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INTRODUCCION

La industria a través de los afios se ha transformando a medida que surgen
nuevos avances tecnolégicos, necesitando un mayor control de las transacciones
gue realizan en las empresas industriales. Estas empresasposeen las condiciones
para insertarse de manera competitiva en el mercado, globalizado por causas
tecnoldgicas, crediticias, y administrativas; y un buen nimero de éstas se dedican

a la venta y produccion del equipo eléctrico industrial.

El equipo eléctrico industrial y materiales eléctricos llegan a ser parte de la
mecanizacion de la industria, por medio del surgimiento de magquinas
rudimentarias; para el industrial era seguro que obtendria mayor provecho de ellas
si las mantenia trabajando todo o el mayor tiempo posible. Toda industria trabaja
con diferentes equipos industriales, unas dedicadas a operar y otras a exportar e
importar estos equipos, siendo una de ellas la empresa Lineas de Soluciones
Flexibles, S.A., ya que es una empresa que comercializa equipo eléctrico industrial

y que al mismo tiempo brinda servicios técnicos industriales a sus clientes.

Como toda empresa y no s6lo en el ambito industrial, es importante que
cada unaelabore una previa planeacién, facilitando asi cada uno de los procesos,
con el fin de lograr buenos resultados, tanto de los empleados como de la
empresa en general. Una herramienta muy importante para una planeacién son
las estrategias, ya que estas son de apoyo para lograr el fin deseado. Se pueden
mencionar lo que son las estrategias de marketing, el tener conocimiento de qué
estrategias utilizar afectan el marketing de toda empresa, sobre todo lasventas de

ésta.

Las estrategias de marketing son indispensables ya que durante mucho
tiempo la competitividad de las empresas ha girado en torno a la calidad del
producto, la publicidad, el precio, entre otros; logrando asi la maximizacion de sus

ventas.



Una adecuada planeacion de marketing aplicada en la empresa, asi como
también las estrategias de ésta,permite sugerir acciones de fomento mas
adecuadas para promover su desarrollo, logrando asiresultados asertivos. El
analisis se realiza desde la parte mas fundamental de la empresa, siendo esta la
planeacion estratégica, y su marketing en las ventas;es por esto que se realiza la
investigacion denominada: “Incidencia en la planeacidon estratégica de

marketing en las ventas de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A.”

El presente trabajo de graduacion se compone de cuatro capitulos y una
propuesta destinada al mejoramiento del plan estratégico de marketing en las

ventas de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A.
A continuacion se describe el contenido de cada capitulo.

Capitulo I: En este capitulo se encuentra el disefio de investigacion donde
se justifica y se establecen los objetivos y parametros que sirvieron de guia en la

investigacion.

Capitulo II: En él se presenta el marco contextual de la empresa Lineas de
Soluciones Flexibles S.A., que da a conocer cuando empez0, y a qué se dedicaba
y como fue evolucionando con el pasar del tiempo, una empresa dedicada a la
venta de equipo eléctrico industrial,asi como también el de dar mantenimiento,

ofreciendo servicios técnicosa sus clientes.

Capitulo Ill: En este capitulo se encuentra la teoria necesaria sobre

laplaneacion estratégica de marketing, y las ventas en general.

Capitulo IV: En este capitulo se presenta detalladamente los resultados de
la investigacion realizada en la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A., en
relacion a como influye laplaneacion estratégica de marketing en las ventas.
También se presenta una interpretacion de cada una de las preguntas planteadas
en lasencuestas, realizadas a los vendedores de la empresa, asi como también

un analisis de la entrevista que se le realizd alos gerentes de dicha empresa,



utiizando esta informaciéon fue la base para realizar las conclusiones,

recomendaciones y propuestas correspondientes.

Y para finalizar se encontrara la parte de los anexos en donde se
observaran las herramientas utilizadas de la investigacion como las encuestas
efectuadas, una seccion de fotos al momento de realizar la investigacion, y por
tltimouna lista de las fuentes bibliograficas al momento de ejecutar este trabajo de

investigacion.



CAPITULO |

1.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

El equipo eléctrico industrial y materiales eléctricos llegan a ser parte de la
mecanizaciéon de la industria, por medio del surgimiento de maquinas
rudimentarias; para el industrial era seguro que obtendria mayor provecho de ellas
si las mantenia trabajando todo o el mayor tiempo posible. Naturalmente esto hizo
gue las maquinas solamente fueran puestas fuera de operacion debido a su
descompostura total. La primera industria que programd reparaciones en sus
unidades fue la del transporte, y ello fue realizado después de la segunda guerra

mundial.

Toda industria trabaja con diferentes equipos industriales, unas dedicadas a
operar y otras a exportar e importar estos equipos, una de ellas es la empresa
Lineas de Soluciones Flexibles, S.A. quien inicia sus operaciones en el afio de
1992 bajo el nombre de Reflex como microempresa dedicada a la atencion del
usuario de materiales eléctricos de bajo consumo y entrega de productos locales y
de importacion de los mismos de escala menor. LS Flex S.A. se ha ido
desarrollando durante el tiempo, y sigue teniendo el mismo principio de ofrecer
soluciones inmediatas del producto eléctrico industrial. Con una clara mision de
proveer a sus clientes los mejores productos, equipos y sistemas eléctricos
industriales, solucionando sus necesidades en el menor tiempo y con el mejor
servicio del mercado, enfocados a hacer sus operaciones y mejorar su economia a

través de una estrategia continua de innovacion.



Entre los sintomas que la empresa tiene se pudo observar que les hace
falta mas planificacion, y como consecuencia, falta de procedimientos concretos,
claros y sencillos; asi mismo las ventas se ven bajas en las zonas mas
importantes de la ciudad, ya que no existen métodos adecuados para la fijacion de
precios.

Actualmente la empresa no cuenta con un plan de marketing adecuado
para optimizar sus recursos, Unicamente trabajan con estrategias y técnicas
mercadoldgicas para la maximizacién de sus ventas, ya que como empresa han
creado un sitio web para darse a conocer y darle una mejor atencion a sus
clientes, asimismo utilizan una base de datos en la cual envian correos masivos a
sus clientes atendiendo las necesidades de los mismos, aunque Unicamente han
sido tres envios masivos en su totalidad. La empresa cuenta con al menos 800
correos electronicos en su base de datos, mas sin embargo el porcentaje de
respuesta ha sido minimo, en cuanto a sus ventas. Aunque éste ha sido minimo al
mismo tiempo ha sido efectivo, ya que han logrado que clientes que no habian

realizado compras anteriormente, actualmente lo hagan.

La planeacion de Marketing ayuda a toda empresa a crear y mantener una
coherencia estratégica entre las metas y capacidades que ésta posee, asi como
también las oportunidades de marketing en constante cambio. Implica definir una
mision clara para la empresa, establecer objetivos de apoyo, disefiar una cartera
comercial sdlida y coordinar estrategias funcionales.

Para ello es necesaria la elaboracion de un plan estratégico de marketing
adecuado para la empresa, ya que los correos masivos no cuentan como un plan
estratégico de marketing, sino Unicamente son estrategias para maximizar las

ventas de la empresa.

También la publicidad es una herramienta muy poderosa para captar la
atencion de los clientes; actualmente cuentan con un encargado de marketing, que
trabaja especificamente en actualizar los sitios web de la empresa, y bombardear

con publicidad a los clientes, algo indispensable para el crecimiento de la empresa



y sus ventas; sin embargo, aunque trabajan con publicidad es necesario abarcar
mas, no solamente en internet, sino que también la publicidad se puede manejar
por medio de las pancartas, la radio, la television, entre otras, lo importante es

abarcar todo lo que se pueda en publicidad.

La competencia que es muy alta, viene siendo una amenaza, por eso es
importante la publicidad y la innovacion en cuanto a sus productos, ya que los
clientes siempre quieren observar cambios, y buscan diferentes productos que les

llame la atencion.

La empresa tiene una alta necesidad de un plan estratégico de marketing
adecuado y efectivo, ya que por medio de éste obtendra resultados favorables en
sus ventas, satisfaciendo asi a sus clientes actuales, con el objetivo de captar
nuevos y mejorar el posicionamiento de la empresa, como el crecimiento de la
misma. Es por eso que se realiza esta investigacion, la cual ayudara no sélo a
generar un conocimiento nuevo a la empresa, sino aplicarlo dentro de la misma,
con el fin de establecer una plan de marketing adecuado, afectando positivamente

en sus ventas y su mercado en general.



