros Personalizados en LIENZO, Murales, Stickers y
Vinilos Decorativos ahora con el 25% de descuento. Le gustaria que le enviemos mas

informacidn y algunos de nuestros trabajos a su whatsapp o correo electronico?

*Cuando solicita informacién al Whatsapp*

-Perfecto mi querid@ (Nombre) coméntenos este es su numero de whatsapp personal?

- Si

- Correcto, en unos minutos uno de nuestros asesores se va a contactar con usted para brindarle
toda la informacion y contarle acerca de nuestras promociones. Le agradezco mucho su atencion.

Que tenga un excelente dia

*Cuando solicita informacién al Correo electrénico™

-Perfecto mi querid@ (Nombre), me puede confirmar su correo electrénico?

- Claroes el

- Correcto, en unos minutos uno de nuestros asesores se va a contactar con usted para brindarle
toda la informacion y contarle acerca de nuestras promociones. Le agradezco mucho su atencion.

Que tenga un excelente dia
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5.04.02 Estrategia de promocion en redes sociales

Se disefid una pagina de Facebook para que de esta manera los clientes puedan apreciar los
disefios personalizados asi como también estandarizados, publicar nuevos disefios a ciertas horas
de la noche ya que después de las 8pm es donde mayor acogida tiene Facebook ademas de los
diferentes sorteos que se le realizan obsequiando vinilos decorativos por mayor ndmeros de

visitas o likes que tenga la pagina.

3 Connecto Print and Design - In
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< C
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Figura 5 Pagina de Facebook

Aproximadamente se tiene 319 personas que han visitado la pagina se espera en el préximo
semestre al menos duplicar el namero de visitas, de igual manera se colocé la direccién de donde

se encuentra ubicada la empresa.
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De esta manera se vaya generando confianza en el cliente y tenga la seguridad que esta
adquiriendo un producto de calidad y con la certeza de que si no queda del todo satisfecho podra
acercarse a presentar cualquier reclamo a dicha direccion, de igual manera se espera generar
buenas referencias por la excelencia del producto y la atencién que recibe el cliente al momento

de preferir a ConnectoDesign.
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Figura 6 Informacion de contacto

Aumentar la satisfaccion del cliente

Se analizd y se pretende aplicar la ultima “P” del mix de marketing ya que aplicando

promociones como obsequios por compras se genera mayor flujo de ventas, entre las mas

relevantes tenemos:
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Promociones

-Por la compra de un vinilo te llevas gratis un stiker.

-Se envia un video a los clientes de su vinilo instalado y con animacion para que lo
pueda publicar en sus redes sociales.

- Ofrecemos del 25% hasta el 50% de descuento en cada producto por pago en
efectivo.

( CONNECTO

HINE D10

Dionoeiin) |

[N

o Connecto Print and Design

Figura 7 Promociones
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Dteas
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Figura 8 Asesoramiento en la decoracién de tu hogar

5.04.03 Producto Interno Bruto (PI1B)

Esta variable da el producto interno bruto (PIB) o el valor de todos los bienes y
servicios finales producidos dentro de una nacién en un afio determinado. El PIB al tipo de
cambio de paridad del poder adquisitivo (PPA) de una nacion es la suma de valor de todos los
bienes y servicios producidos en el pais valuados a los precios que prevalecen en los Estados
Unidos. Esta es la medida que la mayoria de los economistas prefieren emplear cuando
estudian el bienestar per capita y cuando comparan las condiciones de vida o el uso de los
recursos en varios paises. La medida es dificil de calcular, ya que un valor en dolares

americanos tiene que ser asignado a todos los bienes y servicios en el pais.(Factbook, 2015)
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Grafico 1: Evolucion del PIB (miles de délares) y tasa de variacién anuail

2004 05 2006 2007 2008 2008 2010 2011

[ FE Miles de ddlares) [ Tasa de variacién anual

Fuanta: Banco Cantral del Ecuador
“Estimaciin Ekos

Figura 9 Evolucién del PIB
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Figura 10 Producto interno bruto
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Segun el sector empresarial podemos decir que la economia sostiene el crecimiento del
Pais en cuanto al PIB si este no crece afecta a la empresa Connecto Design al igual que la
mayoria de empresas privadas, es un ciclo en el cual al estado le ingresa dolares y ellos a la
vez pagan a las empresas, proveedores por ende las empresas privadas dan giro a sus
negocios, se lo considera como una amenaza ya que si no hay ingreso el estado no paga y por

ende las empresas no inyectan dinero a la produccion, lo que genera un déficit en la

produccién y ganancias.