1.2JUSTIFICACION

Se decide indagar sobre la incidencia de la planeacion de marketing que
influye en las ventas de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A.,
realizando una investigacion dentro de las instalaciones de la misma, aportando
informacién veridica que pueda ser utilizada para realizar los cambios idoneos, o
si es necesario implementar nuevas estrategias que contribuyan al desarrollo y
crecimiento e incremento de las ventas en la empresa Lineas de Soluciones
Flexibles S.A. de la ciudad de Guatemala; se pretende que con la informacién
obtenida la empresa pueda tomar decisiones que propicien cambios idoneos
dentro de la estructura operacional de la misma, ya que toda empresa, tiene que
trabajar para que su marca y nombre sean conocidos dentro del mercado
competidor, darse a conocer al publico, estudiar a los competidores, etc. Con el
objetivo de obtener un posicionamiento adecuado en el mercado, por ende la
correcta aplicacion de las diversas técnicas y estrategias mercadoldgicas son
primordiales para el desarrollo tanto de la empresa como de la ciudad de

Guatemala y sus alrededores.

Para poder realizar esta investigacion se cuenta con los recursos
necesarios para poder satisfacer de buena manera el proceso de la misma, en
primer lugar se dara uso de la informacion historica de la empresa, asi como
todos los elementos tedricos posibles que sean congruentes con la investigacion,
la cual nos servira como referencia de los resultados que han tenido desde que
iniciaron sus operaciones y primordialmente si los objetivos propuestos se han
logrado, y ademas determinar como impacta el plan estratégico de marketing en la

empresa, si es el adecuado y cdmo este afecta positivamente en sus ventas.



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General:

Determinar una adecuada Planeacién Estratégica de Marketing en las ventas
de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles, S.A.

1.3.2 Objetivos Especificos:

e Analizar el plan estratégico de la empresa

o Identificar la situacion actual del mercado en la empresa.

o Estudiar la mezcla de marketing en la empresa para el disefio de estrategias.
e Investigar el volumen de las ventas mensuales en la empresa.

e Conocer el proceso que realiza cada promotor en una venta

e Mejorar las estrategias de marketing en la empresa



1.4 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1 ¢ Cuédl es el plan estratégico de la empresa de Soluciones Flexibles S.A.?

1.4.2 ¢Cudl es la situacion actual del mercado en la empresa de Soluciones
Flexibles, S.A.?

1.4.3 ¢ Implementan mezcla de marketing para el disefio de estrategias?

1.4.4 ;Cual es el volumen de ventas que la empresa Soluciones Flexibles, S.A.

maneja mensualmente?

1.4.5 ¢ Qué proceso aplican para realizar una venta?

1.4.6 ¢Qué estrategias adecluan para mejorar las ventas en la empresa?

1.5 VIABILIDAD

Para realizar la investigacion se cuenta con los recursos financieros
necesarios para realizarla, con un fondo aportado que sirve para solventar los
gastos que propicie la investigacion. EIl recurso humano esta conformado por mi
persona con los conocimientos necesarios en al area de Administracion y

Mercadotecnia, y capaz de poder llevar a cabo con éxito esta investigacion.

Es necesario también recopilar los elementos tedricos posibles que sean
congruentes con la investigacion, la cual sera utilizada como referencia para
establecer parametros de comparacion, y poder sugerir propuestas que mejoren
la planeacion estratégica de marketing afectando positivamente las ventas de la
empresa. Se realiza de manera secuencial a partir del dia 30 de Mayo al 31 de

Agosto.



1.6 DELIMITACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

1.6.1 Delimitacion Tebrica:
La presente investigacion se basara en la ciencia de la Administracion y la

Mercadotecnia, y de ser necesario en otras ciencias auxiliares.

1.6.2 Delimitacion espacial:
La presente investigacion se realizara en la Empresa “Linea de Soluciones

Flexibles, S.A.” ubicado en la 22. Av. 5-69 zona 9, Ciudad Guatemala.

1.6.3 Delimitacion temporal:
La presente investigacion se realizara con un periodo aproximado de mayo
a agosto de 2013.

1.6.4 Unidad de anélisis:
Vendedores que laboran en la empresa Soluciones Flexibles S.A. de la

ciudad de Guatemala y los propietarios de la empresa.

1.7 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.7.1 Poblacion:
El total de vendedores que laboran en la empresa Lineas de Soluciones

Flexibles S.A. de la ciudad de Guatemala y los propietarios de la misma.

1.7.2 Hipétesis

La planeacion estratégica de marketing debidamente aplicada crea impacto y
beneficios importantes en las ventas de la empresa Lineas de Soluciones
Flexibles S.A.



1.7.2.1 Operacionalizacion de la Hipotesis

Variable Definicién Definicion instrumental Definicion

Dependiente conceptual (forma de medicién) Operacional
(indicador)

La planeacion | Proponer una | 1. ¢ Qué plan de marketing Se analizardn las

estratégica de | adecuada . respuestas de la

marketing debidamente | planeacion aplican dentro de la entrevista realizada a

aplicada estratégica de | empresa? los propietarios de la

marketing, dando a
conocer los cinco
pasos de su
proceso con el fin
de que la empresa
la aplique dentro de
la misma.

2. ¢Cudles son los pasos

del proceso de marketing?

3. ¢A qué tipo de mercado

se estan enfocando?

4. ¢Qué estrategias utilizan

para el plan de marketing?

5. ¢Han trabajado un FODA

dentro de la empresa?

6. ¢lLa esta

satisfaciendo a los clientes

empresa

con su producto y el servicio

que la empresa les presta?

7. ¢ Estudian ustedes
cuidadosamente su lista de

clientes?

empresa que daran
como resultado la
planeacion
estratégica
marketing

debidamente
aplicada.

de




Variable Definicién Definicion instrumental Definicion
Independiente Conceptual (forma de medicion) Operacional
(indicador)
Crear impacto y | Estructuracion de | 1. ¢ Cuénto tiempo tiene de | Los resultados de las
beneficios importantes | mecanismos Y | laborar en la empresa? encuestas realizadas
en las ventas estrategias con el a los vendedores de
objetivo de | 0-1 afio 1-2 afios la empresa seran
maximizar las | 2.3 0 mas analizados e
ventas creando interpretados para la
Impacto Y | 2. ;Cuantas horas trabaja al | €reacion —de  una
beneficios dia? propuesta de
importantes en la ’ mejoramiento  que
misma, =~y la Jornada normal 8 horas incluya : sz\s
aportacion de cada estrategias mas
uno =~ de 0S| omada exira (excede 8 | [ocomendables para
empleados del h la investigacion.
oras)
departamento  de
ventas  aplicando

Su experiencia y
conocimiento,

verificando que
cuenten con la
capacitacion
necesaria en
ventas.

Jornada nocturna

Especifique
2.¢ Esta Ud. especializado
para realizar su tarea?

Si No

3.¢ Utilizan estrategias para
mejorar sus ventas?

Si No

4.;Conoce el tipo de
producto que la empresa
vende?

Si No

5.¢La empresa le solicita
trabajar bajo metas?

Si No

6.¢,Ha recibido capacitacion
en cuanto a ventas de parte
de la empresa?

Si No




7. Presenta usted un
informe de las ventas que
realiza?

Si No

Si la respuesta es si:
Semanalmente__
Quincenalmente
Mensualmente
Trimestralmente__
omas___

8. Trabajan actualmente con
un proceso para realizar las
ventas?

Si No

Si la respuesta es si ¢ Cual?

9. Qué tanto aumentan las
ventas mensualmente?

25% 50%
75% 100%
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1.7.2.2 Ficha metodolégica

Tipo de

Investigacion

No Experimental: No se manipulan intencionalmente las
variables, solamente se observan los fendmenos en su ambiente

natural.

Clase

Descriptiva: estudio en el cual Unicamente se investiga el
fenomeno, llegando a establecer el comportamiento de las

variables de una manera representativa.

Método General

Constructivista: Se basa en la participacion en consenso para la

comprension del problema a estudiar.

Método Particular

Inductivo: Generaliza el conocimiento de varias situaciones

similares para referencia en un caso particular.