5.04.04 Inflacion

Aumento del nivel general de precios, subida del nivel medio de precios y un precio es
la relacidn a la que se intercambia dinero lo que es lo que afecta su oferta y su demanda y la

influencia que tiene en la economia.(Conell, setiembre-1997 )
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Inflacién: Mayo 2017
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Figura 11 Inflacién

La inflacion es uno de los datos econémicos mas importantes el momento de tomar
cualquier decisién en la empresa, por lo tanto se debe analizar muy bien todos los aspectos en
cuanto a inversiones, ya que esto no afecta solo la disminucion de compra sino también las
relaciones con otros paises, lo consideramos como oportunidad ya que la rentabilidad de un
proyecto no se ve afectada por lo cual las decisiones tomadas sobre este no deben
modificarse. Al ser menor el dinero, la cantidad que deben devolver es menor a la deuda

original.
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5.04.05 Riesgo pais

Indicador del riesgo asociado a las inversiones que efectla una empresa multinacional,
derivado de la impredictibilidad en el resultado de diversas variables que afectan a las filiales
en el extranjero. EI término recoge todas las diversas fuentes de incertidumbre implicitas en
un determinado entorno, tanto de caracter politico, econémico, social como natural, teniendo
en cuenta que el andlisis del riesgo pais no debe circunscribirse a los condicionantes internos
de un determinado entorno, sino que debe incorporar la incidencia de las fuentes de riesgo

externas al pais, entre las que se deben incluir la incidencia de terceros paises u organismos

supranacionales.(Durén, p. 248)
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Figura 12 Riesgo pais
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Evolucion del Riesgo Pais

£n el transcurso de un aio el indicador disminuyd en aproximadamente 700 puntos,
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Figura 13 Evolucion Riesgo pais

37

Se habla de inversion pero se ha notado una afectacion en cuanto a la baja del petréleo

y los endeudamientos externos que ha tenido el estado. Se podria decir que si la inversion

privada fuera mayor, el efecto del mal momento econémico seria menor porque las finanzas

no dependerian del sector publico y esto haria que empresarios inyecten dinero en Ecuador

pero esto no se esta viendo, esto es un punto negativo para el Pais porgque no atrae inversion.
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5.04.06 Ambiente Externo

En el ambiente externo de la empresa se identifican los factores externos claves para la
empresa, como por ejemplo los relacionados con: nuevas conductas de clientes, competencia,
cambios del mercado, tecnologia, economia, etcétera. Se debe tener un especial cuidado dado
que son incontrolables por la empresa e influyen directamente en su desarrollo. La matriz

FODA divide por tanto el anlisis externo en oportunidades y en amenazas.

Oportunidades.-

Representan una ocasion de mejora de la empresa. Las oportunidades son factores
positivos y con posibilidad de ser explotados por parte de la empresa. Para identificar las
oportunidades podemos responder a preguntas como: ¢existen nuevas tendencias de mercado
relacionadas con nuestra empresa?, ¢qué cambios tecnoldgicos, sociales, legales o politicos se

presentan en nuestro mercado?
Amenazas.-

Pueden poner en peligro la supervivencia de la empresa o en menor medida afectar a
nuestra cuota de mercado. Si identificamos una amenaza con suficiente antelacién podremos
evitarla o convertirla en oportunidad. Para identificar las amenazas de nuestra organizacion,
podemos responder a preguntas como: ;qué obstaculos podemos encontrarnos?, ¢existen
problemas de financiacion?, ¢cudles son las nuevas tendencias que siguen nuestros

competidores?(Espinoza, 2013)
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Andlisis.-

En este aspecto, la empresa tiene que integrarse y llevar a cabo la competencia con
otras empresas que ofrecen productos o servicios similares con el fin de resolver y satisfacer
las necesidades de los clientes, analizar distintos aspectos de la competencia y asi enfocarnos

en producir de una mejor manera.

5.04.07 Matriz FODA o (DOFA)

La elaboracion de una matriz DOFA se lleva a cabo con los ocho pasos siguientes:
elaborar una lista de las oportunidades externas; elaborar una lista de las amenazas externas;
elaborar una lista de las fortalezas internas; elaborar una lista de las debilidades internas;
adecuar las fortalezas internas a las oportunidades externas y registrar las estrategias FO
resultantes; adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las
estrategias DO resultantes, adecuar las fortalezas internas a las amenazas externas y registrar
las estrategias FA resultantes; adecuar las debilidades internas a las amenazas externas y

registrar las estrategias DA resultantes.

El proposito es generar estrategias alternativas viables, y no en seleccionar ni
determinar las mejores estrategias. No todas las estrategias desarrolladas en una matriz

DOFA, por consiguiente, seran seleccionadas para su aplicacion.(Fred, 2003)
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Tabla 6 Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Disefios personalizados o Falta de personal
e Mayor reconocimiento en redes e Tiempos prolongados para las
sociales entrega del producto terminado
e Fidelizacion de clientes e Aun no existe posicionamiento en
e Personal proactivo y joven el mercado
e Pocas alternativas en cuanto a
proveedores
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Exhibiciones en ferias para dar a e Competidores que ofrecen un
conocer el producto producto similar
e Innovacion en el producto para e Precios mas bajos por parte de la
generar mayor interés por parte del competencia
cliente potencial e Crisis econémica en el pais
e Base de datos para gestionar
nuevos posibles clientes

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: Eddy Paez

Andlisis de la Matriz FODA

Una vez detectado los factores mas importantes del FODA se logra detectar donde se
puede aplicar estrategias con la finalidad de que las debilidades en la empresa se minimicen y
enfocarse en potenciar el producto para generar mayor acogida por parte del cliente ademas de

oportunidades dentro del mercado competitivo.
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5.04.08 Gestion Comercial

Dentro de la gestion comercial es importante dar a conocer los precios ya
establecidos de los vinilos y productos sustitutos con los que han ingresado ya al mercado
segun la actividad de la empresa Connecto Design, para esto se analizé a la competencia y se

establecio los precios tomando en cuenta también el nivel de aceptacidn en el mercado.

5.04.08.01 Precios

Lista de Precios: Vinilos, Stikers y Cuadros personalizados con el 25% de descuento:

Producto Detall Tamaho Molres (osto Doscutnto 284 Conto con 0% do doseuento
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Vi Dncorolo inprosd Vi dhosv Dot o anspare ey conmendo fn2 ot cundrod) oo il §500
Vil Dol impres ¢ plsicado Vi adhsiv i o nspartnl mpresy conbimbi ¢ st matl o bl $ ek caddo) 5200 $1300 §900
"l Vil v 102 oo o) i 1 il
N Prasieado ot Vi o impreso ¢ Pasteado ot fmd (ol cundne) ) e §0
o  esuchr melaica Lom * et el ¢ salicion ccestie 102 (el cusdde) (L] 61 §0

o s ok ¢ cp o Lo o * o do ¢ ol ceesblo fm2 (oo cundrod) s S0 §190
Hetoprrade Heperorade {2 (ot cundto) il il 40
ona e Inpresn 1440 12 (ol cundn) $H fin M
Lona sty Inpresn 440 12 ok cundod) Il W L
Lot gt it ol I 1 1 (e cold) Wt i 50
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5.04.09 Las 5 Fuerzas de Porter

“Es un modelo de gestion que permite realizar un analisis externo de una empresa, a
través del estudio de la industria o sector a la que pertenece. En €l se describen 5 Fuerzas que
influyen en la estrategia competitiva de una compafia determinando las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado, o algiin segmento de este” (Porter, 1979)

Este modelo permite identificar las variables competitivas dentro del mercado y de
esta manera disefiar estrategias que permitan operar, teniendo como base la ruta que se va a
tomar para poder cumplir los objetivos los mismos y estar alineados con la mision, visién y
los valores que tiene la empresa ConnectoDesign con esto se espera liderar en unos afos el

mercado de los Vinilos Decorativos a nivel nacional.

AMENAZA
NUEVOS
COMPETIDORES
PODER l PODER
NEGOCIACION NEGOCIACION

RIVALIDADY
PROVEEDORES - COMPETENCIA DEL « COMPRADORES
MERCADO
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

AMENAZA

Figura 15 Las 5 Fuerzas de Porter

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.04.09.01 Poder de negociacién clientes

Aqui se determinan clientes potenciales, como el mercado de los vinilos
existe mucha competencia en la actualidad ya que es un producto con gran acogida en el
mercado, los cliente tiene varias opciones para adquirirlo en diferentes lugares, es ahi donde
se aplicaran las estrategias de precio y promocion para fidelizar al cliente y que siempre elijan

comprar en ConnectoDesign.
5.04.09.02 Poder de negociacién de los proveedores

Es importante recalcar que los proveedores que se tiene son una base
fundamental para la rentabilidad de la empresa ya que por el por material que se utiliza es
necesario ver lo mas barato y conveniente para la empresa, asi como tener opciones como el

proveedor oro, plata y bronce por cualquier eventualidad que presente la empresa.
5.04.09.03 Potencial ingreso de nuevos competidores al mercado

Entre las nuevas empresas que han ingresado al mercado a ofrecer el mismo servicio y
producto en los ultimos meses y entre los cuales tienen mayor relevancia ya que presentan una
amenaza directa tenemos:

(1 KKO Vinilos Decorativos

(1 K-titos vinilos decorativos

(1 Deko Ambientes

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.04.09.04 Amenaza de nuevos productos sustitutos

Se debe tomar en cuenta que a diferencia de la competencia quienes
agregaron un plus e innovacion al producto original es directamente ConnectoDesign ya que
ademas de los disefios personalizados en vinilos que la competencia no lo aplica en la
actualidad también se implementaron cuadros personalizados impresos en lienzo de 3 0 5
piezas, cuadros luminosos ademas de stikers, esto tiene una gran ventaja dentro del mercado

ya que se esta ofreciendo variedad.
5.04.09.05 Rivalidad entre los competidores

Es la sumatoria de las 4 fuerzas que se han analizado cabe recalcar
mientras mayor competencia exista en el mercado va a ser mucho mas dificil generar

rentabilidad en la empresa.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.04.10 Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Es un método grafico de analisis de la cartera de negocio de una empresa. Este método

ayuda a planificar y disefiar los distintos enfoques destinados a las unidades estratégicas de

TECNOLOGICO SUPERIOR

ORDILLERA

Marketing uﬁ

negocio para tener claro donde es mas importante invertir(Henderson, 1973)

“La matriz del BCG muestra en forma grafica las diferencias existentes entre las
unidades estratégicas de negocios (SBU en inglés, Strategical Business Unit), en términos de

la parte relativa del mercado que estdn ocupando y de la tasa de crecimiento de la industria.”