Tema de Investigacion, Planteamiento del problema,

Estructura Justificacion, Objetivos, Delimitacion, Hipotesis.
Recursos
Humanos Piedad Irene Escobar Giron
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1.7.2.3 CRONOGRAMA

MESES
ACTIVIDAD MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO|SEPTIEMBRE
1. RECOPLILACION DE
INFORMACION
2. VACIADO
DEPURACION Y ‘
TABULACION DE
INFORMACION.
3. ANALISIS E ‘

INTERPRETACION DE
LA INFORMACION

4. ELABORACION DE
CUADROS
ESTADISTICOS Y DE
INFORME FINAL

5. REVISION,
SEGUIMIENTO,

CULMINACION Y
ENTREGA DE

INFORME FINAL.
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1.7.2.3 PRESUPUESTO

RECURSOS MONTO ( Proyecto en Q.) FUENTE
RECURSOS HUMANOS
INGRESOS
* Salario de Investigador Q 1500.00 PERSONALES
RECURSOS MATERIALES
INGRESOS
* Pago de Medio de Transporte | Q 150.00 PERSONALES
* Elaboracion e Impresion de INGRESOS
Informes Q 500.00 PERSONALES
RECURSOS INSTITUCIONALES
INGRESOS
* Pago de Servicio de Internet Q 120.00 PERSONALES
* Viajes a la capital (pasajes) Q. 300
INGRESOS
* Gastos Varios Q 300.00 PERSONALES
TOTAL DE COSTOS DE
INVESTIGACION Q 1370.00
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CAPITULO Il
MARCO CONTEXTUAL

2.1 Resefa historica de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A.

La empresa Linea de Soluciones Flexibles, S.A. inicia sus operaciones en el
afio de 1992 bajo el nombre de Reflex como microempresa dedicada a la atencion
del usuario de materiales eléctricos de bajo consumo y entrega de productos

locales y de importacion de los mismos de escala menor.

‘LS Flex S.A.” sigue teniendo el mismo principio de ofrecer soluciones
inmediatas, seguidamente, se introducen en el ambito industrial. Con una Clara
mision de proveer a sus clientes los mejores productos, equipos y sistemas
eléctricos industriales, soluciona sus necesidades en el menor tiempo y con el
mejor servicio del mercado, enfocados a hacer sus operaciones y mejorar su

economia a través de una estrategia continua de innovacion.

Actualmente la empresa cuenta con un plan de Marketing para optimizar
SuSs recursos, ya que como empresa han creado un sitio web para darse a conocer
y darle una mejor atencion a sus clientes, asimismo utilizan una base de datos en
la cual envian correos masivos a sus clientes atendiendo las necesidades de los

mismos.

El posicionamiento de la empresa en el mercado ha abarcado solamente el
area central “Ciudad Capital” del producto eléctrico industrial al cual ellos como
empresa se dedican. A pesar de la participacion en el mercado con el que cuenta
la empresa es minima, van en un constante crecimiento, pero necesita ampliarse

un poco mas teniendo un mayor porcentaje de participacién en el area del material

14



y producto eléctrico industrial, ya que aparte de comercializar determinados
productos eléctricos, cuentan también con un taller de servicio que atiende otro

sector del mercado nacional siempre en el ambiente eléctrico industrial.
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CAPITULO IlI

MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION

3.1PLANEACION

Antes de iniciar una accién administrativa, es imprescindible determinar los
resultados que pretende alcanzar el grupo social (empresa), asi como las
condiciones futuras y los elementos necesarios para que este funcione

eficientemente.

La planeacion establece las bases para determinar el elemento riesgo y
minimizarlo. La eficiencia en la actuacién depende en gran parte de una buena

planeacion

3.1.1 Importancia de la planeacién

Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos de utilizacion
racional de los recursos.
Reduce los niveles de incertidumbre que se pueden presentar en el futuro.
Prepara a la empresa para hacer frente a las contingencias que se presenten, con
las mayores garantias de éxito.
Mantiene una mentalidad futurista teniendo mas visién del porvenir y un afan de
lograr y mejorar las cosas.
Establece un sistema racional para la toma de decisiones, evitando las

corazonadas o empirismos.
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Promueve la eficiencia al eliminar la improvisacion.

La moral se eleva sustancialmente, ya que todos los miembros de la empresa
conocen hacia donde se dirigen sus esfuerzos.

Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos, en todos los niveles de la

empresa.

3.1.2 Principios de la planeacién

Factibilidad: debe ser realizable, adaptarse a la realidad y a las condiciones

objetivas.

Objetividad y cuantificacion: basarse en datos reales, razonamientos precisos y
exactos, nunca en opiniones subjetivas, especulaciones o calculos arbitrarios

(precision) expresada en tiempo y dinero.

Flexibilidad: es conveniente establecer margenes de holgura que permitan
afrontar situaciones imprevistas y que puedan proporcionar otros cursos de accion
a sequir.

Unidad: todos los planes deben integrarse a un plan general y al logro de los
propdsitos y objetivos generales.

Del cambio de estrategias: cuando un plan se extiende, sera necesario rehacerlo
completamente. La empresa tendra que modificar los cursos de accion
(estrategias) y consecuentemente las politicas, programas, procedimientos y

presupuestos para lograrlos.

3.1.3 Pasos de la planeacion

a). Deteccion de la oportunidad de acuerdo con:
El mercado
La competencia

Lo que desean los clientes

17



Nuestras fuerzas

Nuestras debilidades

b). Establecimiento de objetivos y metas:

Donde se desea estar, que se quiere lograr y cuando.

c¢) Consideracién de las premisas de planeacion:

En qué ambiente (interno o externo) operaran nuestros planes.

d) Identificacion alternativas:

Cudles son las alternativas mas prometedoras para alcanzar nuestros objetivos.
e) Comparacioén de alternativas:

Que alternativa proporcionara la mejor posibilidad de cumplir las metas con el
costo mas bajo y las mayores utilidades.

f) Eleccion de una alternativa:

Seleccion del curso de accion a seguir.

g) Elaboracién de planes de apoyo, como los planes para:

Comprar equipo

Comprar materiales

Contratar trabajadores

Desarrollar un nuevo producto

h) Expresion numérica de los planes mediante la elaboracion de presupuestos
tales como:

Volumen y precio de ventas

Gastos de operacidon necesarios para los planes

Gastos para equipos de capital.
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3.1.4 Etapas de la Planeacion

e Misién o Propésito

Es la declaracion duradera de objetivos que distinguen a una organizacion de
otras similares. ¢ Cual es nuestro negocio? Describe el propdsito, los clientes, los
productos o servicios, los mercados, la filosofia y la tecnologia basica de una

empresa.

Definir que es la organizacion y lo que aspira a ser.
Ser lo suficientemente especifica para auxiliar ciertas actividades y lo

suficientemente amplia para permitir el crecimiento creativo.

Distinguir a una organizacion de todas las demas.
Servir como marco para evaluar las actividades presentes y futuras.

Ser formulada en términos tan claros que se puedan entender en toda la empresa.

e Objetivos

Los objetivos deben ser perfectamente conocidos y entendidos por todos los
miembros de la organizacion. Deben ser estables; los cambios continuos en los
objetivos originan conflictos y confusiones. Representan los resultados que la
empresa espera obtener, son fines por alcanzar, establecidos cuantitativamente y

determinados para realizarse transcurrido un tiempo especifico.

e Caracteristicas
Deben establecerse a un tiempo especifico.

Se determinan cuantitativamente.

e Lineamientos
Deben de asentarse por escrito.

No deben confundirse con los medios o estrategias para alcanzarlos.
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Al determinarlos, debemos recordar las seis preguntas clave de la administracién
(qué, como, donde, cuando, quién, porqué)*

3.2 ESTRATEGIAS

Son cursos de accion general o alternativas, que muestran la direccién y el
empleo general de los recursos y esfuerzos, para lograr los objetivos en las
condiciones ventajosas. Un &rea clave de resultados es una actividad basica
dentro de una empresa, que esta relacionada con el desarrollo total de la misma.

3.2.1 Lineamientos

Asegurarse de que sean consistentes y contribuyan al logro de los objetivos.
Determinadas con claridad.
No confundir las estrategias con las tacticas, ya que éstas ultimas combinan la
accion con los medios para alcanzar el objetivo.
Considerar las experiencias pasadas para su establecimiento; esto permitira
sugerir un mayor niumero de cursos de accion.
Analizar las consecuencias que pudieran presentarse al momento de aplicarlas.

Al establecerlas, auxiliarse de técnicas de investigacion y de planeacion

3.2.2 Caracteristicas

Se avienen al concepto tradicional militar, al incluir consideraciones
competitivas.
Su vigencia esta estrechamente vinculada a la del objetivo u objetivos para los que
fueron disefiadas; una vez alcanzados, a la par del establecimiento de unos
nuevos, es necesario formular nuevas estrategias.
Debido a la dindmica del medio ambiente, una estrategia que en su momento fue

atil, puede ser, en otro tiempo, la menos indicada para lograr el mismo obijetivo.