(Alvarez Pinto, 2007) 43
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Figura 16 Matriz BCG
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“Las interrogantes, corresponde a los productos que ocupan una posicion en el
mercado que abarca una parte relativamente pequefia, pero compiten en una industria de gran
crecimiento, estas empresas necesitan mucho dinero, pero generan poco efectivo. Estos
negocios se llaman interrogantes, porque la organizacién tiene que decidir si los refuerza
mediante una estrategia intensiva (penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o

desarrollo del producto) o si los vende.” (Alvarez Pinto, 2007)

“Por otra parte, las estrellas, los negocios ubicados en el cuadrante 1l (muchas veces
Ilamados estrellas) representan las mejores oportunidades para el crecimiento y la rentabilidad
de la empresa a largo plazo. Las divisiones que tienen una considerable parte relativa del
mercado y una tasa elevada de crecimiento para la industria deben captar bastantes
inversiones para conservar o reforzar sus posiciones dominantes. Estas divisiones deberian
considerar la conveniencia de las estrategias de integracion hacia adelante, hacia atras y
horizontal; la penetracién en el mercado; el desarrollo del mercado; el desarrollo del producto

y las empresas de riesgo compartido.” (Alvarez Pinto, 2007) 44

“Por otro lado, en las vacas de dinero (cuadrante III) tienen una parte grande relativa
del mercado, pero compiten en una industria con escaso crecimiento. Se llaman vacas de
dinero porque generan mas dinero del que necesitan. Muchas de las vacas de dinero de hoy
fueron estrellas ayer. Las divisiones de las vacas de dinero se deben administrar de manera
que se pueda conservar su sélida posicion durante el mayor tiempo posible. EI desarrollo del
producto o la diversificacion concéntricos pueden ser estrategias atractivas para las vacas de
dinero fuertes. Sin embargo, conforme la division que es una vaca de dinero se va debilitando,

el atrincheramiento o el despojo son mas convenientes.” (Alvarez Pinto, 2007)

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Mientras que, en el cuadrante los perros (cuadrante V) tienen una escasa parte relativa
del mercado y compiten en una industria con escaso o0 nulo crecimiento del mercado; son los
perros de la cartera de la empresa. Debido a su posicion debil, interna y externa, estos
negocios con frecuencia son liquidados, descartados o recortados por medio del
atrincheramiento. Cuando una division se acaba de convertir en perro, el atrincheramiento
puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos perros han logrado resurgir después de
extenuantes reducciones de activos y costos, y se han convertido en divisiones viables y
rentables.” (Alvarez Pinto, 2007)

5.04.10.01 Propuesta BCG para ConnectoDesign

Tabla 7 Matriz BCG ConnectoDesign

Producto Estrella Producto interrogante

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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|Producto vaca

Producto perro
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Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: Eddy Péez

5.04.10.02 Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del producto es un modelo que supone que los productos introducidos

con éxito a los mercados competitivos pasan por un ciclo predecible con el transcurso del

tiempo, el cual consta de una serie de etapas (introduccion, crecimiento, madurez y

declinacion), y cada etapa plantea riesgos y oportunidades que los comerciantes deben tomar

en cuenta para mantener la redituabilidad del producto.(Sandhusen, 2002)

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Esta compuesto de cuatro etapas son:

Etapa de introduccion. Es el momento en que el producto se introduce en el
mercado. ElI volumen de ventas es bajo, dado que ain no es conocido en el mercado. Los
costes son muy altos y los beneficios inapreciables. En esta etapa es muy importante invertir

en promocionar el producto.

Etapa de crecimiento. En esta etapa aumentan las ventas, al aumentar el interés del
cliente. Los beneficios empiezan a crecer y el producto necesita mucho apoyo para

mantenerse.

Etapa de madurez. El crecimiento de las ventas se ralentiza y estabiliza en el
mercado. El producto esta asentado y consolidado en el mercado y los beneficios son altos.

Etapa de declive. Las ventas comienzan a decrecer significativamente y el producto
se prepara para salir del mercado normalmente ya saturado. La causa principal suele ser la

obsolescencia.(Debitoor, 2007)

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA
EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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Ciclo de vida del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Figura 17 Ciclo de vida del producto

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.05. Estudio de mercado
5.05.01 Poblacion

Se define como "cualquier conjunto de elementos de la que se quiere conocer o
investigar alguna de sus caracteristicas(Balestrini, 1997)
La poblacion que se escogid fue de la parroguia Kennedy ubicada en la ciudad de

Quito tiene aproximadamente 69000 habitantes segun el censo realizado en 2010.
5.05.02 Muestra
Basandose en el dato obtenido para la muestra se tomara en cuenta el nimero de
viviendas de la parroquia Kennedy el cual mantiene aproximadamente 3450 de esta
manera se determinara la muestra y los clientes potenciales para el mercado objetivo al que

se va a dirigir.

5.05.03 Calculo de la muestra.

N-Z? g2
_(N—l)'£’2+22'r}'2

n

Significado de la Nomenclatura:
N= Poblacion Finita

Z= Nivel de Confianza

e= Porcentaje de error

n= Muestra (Valor a obtener)

o = desviacion estandar de la poblacion

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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~ 3450(1,96)2 * (0, 5)2
"= 3250 —1)+ (0,05)2 + (1,96)2 * (0,5)2

n =345,75

Target:

Esta dirigido a un pablico adulto y un publico adulto con hijos.
Edad: 18 afios en adelante
Sexo: Hombres y Mujeres.

Nivel econémico: Nivel medio, medio alto, alto.

Anadlisis:

La empresa ConnectoDesign estd dedicada la decoracion de hogares u oficinas la
cual tiene como finalidad brindar felicidad a sus clientes, esta enfocado a un pablico adulto
asi como también un puablico adulto con hijos ya que una parte de los disefios que se
realizan son de caracter infantil de igual manera se puede decir que no tiene una edad

establecida ya que es un producto innovador sin limite de edad.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.06 Técnicas de Obtencion de Informacion

Teniendo en cuenta lo anterior se realizaran las respectivas encuestas en el sector de
La Kennedy el cual cuenta con gran afluencia de gente tanto como estudiantes y personas
que residen en el lugar estimando alrededor de 1000 personas que circular por el sector
diariamente de esta manera se podra evaluar que tan buena sera la acogida del producto

dentro del mercado.

5.06.01 Encuesta

Teniendo en cuenta lo anterior se realizaron las respectivas encuestas en las afueras
del colegio Don Bosco la cual cuenta con gran afluencia de gente tanto como estudiantes y
personas que residen en el lugar estimando alrededor de 1000 personas que circulan por el
sector diariamente de esta manera se puede evaluar que tan buena es la acogida del

producto dentro del mercado.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018



A Interno
TECNOLOGICO SUPERIOR .
| CORDILLERA Marketing %) c,icrno 55

Cordillera

5.06.01.01. Formato de la encuesta

En la siguiente encuesta realizada al pablico en general estard enfocada en medir

los niveles de aceptacion o rechazo de “Vinilos Decorativos™ en el mercado.

Seleccione (Marque) una (1) respuesta.

1.- ;Ha escuchado hablar de “Vinilos Decorativos”?

o

o

Si
No

2.-Califique del 1 al 5 la importancia de la decoracién en su hogar o lugar de trabajo.

Sabiendo que 1 es menos importante y 5 muy importante.

o

o

o

o

o

1

2
3
4
5

3.- ¢ La ultima vez que decoro su hogar o lugar de trabajo su inversion fue de?
o $20-$50
o $50-$80

o

$80 - $120

4.- ¢Qué es lo que mas le llama la atencion al momento de decorar su hogar o lugar de

trabajo?
o Formas
o Colores
o Letras
o Tamafo

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN

LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.- ¢ Al hablar de decoracion que considera que ha influido mas a lo largo de su vida?

o Personajes

o Cultura
o Lugares
o Frases

6.- ¢Al momento de recibir informacion sobre vinilos decorativos porque medio le
gustaria recibir?

o Mail Cultura

o Facebook

o Whatsaap

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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5.06.01.02. Tabulacién de encuesta

1.- ;Ha escuchado hablar de “Vinilos Decorativos”?

Tabla 8 Pregunta 1

Alternativa| Personas | Porcentaje
Sl 109 32%
NO 237 68%
Total 346 100%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

,Ha escuchado hablar de “Vinilos Decorativos”?

mSlI mNO

Figura 18 Pregunta 1
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Analisis: En base a resultados se da por entendido que un 68% de los encuestados

desconocen de la existencia de vinilos decorativos.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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2.-Califique del 1 al 5 la importancia de la decoracion en su hogar o lugar de trabajo.

Sabiendo que 1 es menos importante y 5 muy importante.

Tabla 9 Pregunta 2

Alternativa | Personas |Porcentaje
1 16 7%
2 26 13%
3 66 20%
4 72 27%
5 165 33%

Total 345 100%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Califique del 1 al 5 la importancia de la decoracion en su
hogar o lugar de trabajo. Sabiendo que 1 es menos
importante y 5 muy importante.