! www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/PLANEACION
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Para cada area clave es necesario establecer una estrategia especifica. Es decir,
gue una estrategia establecida para un area clave, por ejemplo: productividad, no
podra aplicarse para penetraciéon de mercado.

Se establecen en los niveles jerarquicos més altos.?

3.3 LA PLANEACION ESTRATEGICA DE MARKETING

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivosy
metas planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun
la amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su tamafo, ya que esto implica
que cantidad de
planes y actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de niveles
superiores o] niveles inferiores.
Ha de destacarse que el presupuesto refleja el resultado obtenido de la aplicacion
de los planes estratégicos, es de considerarse que es fundamental conocer y
ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr las metas trazadas por
las empresas.

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y
cuidado la mision que se va regir la empresa, la mision es fundamental, ya que
esta representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercadoy va a

suministrar a los consumidores.

Primero, la planeacion trata con el porvenir de las decisiones actuales. Esto
significa que la planeacion estratégica observa la cadena de consecuencias de
causas y efectos durante un tiempo, relacionada con una decisién real o
intencionada que tomara el director. La esencia de la planeacién estratégica
consiste en la identificacién sistematica de las oportunidades y peligros que
surgen en el futuro, los cuales combinados con otros datos importantes

proporcionan la base para qué una empresatome mejores decisiones en el

2 www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/ESTRATEGIAS

21


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/clapre/clapre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml

presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros. Planear significa
disefar un futuro deseado e identificar las formas para lograrlo.

Segundo, la planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para
lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion
de las estrategias y asi obtener los fines buscados. También es un proceso para
decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de planeacién debe hacerse, cuando y
cémo debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados. La
planeacion estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y

conducida con base en una realidad entendida.

Para la mayoria de las empresas, la planeacion estratégica representa una
serie de planes producidos después de un periodo de tiempo especifico, durante
el cual se elaboraron los planes. También deberia entenderse como un proceso
continuo, especialmente en cuanto a la formulacion de estrategias, ya que los
cambios en el ambiente del negocio son continuos. La idea no es que los planes
deberian cambiarse a diario, sino que la planeacion debe efectuarse en forma

continua y ser apoyada por acciones apropiadas cuando sea necesario.

El proceso de administracion aplicado a Marketing consiste basicamente
en: 1) planear un programa de Marketing 2) Ponerlo en marcha 3) evaluar su
rendimiento.

La etapa de planeacion comprende el de metas y el disefio de las estrategias y
tacticas para alcanzarlas. La etapa de implementacion entrafia disefiar y asignar
personal a la organizacion de marketing, para luego dirigir su operacion de
acuerdo con el plan. La etapa de evaluacion consiste en analizar el desempefio en
relacion con las metas de la organizacion. Esta tercera etapa indica la naturaleza
continua e interrelacionada del proceso de administracion. Es decir los resultados
de esta etapa se aprovechan para planear las metas y objetivos de periodos

futuros. Asi el ciclo continta.
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Evaluaciin:

Comparar el desempefio @n lx
metas.

En la Planeacion estratégicalos gerentes hacen corresponder los

recursos de la organizacion con sus oportunidades de Marketing en el largo plazo.

Una perspectiva a largo plazo no significa que los planes se ejecutan con lentitud.

La expresién ventana estratégica se usa para referirse al tiempo limitado en que

los recursos de una empresa concuerdan con una oportunidad particular en el

mercado.

La planeacién estratégica de la empresa consta de cuatros pasos esenciales:

1.

2
3.
4

Definir la mision de la organizacion.
Analizar la situacion.
Plantear los objetivos de la organizacion.

Elegir las estrategias para alcanzar estos objetivos.
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ANALISIS ANALISIS
INTERNO EXTERNO
¢ ESTRATEGIA )

IMPLEMENTACION

A) Analisis de la situacion

Este es el primer paso de la planeacidn estratégica que consiste en examinar
donde ha estado el programa de marketing de la compafia, como ha funcionado y
gue es probable que enfrente en los afios por venir. Esto permite a la
administracion determinar si es necesario revisar los planes viejos o disefar
nuevos para conseguir los objetivos de la empresa.
El analisis de la situacion normalmente abarca las fuerzas del ambiente externo y
los recursos internos. Ademas de los grupos de consumidores que atiende a la

compafia.

B) Objetivos de marketing

El siguiente paso en la planeacion estratégica de Marketing es determinar los
objetivos. La meta del marketing debe siempre guarda una relacion estrecha con
las metas y las estrategias de toda la compafia. Por ejemplo para alcanzar un
objetivo organizacional de una recuperacion de una inversion, una estrategia

organizacional seria incrementar la eficiencia del marketing.

24



C) Posicionamiento y ventaja diferencial

Esta abarca dos decisiones complementarias: como posicionar un producto en
el mercado y como distinguirlo de sus competidores. El posicionamiento como
bien sabemos se refiere a la imagen del producto en relacion con los productos
competidores. Después de posicionar el producto hay que encontrar una ventaja
diferencial viable. La ventaja diferencial se refiere cualquier caracteristica de una
organizacion o marca que los consumidores perciben deseable y distinta que la

competencia.

D) Mercado metay demanda del mercado

Como las empresas no pueden satisfacer a todos los segmentos con distintas
necesidades, es prudente concentrarse en uno o algunos segmentos. Un mercado
meta como hemos estudiado es el grupo de personas u organizaciones al que la
empresa dirige su programa de marketing. A fin de seleccionar estos mercados, la
empresa debe de pronosticar la demanda, es decir, las ventas en los segmentos

de mercados que parezcan promisorios.

Las estrategias de la organizacion representan planes de accién amplios por
medio de los cuales las empresas tratan de cumplir su misidon y alcanzar sus
metas. Las estrategias se eligen para toda la compafiia si es pequefia y tiene un
solo producto o bien para cada divisidon si se trata de una compafiia grande con

muchos productos o unidades.

Después de la planeacion para la empresa como un todo, la administracion
requiere trazar planes para cada area funcional importante. Incluyendo Marketing.

La planeacién estratégica de marketing es un proceso de cinco pasos:

1. Realizar un andlisis de la situacion.

2. Establecer objetivos de marketing.
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3. Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.
4. Elegir los mercados metas y medir la demanda del mercado.

5. Disefiar una mezcla estratégica de Marketing.’

3.4 EL MARKETING

El Marketing (0o mercadotecnia) segun Roberto, Kiyosaki (2007). Es el
conjunto de acciones que se puede realizar para todo lo referente a la relacién que
existe entre el mercado (o los consumidores) y un negocio o empresa. Acciones
tales como la recoleccion de informacion procedente del mercado (por ejemplo,
conocer necesidades o gustos de los consumidores), el disefio de productos (que
se encarguen de satisfacer dichas necesidades o gustos), la informacion de la
existencia de nuevos productos a los consumidores, la distribucion de nuestros

productos a los consumidores, etc.

De acuerdo a Perea Luis (2006). EI marketing es el arte de "coaccionar
voluntades”, se trata de la herramienta mas empleada para que usted o yo
gastemos el dinero en un producto y no en otro, para que nos sintamos
identificados con una marca determinada y para que siempre encontremos esa
marca identificativa hagamos la actividad que hagamos y aunque nuestra edad

continle avanzando.

Segun la American Marketing Association el marketing puede definirse
como: "el proceso de planificar y ejecutar la concepcion del producto, precio,
promocién y distribucidon de ideas, bienes y servicios, para crear intercambios que

satisfagan tanto objetivos individuales como los de las organizaciones".

® Fundamentos de marketing, William J. Stanton, décimo cuarta edicion. Editora MC Graw.
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Se considera un proceso social porque interviene grupos de personas, con
necesidades, deseos y demandas. Segun Kotler, el punto de partida de la

disciplina del marketing radica en las necesidades y deseos humanos.

Ademds, se considera un proceso administrativo, porque el marketing
necesita de sus elementos basicos como son: la planeacion, la organizacion, la

implementacion y el control, para el desarrollo de sus actividades.

Ambas caracteristicas basicas y que forman parte de la definicion de
Marketing, ayudan a recordar dos puntos muy importantes: 1) El Marketing es
realizado por personas y dirigido hacia personas (proceso social): Este aspecto es
fundamental para no perder de vista la “humanizacion” de las distintas
actividades. 2) El Marketing necesita ser administrado: hoy en dia no es suficiente
tener ideas brillantes, hay que planificarlas, organizarlas, implementarles y
controlarlas, para de esta manera, incrementar las posibilidades de éxito y la

empresa sea mas competitiva.

Para Philip, Kotler (1975) “El Marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes”.