Bl m2 m3 m4 m5

Figura 19 Pregunta 2
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez
Analisis: En base a resultados se da por entendido que un 68% de los encuestados

desconocen de la existencia de vinilos decorativos.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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3.- ¢ La ultima vez que decoro su hogar o lugar de trabajo su inversion fue de?
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Tabla 10 Pregunta 3

Alternativa | Personas |Porcentaje
$20 - $50 201 58%
$50 - $80 98 29%
$80 - $120 46 13%

Total 345 100%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

¢La ultima vez que decoro su hogar o lugar de trabajo su
inversion fue de?

m$20-550 mS50-$80 m$80-$120

Figura 20 Pregunta 3
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Anadlisis: Como conclusién podemos darnos cuenta de que a las personas se ven

mayormente atraidas a precios economicos en “vinilos decorativos”

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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4.- ¢ Qué es lo que mas le llama la atencién al momento de decorar su hogar o lugar de

trabajo?

Tabla 11 Pregunta 4

Alternativas | Personas |Porcentaje
FORMAS 98 29%
COLORES 153 44%
LETRAS 49 14%
TAMARNOS 45 13%

Total 345 100%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

¢ Qué es lo que mas le llama la atencion al momento de
decorar su hogar o lugar de trabajo?

B FORMAS ®COLORES mLETRAS = TAMARNOS

Figura 21 Pregunta 4
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Analisis: Como resultado de la encuesta en cantidad es reconocible que para
decoracion son mas llamativos los colores y siguiente la forma del mismo.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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5.- ¢Al hablar de decoracion que considera que ha influido més a lo largo de su vida?
Tabla 12 Pregunta 5

Alternativas Personas | Porcentaje
PERSONAJES 144 42%
CULTURA 98 28%
LUGARES 72 21%
FRASES 31 9%
Total 345 100%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

¢Al hablar de decoracién que considera que ha influido mas
alo largo de su vida?

B PERSONAJES mCULTURA mLUGARES mFRASES

Figura 22 Pregunta 5
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Andlisis: Se da por entendido en base a resultados que las personas son
mayormente influenciadas en su vida por personajes y segundo por lugares.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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6.- ¢ Al momento de recibir informacion sobre vinilos decorativos porque medio le

gustaria recibir?
Tabla 13 Pregunta 6

Alternativas | Personas |Porcentajes
Mail: 48 14%
Facebook: 179 62%
Whatsapp: 118 52%
Total 345 128%

Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

¢Al momento de recibir informacion sobre vinilos
decorativos porque medio le gustaria recibir?

B Mail: ®Facebook: ™ Whatsapp:

Figura 23 Pregunta 6
Fuente: ConnectoDesign
Elaborado por: Eddy Paez

Analisis: Las personas encuestadas estan bastante interesadas en conocer en un

futuro sobre las promociones en cuanto a “Vinilos Decorativos” mostrando mayor interés a

través de redes sociales.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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5.06.01.03. Analisis de las encuestas

Segun la tabulacién de las encuestas realizadas se pudo determinar que la mayor
parte de los encuestados desconoce de la existencia del vinilo decorativo, pero se logro
identificar que existe interés sobre los productos que ofrece la empresa ConnectoDesign,
sabiendo esto se espera analizar de mejor manera los gustos y preferencias del consumidor
para posteriormente satisfacer sus necesidades y tener la seguridad de contar con un
producto rentable y capaz de competir en el mercado a su vez poder logar el
reconocimiento de la marca por a nivel nacional e internacional siendo Facebook la red

social con mayor aceptacion de difusion por los encuestados.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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CAPITULO VI
ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

6.01. Recursos

6.01.01 Recursos humanos.

“La planeacion, organizacion, el desarrollo, la coordinacion y control de técnicas
capaces de promover el desempefio eficiente del personal, a la vez que la organizacion
representa el medio que permita a las personas que colaboren en ellas, alcanzando

objetivos individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo”(Chiavenato,

1999)

En la empresa ConnectoDesign por el momento cuenta con el siguiente talento humano.-

> Gerente general 1 persona
> Gerente de Marketing 1 persona
> Disefiador gréafico 1 persona

> Comisionistas 2 personas

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN

LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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6.01.02. Recursos para el disefio y comercializacion.