Por su parte, Stanton, Etzel y Walter, (2000) autores del libro “Fundamentos
de Marketing”, explica que el concepto de Marketing “hace hincapié en la
orientacién del cliente y en la coordinacion de las actividades de marketing para
alcanzar los objetivos de desempefio de la organizacion”.

En ese sentido, y a criterio de los autores, “el concepto de marketing se basa en

tres ideas:
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1. Toda la planeacién y las operaciones deben orientarse al cliente. Esto es,
cada departamento y empleado debe aplicarse a la satisfaccion de las
necesidades de los clientes.

2. Todas las actividades de marketing de una organizacion deben
coordinarse. Esto significa que los esfuerzos de marketing (planeacion de
producto, asignacion de precios, distribucion y promocion) debe idearse y
combinarse de manera coherente, congruente, y que un ejecutivo debe
tener la autoridad y responsabilidad totales del conjunto completo de
actividades de marketing.

3. El marketing coordinado, orientado al cliente, es esencial para lograr los
objetivos de desempefio de la organizacion. El desempefio de un negocio
es generalmente medido en términos de recuperacion de la inversion,
precios de almacén y la capitulacion de mercado. Sin embargo, el objetivo
inmediato podria ser algo menos ambicioso que mueva a la organizacion

mas cerca de su meta definitiva”. *

3.4.1 Estrategias de marketing

El marketing estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras
de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la
empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacion que
consiga los objetivos buscados. En este sentido y motivado porque las compafias
actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se requiere, por
tanto, del analisis continuo de las diferentes variables del DAFO, no soélo de
nuestra empresa sino también de la competencia en el mercado. En este contexto

las empresas en funcién de sus recursos y capacidades deberan formular las

* William J. Stanton, Fundamentos de marketing, décimo cuarta edicién. Editora MC Graw.
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correspondientes estrategias de marketing que les permitan adaptarse a dicho

entorno y adquirir ventaja a la competencia.

La estrategia de Marketing se refiere a las actividades de seleccionar y
describir una 0 mas mercados metas y desarrollar y mantener una mezcla de

Marketing que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con estos. °

3.4.1.1 Publico objetivo o target group

Debemos averiguar, definir y concretar quienes van a ser nuestros futuros
clientes “o el también denominado “TARGET GROUP” o PUBLICO OBJETIVO.

Es decir, si nos vamos a dirigir a hombres o a mujeres trabajadoras, amas
de casa, con hijos o sin hijos. El nivel de renta de nuestro publico, si es alto, medio
o bajo.

En definitiva, debemos concretar el perfil de nuestros potenciales clientes, para,
mas adelante, perfeccionarlo al definir el segmento de mercado al que pertenece

nuestro publico.

Ademas, debemos averiguar mas datos de nuestro mercado potencial.

Algunas cosas de gran importancia para el futuro de nuestro negocio, por ejemplo:

- Cudl es su volumen, en numero. Esto dependera de si nos dirigimos a un
mercado local, provincial, nacional, internacional, etc. y por supuesto, del tipo de

publico objetivo consumidor de nuestra oferta.

- Como estd repartido actualmente el consumo entre los diferentes
competidores de nuestro negocio. A esto se le llama distribucion de las cuotas de

mercado.

® Charles lamb (2006) “Planeacion estratégica de marketing”
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- Cual es el grado de satisfaccidén de dicho publico objetivo con los actuales

suministradores del producto que queremos ofertar.

- Cudl es la percepcion del precio que consideran equivalente, es decir, el
gue estan dispuestos a desembolsar por nuestros productos o servicios.

- Cuél es el coste de cambio de suministrador, suponiendo que nuestra
oferta fuese percibida como mas interesante por algunos de ellos. Hay que tener
en cuenta que este coste no siempre es medible en términos econémicos. En
muchas ocasiones, coste se mide en términos conceptuales o psicologicos, de

cambio de habitos, de tiempo, etc.

Y a todos estos factores o variables podriamos afiadir algunos “cruces”

entre ellos, como por ejemplo:

- Cuantos (numéricamente) estarian dispuestos a pagar un precio algo
superior al percibido como equivalente, a cambio de aportarles unas prestaciones

adicionales de las que actualmente carecen estos productos.

O bien la inversa:

- Cuéantos estarian dispuestos a cambiar su actual suministrador (por
nosotros, evidentemente), a cambio de ofertarles el mismo producto por un precio
ligeramente por debajo del equivalente, suprimiéndoles algunas prestaciones que

los propios consumidores consideran como irrelevantes.

Cada uno de estos ejemplos son temas posibles de investigacion que
requieren una metodologia determinada, al fin y al cabo son problemas posibles
gue necesitan de soluciones alternativas.

La respuesta a todas estas preguntas, o al menos algunas de ellas, nos ayudara
a conocer mejor el mercado en el que nos estamos moviendo y sobre todo qué

parte podemos “captar” del mismo.
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3.4.1.2 Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado trata de concretar las caracteristicas

concretas que posee nuestro “Target Group”.

De hecho es lo primero que se plantea un empresario a la hora de
plantearse hasta donde piensa intentar llegar fisicamente con sus productos.
Existe otra variable que es tan importante como la anterior, y es el tipo de publico
objetivo. Este grupo, que se denomina también “Nicho de mercado”, consiste en la
seleccion que hacemos de posibles consumidores de nuestros productos en base

a una serie de variables, que a continuacion comentaremos.

Precisamente el nombre de “Nicho” viene dado porque, dentro de un
universo amplio que abarcaria la totalidad de la poblacion, comenzamos a
segmentar desde diferentes angulos hasta formar como una especie de pequefio
(o no tan pequefio) cajon que contiene al grupo de individuos que comparten una
misma serie de valores de diferentes variables, o sea una serie de caracteristicas

comunes, quedando fuera todo el resto de poblacion.

Por ultimo los lugares escogidos deben contar con una climatologia
adecuada a el tipo de prenda de vestir especifica, pues de lo contrario nadie, salvo
por alguna extravagancia personal, adquirira el producto por carecer de utilidad.
Todo esto parece obvio, o “de cajon”, y nunca mejor dicho, puesto que nuestro
nicho de mercado tiene precisamente esa forma si lo vemos reflejado en un
grafico tridimensional. Y sin embargo, no todos los empresarios que inician su
actividad se plantean seriamente analizar este punto, porque presuponen que ya
conocen con cierta aproximacion la situacion del mercado al que van a dirigirse.
Desgraciadamente esas suposiciones no siempre coinciden con la realidad de ese
mercado. Incluso se han dado casos en los que la empresa ha fracasado

simplemente por no ponderar adecuadamente el mercado potencial, o lo que es
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mas previsible: Por no haberse dirigido al segmento de mercado que mas se
adecuaba a sus productos.

3.4.1.2.1 Variables de segmentacion

Aunque las variables utilizadas pueden ser muchas, y si dispusiéramos de
toda la informacién del mundo podriamos afirmar sin rubor que cuantas mas
variables tengamos, mas cerca de nuestro cliente potencial estaremos, tenemos
gue plantearnos que lo practico es trabajar con unas pocas variables, tres o cuatro
a lo sumo. Vamos a llevar a cabo un trabajo que podamos asumir con facilidad y
gue nos permita obtener conclusiones claras con un esfuerzo que podamos
asumir sin que nos desborde. No hay que profundizar mas alla de lo que nuestros

medios nos permiten, por ahora.

No obstante, por si alguien tiene especial interés en conocer mas variables
de las que se pueden llegar a utilizar en estudios especializados, indicamos una

lista de las mas usuales:

- SEXO.

- EDAD.

- ESTADO CIVIL.

- TAMANO DE LA FAMILIA.

- NIVEL ECONOMICO.

- NIVEL ACADEMICO.

- HABITAT URBANO (Rural, urbano, gran metropoli).

- HABITAT CLIMATOLOGICO (Zonas humedas, secas, calurosas, frias,
célidas, etc.).

- HABITAT URBANISTICO (Vivienda unifamiliar, piso, centro de ciudad,
urbanizacion, etc.).

- OCUPACION (parado, operario manual, técnico, administrativo, directivo,
etc.).

- AFICIONES (deportivas, intelectuales, etc.).
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- HABITOS DE COMPRA (Periodicidad, lugares de compra, etc.).

La lista se puede alargar mas si incluimos variables menos conocidas como
pueden ser ideologia politica, religion, actitudes diversas (medioambientales,
civicas,...). Precisamente, ese tipo de informaciones ya requieren de niveles mas
complejos de investigacion, complican enormemente el estudio, Yy
consecuentemente sélo se deben acometer cuando se dispone de los medios y
del asesoramiento profesional adecuados. °

3.4.1.3 Analisis externo

Cuando hablamos de analisis externo, estamos aludiendo a todas aquellas
variables que estan fuera de la empresa y que no controlamos pero si que
podemos intervenir en ellas.

Con esto queremos decir que es necesario conocer el “medio ambiente” en el que
se mueve la empresa, no en el sentido ecolégico de su significado, sino en el
sentido estricto de la palabra. La empresa se mueve dentro de un ambiente
politico, un ambiente legal, social, tecnologico y, por qué, no religioso. A este

“‘medio ambiente” se le denomina en términos de marketing “MACROENTORNO”.

3.4.1.3.1 EI macro entorno esta formado fundamentalmente por las
fuerzas institucionales que afectan las relaciones entre la empresa y el mercado.

Podemos decir que esta formado por 4 entornos:

a) Entorno econémico: aqui se encuentran aquellas variables que afectan a
los niveles de poder de compra de los clientes, tales como ingresos, tipos
de interés, Renta Personal Disponible, Renta per capita,... En general todas

aquellas que influyen claramente en la demanda y oferta del mercado.

® Guia de apoyo al emprendedor “como realizar una estudio de mercado” Bello, L.; Vazquez, R. y
Trespalacios, J.A. (1993): Investigacion de mercados y estrategias de marketing. Ed. Civitas.
Madrid. p.p. 8,10
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b)

d)

Entorno legal: hace referencia a las leyes que regulan aspectos
importantes de las relaciones entre empresas, éstas con clientes, etc, y que
pueden dejar fuera del mercado a nuestra joven empresa si ho actuamos

rapidamente.

Entorno social/cultural: es posiblemente el mas complicado de estudiar
para la empresa. Lo forman los héabitos y costumbres de comportarse la
sociedad, su forma de alimentarse, de divertirse, de vestir, de trabajar, de
disfrutar el tiempo libre, de comprar, de actuar. Los grupos, los individuos,
la sociedad como un todo estan cambiando constantemente en funcion de
lo que consideramos formas deseables y aceptables de vida y de
comportamiento. Estos cambios pueden incidir profundamente en las
actitudes de los individuos hacia los productos y las actividades de

marketing que realicemos.

Entorno tecnoldgico: este medio incluye todos aquellos cambios que
continuamente se producen los productos, en la fabricacion de los mismos,
en su distribucidn, en su venta etc, y que tanta importancia tienen para la
propia empresa y para sus clientes. Debemos estudiar y analizar tales

cambios asi como el ciclo de vida de los mismos. ’

3.4.2 Analisis FODA

Hemos llegado a un punto muy significativo de nuestro Estudio: El analisis

FODA, algo de tremenda importancia para los empresarios, porque consiste en un
resumen estratégico de nuestra situacién con respecto a las demas fuerzas que
operan en el mercado, incluidos el publico objetivo y la competencia. Va llegando

el momento de recopilar informacién y hacer un repaso de todo lo que hemos

" Guia de apoyo al emprendedor “como realizar una estudio de mercado” Bello, L.; Vazquez, R. y
Trespalacios, J.A. (1993): Investigacion de mercados y estrategias de marketing. Ed. Civitas.
Madrid. Pag.34
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aprendido al documentarnos en nuestra investigacion, pero ahora vamos a colocar
los datos de forma resumida sobre el tablero para tener una visidbn mas clara de
gué es lo que nosotros podemos hacer para encontrar un hueco que nos permita

seguir con nuestro proyecto.

Ante todo, tenemos que manifestar que el analisis FODA es una técnica
normalmente reservada a analistas profesionales, pero vamos a dar unas
orientaciones para que aquel que lo desee pueda confeccionarse un FODA
elemental, eso si, procurando contemplarlo como una referencia orientativa, sin
entrar en conclusiones complejas ni en decisiones demasiado determinantes,
porque, insistimos, el andlisis FODA deben llevarlo a cabo especialistas.

Pues como sus iniciales indican, el andlisis FODA se compone de cuatro partes

claramente diferenciadas:

- FORTALEZAS.

- OPORTUNIDADES.
- DEBILIDADES.

- AMENAZAS.

3.4.2.1 Fortalezas

Es en este punto donde indicaremos cuales son nuestras ventajas. Hay que
tener en cuenta que siempre que queramos tener un minimo de éxito en nuestra
actividad empresarial, debemos partir de alguna ventaja competitiva, por
rebuscada que esta sea, pero en algo tenemos que basar nuestra argumentacion

a la hora de ofrecer el producto al mercado de referencia.

Y no olvidemos que las ventajas no consisten siempre en ser los mejores, o
los mas grandes, o los mas baratos. En ocasiones, el ser pequefios es una ventaja
en segun qué tipo de mercados, al poder movernos con mayor agilidad y

adaptabilidad a sus necesidades. A veces la ventaja consiste en saber transmitir

35



gue somos simplemente, distintos, especiales. También podemos esgrimir una
combinacién adecuada de varias ventajas.
En ocasiones la fortaleza nos viene dada por nuestro gran conocimiento de un

determinado mercado, o por la propia incompetencia de la competencia.

3.4.2.2 Oportunidades
En este punto vamos a tratar de ver donde estan los huecos, las fisuras,
qué es lo que puede ocurrir en el mercado que nos facilite 0 nos permita

aprovechar mejor sus caracteristicas o unas circunstancias favorables.

Probablemente lleguemos a cumplimentar este punto guiados por los tres
anteriores, ademas de por toda una serie de informaciones que hemos ido
captando mientras ibamos recopilando datos para nuestro estudio.

Las carencias que hemos detectado en la actual oferta, si estamos dispuestos a
cubrirlas mediante nuestro producto o servicio, nos ofrecen una oportunidad
excelente de negocio, asi como otras connotaciones del propio mercado (un indice
de saturacion bajo, unido a una tendencia creciente de la demanda, por ejemplo)

Esto es en definitiva el andlisis FODA, como ya hemos dicho antes, una eficaz

herramienta para los analistas.

3.4.2.3 Debilidades

En este punto de nuestro analisis debemos indicar las mas importantes de
nuestras debilidades con respecto al mercado y al resto de competidores.
Posiblemente dispongamos de una capacidad financiera menor, somos poco
conocidos, nuestro mercado potencial es inicialmente mas reducido, etc.
Nadie mejor que nosotros mismos podemos y debemos conocer cuales son

nuestros puntos débiles.
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3.4.2.4 Amenazas

Aqui anotaremos lo mas importante que hayamos podido averiguar sobre
factores que puedan ser perjudiciales a corto 0 medio plazo para nuestro negocio:
El abaratamiento progresivo de los productos de importacion, el interés manifiesto
de un competidor lider en instalarse en nuestra demarcacién geografica, un
cambio progresivo en los habitos de consumo, etc.

Finalmente vamos a tratar de ver dénde estan los huecos, las fisuras, qué
es lo que puede ocurrir en el mercado que nos facilite 0 nos permita aprovechar

mejor sus caracteristicas o unas circunstancias favorables.

Probablemente lleguemos a cumplimentar este punto guiados por los tres
anteriores, ademas de por toda una serie de informaciones que hemos ido
captando mientras ibamos recopilando datos para nuestro estudio.

Las carencias que hemos detectado en la actual oferta, si estamos dispuestos a
cubrirlas mediante nuestro producto o servicio, nos ofrecen una oportunidad
excelente de negocio, asi como otras connotaciones del propio mercado (un indice
de saturacién bajo, unido a una tendencia creciente de la demanda, por ejemplo)

Esto es en definitiva el andlisis FODA, como ya hemos dicho antes, una eficaz

herramienta para los analistas. ®
3.4.3 El marketing mix

Podemos definir el marketing Mix como el proceso de planificacién y
ejecucion de la concepcién del producto, fijacion del precio, promocién y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos de los individuos y de las organizaciones y, en definitiva, del mercado.

En el marketing mix entran por tanto en juego 4 variables fundamentales:

® Guia de apoyo al emprendedor “como realizar una estudio de mercado” Bello, L.; Vazquez, R. y
Trespalacios, J.A. (1993): Investigacion de mercados y estrategias de marketing. Ed. Civitas.
Madrid. pag.47
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- PRODUCTO/SERVICIO.
- PRECIO.

- PROMOCION.

- DISTRIBUCION.