> Plotter de corte

> Computadora Mac 2 equipos
> Papel transfer

> Tableta de disefio 1 Equipo
> Lienzo

> Madera

6.01.03. Infraestructura

> Oficina de 20 * 40 (metros cuadrados)
>Escritorio

>Sillas

>So0f4 de espera

>Tripode para cuadros

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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6.02 Presupuesto

Equipos Tecnologicos

Tabla 14 Presupuesto Equipos Tecnoldgicos

UNIDAD EQUIPOS IMAGEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Computadora
1 Mac 2 eqUipOS 1100 1100
1 Impresora 230 230
1 Plotter
de corte 3200 3200
4530

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
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Muebles
Tabla 15 Presupuesto Muebles
MUEBLE IMAGEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
UNIDAD
1 Escritorio
200 200
1 95 95
Silla giratoria
40 80
2 Sillas
1 Sillén de espera 330 330

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN

LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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65 65
1 Tripode
KEJIE
. 45
1 Archivador 45
TOTAL 815
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Eddy Paez
Equipo de Oficina
Tabla 16 Equipos de Oficina
UNIDAD EQUIPOS IMAGEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Teléfono >3 23
inaldmbrico

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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: _—— .30
- 3.60
\ ~
12 Esferos j \\ ;
2,5 2,5
1 Perforadora
1 Grapadora
2,3 2,3
4 Carpetas
. 5.0
archivadoras 1,25
1 calculadora 12 12

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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1 Papel transfer 95 95
3 iAgenda de 1,5 4,5
apuntesy
pedidos
TOTAL 179.90

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Eddy Paez.
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.01 Conclusiones.

> El disefio de un plan de ventas requiere un estudio de mercado previo para

poder ser mucho mas efectivo.

> Se pueden usar las redes sociales, call center y mailing para generar una mejor

demanda e interaccion con los clientes.

> El plan de ventas se dirige a la promocion del negocio sobre el cual se aplica y
a su posicionamiento, el cual no reemplaza un plan de Marketing Integral, debido a que

este integrara Producto, Plaza y Precio, ademas de la promocion.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018
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7.02 Recomendaciones.

> Este proyecto de plan de ventas debe ser implementado con la colaboracién
de un Disefiador grafico, quien colaborar con las artes necesarias para el desarrollo de las

publicaciones en las redes sociales.

> Del plan de ventas idealmente se recomienda el uso de herramientas de
analisis estadistico que provean datos exactos del trabajo que se va implementando para
poder afinar mucho maés las estrategias y aumentar sus ventas para alcanzar su objetivo
planteado.

> El plan de ventas debe ser disefiado primordialmente para moviles, debido al

incremento de la interaccion con los mismos que tienen los consumidores.

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018



A Interno
TECNOLOGICO SUPERIOR .
| CORDILLERA Marketing &%) c.icrno 73

Cordillera

BIBLIOGRAFIA
Alvarez Pinto, F. D. (20 de Diciembre de 2007). Planificacion Estratégica de Marketing.
Obtenido de Perspectivas: http://www.redalyc.org/pdf/4259/425942331006.pdf

Barrios Rosas, V. I. (30 de Noviembre de 2011). Ambiente externo de las organizaciones.
Obtenido de Gestiopolis: https://www.gestiopolis.com/ambiente-externo-de-las-

organizaciones-empresariales/

Blazquez Santana, F., Dorta Veldzquez, J. A., & Verona Martel, M. C. (2 de Agosto de
2006). CONCEPTO, PERSPECTIVAS Y MEDIDA DEL CRECIMIENTO
EMPRESARIAL. Obtenido de Scielo:
http://www.scielo.org.co/pdf/cadm/v19n31/v19n31a07.pdf?iframe=true&width=
80%&height=80%

Crece Negocios. (1 de Junio de 2012). La mezcla promocional. Obtenido de Crece

Negocios: https://www.crecenegocios.com/la-mezcla-promocional/

Ecuadorencifras. (2014). Ecuadorencifras. Obtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Revistas/Postdata/postdata01/files/assets/downloads/publication.pdf

El Comercio. (20 de 12 de 2014). ElI Comercio. Obtenido de
http://www.elcomercio.com/actualidad/ecuatoriano-baja-consumo-licor-
cerveza.html

Espinosa, R. (31 de Mayo de 2015). Matriz de Ansoff estrategias de crecimiento .
Obtenido de RobertoEspinosa: http://robertoespinosa.es/2015/05/31/matriz-de-

ansoff-estrategias-crecimiento/

Garcia Bello, M. (1 de Marzo de 2007). Comercializacion de productos y servicios
universitarios. Obtenido de Gestiopolis.:
https://www.gestiopolis.com/comercializacion-de-productos-y-servicios-

universitarios/

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018


http://www.redalyc.org/pdf/4259/425942331006.pdf
http://www.gestiopolis.com/ambiente-externo-de-las-
http://www.gestiopolis.com/ambiente-externo-de-las-
http://www.scielo.org.co/pdf/cadm/v19n31/v19n31a07.pdf?iframe=true&amp;width
http://www.crecenegocios.com/la-mezcla-promocional/
http://www.crecenegocios.com/la-mezcla-promocional/
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
http://www.elcomercio.com/actualidad/ecuatoriano-baja-consumo-licor-
http://robertoespinosa.es/2015/05/31/matriz-de-
http://www.gestiopolis.com/comercializacion-de-productos-y-servicios-
http://www.gestiopolis.com/comercializacion-de-productos-y-servicios-