3.4.3.1 Analisis del producto

Test de concepto del producto, test de envase, test de marca y logotipo,
atributos y beneficios percibidos, posicionamiento mas adecuado, modificacién y
eliminacion de caracteristicas conceptuales,...etc, son las preguntas mas tipicas
gue se plantean a la hora de analizar el producto, cualquiera de ellas o cualquiera
de las que se estan exponiendo pueden ser objeto propio y especifico de un

estudio de mercado exclusivo de un problema a resolver.

Kotler, Philip y Gary, Armstrong , autores del libro "Fundamentos de
Marketing”, afirman que "la gente satisface sus necesidades y deseos con
productos y servicios. Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer en un
mercado para su atencion, adquisicién, uso o consumo y que podria satisfacer un
deseo o una necesidad.

(Sin embargo), el concepto de producto no esta limitado a objetos fisicos;
cualquier cosa que pueda satisfacer una necesidad se puede llamar producto
(objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas). Ademas de
los bienes tangibles, los productos incluyen servicios, que son actividades o
beneficios que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles y no tienen

como resultado la propiedad de algo”.

El producto es una de las herramientas mas importantes de la mezcla de
mercadotecnia (4 p's) porque representa el ofrecimiento de toda empresa u
organizacion (ya sea lucrativa o no lucrativa) a su publico objetivo, con la finalidad
de satisfacer sus necesidades y deseos, y de esa manera, lograr también los

objetivos de la empresa u organizacion (utilidades o beneficios).
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Segun Patricio Bonta y Mario Farber , autores del libro "199 preguntas
sobre
Marketing y Publicidad", nos brindan la siguiente definicion de lo que es el
producto:

"El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que
tiene un determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Segun un
fabricante, el producto es un conjunto de elementos fisicos y quimicos engranados
de tal manera que le ofrece al usuario posibilidades de utilizacion. El marketing le
agregd una segunda dimension a esa tradicional definicion fundada en la
existencia de una funcion genérica de la satisfaccion que proporciona. La primera
dimension de un producto es la que se refiere a sus caracteristicas organolépticas,
gue se determinan en el proceso productivo, a través de controles cientificos
estandarizados, el productor del bien puede valorar esas caracteristicas
fisicoquimicas. La segunda dimension se basa en criterios subjetivos, tales como
imagenes, ideas, habitos y juicios de valor que el consumidor emite sobre los
productos. El consumidor identifica los productos por su marca. En este proceso
de diferenciacion, el consumidor reconoce las marcas, a las que le asigna una

imagen determinada. "

3.4.3.2 Andlisis del precio

¢, Qué precio fijar? ¢por encima de la competencia? ¢ por debajo? ¢a igual
altura? ¢cémo percibe el precio nuestro futuro cliente? ¢qué margen deseamos
tener, (siempre teniendo en cuenta el segmento al que nos dirigimos)? ¢se

realizara alguna promocioén de lanzamiento?.

Para Kotler, Philip Kotler y Gary, Armstrong, autores del libro "Fundamentos
de Marketing", el precio es "(en el sentido mas estricto) la cantidad de dinero que

se cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios, el precio es la
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suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de

tener o usar el producto o servicio”.

Para Charles, Lamb, Hair (2006) El precio es aquello que es entregado a
cambio para adquirir un bien servicio. También puede ser el tiempo perdido

mientras se espera para adquirirlos.

3.4.3.3 Anadlisis de la politica de la promocion

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define la promocién como
"uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el que la compaiia
pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para que éstos
se vean impulsados a adquirirlo.; por tanto, consiste en un mecanismo de

transmision de informacion.

Investigacion sobre el mensaje, estudio de la audiencia y soportes,
seleccion del publico objetivo, medida de la eficacia publicitaria, fijacion del

presupuesto de marketing y publicidad, etc.

En un sentido mas especifico, la publicidad es una forma de comunicacion
impersonal de largo alcance porque utiliza medios masivos de comunicacion,
como la televisidn, la radio, los medios impresos, el Internet, etc., y cuyas
caracteristicas que la distinguen de los otros elementos del mix de promocién, son

las siguientes:

* Primero.- La publicidad necesita de un patrocinador: Es decir, alguien
interesado en informar, recordar o persuadir a un publico objetivo, acerca de sus
productos, servicios, ideas, etc.; por lo cual, se dice que la publicidad se basa en

la comunicacioén interesada en un fin.
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» Segundo.- La publicidad tiene un costo: El cual, varia de acuerdo al tipo de
medio de comunicacion que se va a emplear; por ejemplo, la televisién es mucho

mas costosa que la publicacion en un periddico local.

* Tercero.- La publicidad tiene un publico objetivo: Si bien, la publicidad se
caracteriza por utilizar medios de comunicacién masivos, también va dirigida hacia
un segmento en particular; por ejemplo, una region geografica, un segmento

demografico (hombres, mujeres, nifios, etc...), un segmento socioeconémico, etc.

» Cuarto.- La publicidad tiene objetivos que cumplir: Por lo general, los
objetivos de la publicidad son similares a los objetivos de la promocion, que son:
Informar, recordar y persuadir. Por ejemplo, si el objetivo de una campafa
publicitaria es el de "provocar® un aumento en las ventas de un producto ya
existente en el mercado, entonces el objetivo de una campafa publicitaria sera el

de persuadir a su publico objetivo para que compre.

* Quinto.- La publicidad utiliza medios masivos de comunicacion:
Dependiendo del publico objetivo al que se quiera llegar y de los recursos
disponibles, la publicidad hace uso de la television, la radio, los medios impresos

(periddicos, revistas, etc.), el internet, etc.

En sintesis, y para que los lectores tengan una idea mas clara y precisa acerca del
concepto de publicidad, la resumimos de la siguiente manera:

"La publicidad es un componente de las diferentes actividades de la
mercadotecnia, especificamente de la promocion, que sirve para comunicar el
mensaje de un patrocinador identificado a un publico especifico, mediante la
utilizacion de medios que tienen un costo y que son impersonales y de largo
alcance, como la television, la radio, los medios impresos y el Internet entre otros,

con la finalidad de lograr los objetivos fijados."
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3.4.3.4 Analisis de la distribucioén
Eleccion del canal mas adecuado, ubicacion de los puntos de venta,
seleccion de las rutas mas rentables, estudios de colaboracién con el distribuidor

en la realizacién del merchandising (acciones comerciales en el punto de venta). °

3.5 LAS VENTAS

Segun Kotler, P (Internet, 2005). El concepto de ventas es otra forma de
acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objeto, es vender lo que hace en
lugar de hacer lo que en mercado desea.
El concepto de ventas sostiene que los consumidores y los negocios, si se les deja
solas, normalmente no adquiriran una cantidad suficiente de los productos de la
organizacion. Por ello, esta debe emprender una labor agresiva de ventas y

promocién.

e Ser vendedor

Puede resultar ser una profesion muy interesante y gratificante. Ademas no es
necesario convertirse en un pionero o inventar nuevos métodos.
Cuando se trata de vender todo esta dicho.-

3.5.1 Psicologia de ventas

1. El Ideal de uno Mismo: La persona que uno quiere ser si todo saliera

bien.

La Imagen de uno mismo: Como se ve uno mismo actualmente.

Autoestima: El alineamiento entre el ideal de uno mismo y su propia

imagen.

° Guia de apoyo al emprendedor “como realizar una estudio de mercado” Bello, L.; Vazquez, R. y
Trespalacios, J.A. (1993): Investigacion de mercados y estrategias de marketing. Ed. Civitas.
Madrid. pag.33
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3.5.2 Planificacion personal estratégica

Es nuestra vision de quienes somos y hasta donde queremos llegar. Los
componentes de un plan estratégico personal son los mismo de un plan de

Nnegocios.-

1. Declaracién de valores: Toda mejora en nuestra vidas debe girar en torno

de dichos valores, la declaracion de valores debe contener al menos cinco
valores que sean importantes para uno, en orden jerarquico.

¢En que creo?

2. Declaracion de la vision personal: La vision se apoya en los valores y

expresa lo que nuestra vida ideal sera si llevamos nuestros valores hasta su

conclusién logica. En que me atreveria a sofar si no pudiera fracasar.

3. Declaracion de la mision: Esta es la definicion de tipo de persona que

gueremos llegar a ser en el futuro. La misién clarifica como queremos que

los clientes recuerden nuestro negocio.

4 - Andlisis de la situacion: Esto califica:

4.1. Cuél es nuestra situacion actualmente?

4.2 Cbémo Llegamos a donde estamos?

4.3. Dbnde queremos estar en el futuro?

4.4. Cbémo llegar a donde queremos estar en el futuro?

4.5. Qué debo hacer para llegar mejor a dénde quiero?

5. Analisis de mercado: Debe detallar que oportunidades estratégicas estan

surgiendo en el mercado y como aprovecharlas a corto y largo plazo, como
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identificar el tipo de personas que se interesaran por nuestro producto o servicio.