A Interno
TECNOLOGICO SUPERIOR .
| CORDILLERA Marketing &%) 1o 74

Cordillera

Garcia Méndez, I. (06 de Diciembre de 2016). Plan de empresa. Obtenido de
Emprendedores: http://www.emprendedores.es/gestion/como-hacer-plan-

comercial-de-ventas

Headways Media. (2016). Glosario mercadotecnia/competencia. Obtenido de Headways
Media: https://www.headways.com.mx/glosario-

mercadotecnia/palabra/competencia/

Headways Media. (2016). Glosario mercadotecnia/top of mind. Obtenido de Headways
Media: https://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/palabra/top-of-

mind/

Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor. (22 de Junio de 2017). Ley Orgéanica de
Defensa del Consumidor. Obtenido de
http://portal.uasb.edu.ec/UserFiles/381/File/TIPS_LEGALES LEY_ ORGANIC
A_DE_DEFENSA_DEL_CONSUMIDOR.pdf

Secretaria Nacional de Planificacién y desarrollo. (2018). Obtenido de Secretaria
Nacional de Planificacion y desarrollo: http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-9.-
garantizar-el-trabajo-digno-en-todas-sus-formas

Superbancos. (22 de Junio de 2017). Superbancos. Obtenido de Superbancos.gob:
http://www.superbancos.gob.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/normativa/n
ueva_codificacion/todos/L1_VI_cap_Il.pdf

Superintendencia de bancos y seguros. (14 de Agosto de 2017). Superintendencia de bancos
y seguros. Obtenido de Superintendencia de bancos y  seguros:
http://www.sbs.gob.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/normativa/nueva_co
dificacion/todos/lib_I_tit VI _cap_Il.pdf

PLAN DE VENTAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DEL VINILO DECORATIVO EN
LA EMPRESA CONNECTO DESIGN DMQ 2018-2018


http://www.emprendedores.es/gestion/como-hacer-plan-
http://www.headways.com.mx/glosario-
http://www.headways.com.mx/glosario-
http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/palabra/top-of-
http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/palabra/top-of-
http://portal.uasb.edu.ec/UserFiles/381/File/TIPS_LEGALES_LEY_ORGANIC
http://www.buenvivir.gob.ec/objetivo-9.-
http://www.superbancos.gob.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/normativa/n
http://www.sbs.gob.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/normativa/nueva_co

TECNOLOGICO SUPERIOR . A Inte rno
| CORDILLERA Marketing %) ¢ oo 75

Cordillera

ANEXOS

Logo empresa CONNECTODESIGN
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FOTOGRAFIAS DE ENCUESTADOS
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CONNECTO
IRLE TESI)

Quito, 10 de Diciembre 2018

Senores
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR CORDILLERA

Presente.

De mi consideraciéon me permito emitir el siguiente certificado correspondiente
a la entrega e implementacion del plan de ventas utilizando medios de
comunicacion como call center y mailing para incrementar la comercializacién
del vinilo decorativo en la empresa ConnectoDesign, ya que ha cumplido con
los requisitos solicitados por parte de nuestra empresa, utilizando medios de

comunicaciéon como call center y mailing.

El trabajo sobre plan de ventas utilizando medios de comunicaciéon como call
center y mailing para incrementar la comercializacion del vinilo decorativo en la
empresa ConnectoDesign, Distrito metropolitano de Quito 2018-2018, se
encuentra terminado e implementando satisfactoriamente en la institucion.

Es todo lo que puedo decir en honor a la verdad.

_Atentamente,

Jairo Paez S.

GERENTE GENERAL
CONNECTODESIGN

Francisco Guarderas N50-77 y Luis Calisto
Telfs.: (02) 603 5110 / 099 564 8402 ¢ Email: connectodesignstudio@gmail.com

www.conhectopd.com

fConnecto Print and Design W ConnectoPD
Quito - Ecuador
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Urkund Analysis Result

Analysed Document: TESIS Eddy Paez urkund.pdf (D46800829)
Submitted: 1/15/2019 2:47:00 AM

Submitted By: marketeropaez@gmail.com

Significance: 8 %

Sources included in the report:

Tesis Monica Navas.docx (D42006117)
Mauricio.Javier.Tipan.Banda.pdf (D26744581)

CINDY EVELIN QUIROZ ONCE..pdf (D37134734)

TRABAJO DE TITULACION IMPORTULS1. (1).docx (D37178994)
http://www.dspace.cordillera.edu.ec/bitstream/123456789/3170/1/42-
MKT-17-17-1726190083.pdf
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MARKETING INTERNO Y EXTERNO
ORDEN DE EMPASTADO

Una vez verificado el cumplimiento de los requisitos establecidos para el proceso de Titulacion,
so AUTORIZA realizar ¢l empastado del trabajo de titulacién, del alumno(a) PAEZ
SANCHEZ EDDY OMAR, portador de la cédula de identidad N° 1721167581, previa
validacion por parte de los departamentos facultados.
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