Como aumentar la ganancia los resultados a partir de la inversion hecha? *°

3.5.3 Técnica de venta

Bésicamente todas las técnicas de venta desarrolladas presentan los mismos
pasos comunes lo cual da un tronco comun para definir el proceso de ventas

habitual. El proceso de la venta se resume en las siguientes fases:

e Presentacion personal

e Presentacion de su empresa
e Motivo

o Referencias

e Calificacion

e Prospeccion.
e Indagacion
« Realizacion de preguntas abiertas y cerradas
e Encuentro de la necesidad de compra
e presentacion de beneficios

e gestidn de objeciones

e Argumentacion y resolucion de objeciones
e Comparacion de dos articulos similares
« Presentacion de caracteristicas favorables
e Reduccion al minimo de puntos negativos

e Apelacion a la marca, distincién y otros

e Costeo
e Negociacién de las condiciones de Ventas

« Ofrecimiento de algun incentivo para gestionar el Cierre

1% Estrategias Avanzadas de Ventas, Editorial Simon & Schuster, Brian Tracy
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o Determinacion del precio

o Cierre.
« Preguntas previas al cierre (termémetro)
« Negociacién
o Cierres definitivos

El cierre es el Ultimo paso de la venta, el momento en que se realiza el pedido.
Este debe ser provocado por el vendedor a menos que el cliente lo solicite
inmediatamente. En funcién de la manera de provocar el cierre este se clasifica

en:

« Cierre general o negociado: cuando existe suficiente aproximacion al cliente y
este se muestra convencido se opta por una pregunta directa como "¢ entonces
realizamos el pedido ya?"

o Cierre por oportunidad: el vendedor establece una situacion de urgencia,
necesidad o de unidades limitadas para crear prisa en el cliente y hacer que
este opte por realizar el pedido.

o Cierre forzado: el vendedor da por supuesto la realizacién del pedido obligando
al cliente a decidir alguna caracteristica del articulo ofertado o de la manera de
realizar el pedido.

o Cierre derivado: el vendedor hace entender al cliente que pospondra la venta
pues existe gran demanda del articulo o algun otro cliente esta esperando

realizar un pedido urgente. *

' www.monografias.com
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 Introduccion

El marketing ha aumentado en cantidad y calidad desde los afios 80, fiel
exponente de la madurez a la que ha llegado esta disciplina (Jones y Monieson,
1990Db).

El plan estratégico de Marketing detalla las acciones necesarias para
alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede ser para un bien o servicio una
marca o una gama de producto. Como por ejemplo dentro de la empresa Lineas
de Soluciones Flexibles S.A. su plan de marketing debiera consistir el detalle de
acciones para alcanzar su objetivo de mercado, como lo es el producto que
venden y el servicio que prestan. También puede hacerse para toda la actividad
de una empresa. Su periodicidad puede depender del tipo de plan a utilizar,

pudiendo ser desde un mes, hasta 5 afios (por lo general son a largo plazo).

El plan de marketing consiste en una serie de pasos que conlleva un orden
estratégico a elaborar dentro de la empresa con el fin de mejorar su servicio o su
producto; asi como también todo lo que estos conllevan, como: Marca, calidad del
producto, posicionamiento, rentabilidad, expansién de mercado y a consecuencia
de esto una mejora continua en los ingresos, como lo pueden ser las ventas o los
servicios que se presten. En la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A., se
aplicé el método de observacidn, entrevistas y encuestas, por lo cual se realizara
un andlisis, en cuanto a si se maneja un plan estratégico de marketing en la

empresa y de ser asi como éste influye en sus ventas.
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4.2 ANALISIS SEGUN LA ENTREVISTA REALIZADA A LOS PROPIETARIOS

El analisis se hara de acuerdo a la entrevista realizada a cada uno de los
propietarios de la empresa, siendo ellos, los esposos Erick Jacobs y Sandra de
Jacobs.

Erick Jacobs, Gerente General de la empresa, tiene 20 afios de experiencia
en cuanto a las ventas y su trabajo es el de coordinar a todo el equipo, tanto

vendedores como técnicos, y llevar la direccion general de la empresa.

Segun la entrevista que se le realizo, aclara que como empresa trabajan un

plan de marketing; y este, lo ponen en practica de la siguiente manera:

Trabajan con sus clientes a través de correos masivos, mejorando el sitio
web, actualizando sus servicios, e innovando, por medio de la publicidad en redes

sociales como Facebook y Twitter.

Las estrategias que estan utilizando para mejorar sus ventas es: La
publicidad, evaluaciones del mercado para mejorar sus precios, la busqueda de
nuevos clientes, y lo hacen investigando directorios comerciales e industriales.

Ellos consideran que el implementar un marketing por internet son resultados
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efectivos. Como empresa creen que estan satisfaciendo a los clientes con su
producto y también con el servicio que les prestan, pero consideran que podrian

mejorar en cuanto a los servicios.

El tipo del mercado al que la empresa se enfoca es el mercado de la
industria, y venden equipos armados, elementos de control de bajo voltaje
eléctrico, equipo de automatizacion, equipo de control y también ofrecen servicios
como: Dar mantenimiento, armar bancos de capacitores, impartir estudios de
factorizacion. El departamento de ventas cuenta con 12 vendedores quienes
reciben la capacitacion necesaria en ventas, asi como técnica. También como se
menciond anteriormente estudian cuidadosamente a sus clientes y aunque sus
ventas no son muy grandes en cantidad, aseguran que lo son en calidad, tanto
gue los resultados se han visto ya que en los ultimos tres meses sus ventas han

aumentado en un 20%.

Sandra de Jacobs, propietaria también de la empresa considera que la
planeacion estratégica de marketing que llevan a cabo en la empresa es el
contribuir a maximizar las ventas, y las estrategias que utilizan son las redes
sociales que actualizan todos los dias. Su puesto en la empresa es el de
Coordinadora de importaciones, y su trabajo es buscar buenos transportistas,
hacer el prorrateo y costeo, por o que su experiencia en ventas es poca aunque

comenzo a laborar en la empresa desde que se fundo.




Aplicando el método de observacion, nos damos cuenta que en la empresa
no solo venden el producto eléctrico industrial sino también ofrecen sus servicios
profesionales, como el dar mantenimiento, armar bancos de capacitores; asi como
lo ha afirmado el Gerente General don Erick Jacobs. La empresa actualmente esta
ubicada en la zona 1 de Mixco, y también cuentan con la sucursal de ventas que
esta ubicada en la zona 9 de la Ciudad Guatemala. El departamento de ventas se

divide de la siguiente manera:

En la zona 9 de Guatemala la empresa cuenta con una sucursal que se
concentra especificamente en las ventas, que esta conformada por 7 vendedores.
En la zona 1 de Mixco, que es la sede central, el departamento de ventas se
conforma de cinco vendedores. En total son 12 vendedores que laboran en la

empresa.

En cuanto al analisis que se ha realizado con respecto a las entrevistas, se
considera que la empresa no cuenta con un plan estratégico de marketing ya que
los correos masivos que implementan y la publicidad que hacen por medio de
internet son estrategias de venta. Por |lo tanto la empresa no cuenta con un plan
estratégico de marketing bien establecido, y debidamente elaborado, como se
menciono al principio de este capitulo el plan de marketing es una serie de pasos
gue se enfoca en mejorar toda la empresa en general desde el producto, precio,
plaza y promocién, como el servicio que prestan, con el fin de mejorar los ingresos

para la empresa como lo son las ventas.
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Las estrategias que utilizan para mejorar sus ventas son muy bien
adecuadas, ya que el brindar un buen servicio, atender emergencias, tener el
debido cuidado del cliente, y el darse a conocer como empresa por medio de la
publicidad y a través de los correos masivos en la web, son ventajas para la

empresa.

También se puede decir que la experiencia en ventas de los propietarios, es
una herramienta a su favor, ya que ambos tienen la experiencia necesaria no solo
en ventas sino en el manejo de la empresa en cuanto a importaciones de los

productos, costeos, la coordinacion, liderazgo y direccidén en general.

El tipo de producto que venden esta enfocado al mercado industrial, éste es
uno de los mercados mas grandes, y aunque la venta de este producto en su
mayoria no sea cuantitativa lo es cualitativamente. Ademas de esto ofrecen
servicios y montajes, con los que se expanden de una manera mas eficiente
abarcando una gran parte del mercado. Actualmente estan trabajando con una
nueva marca conocida como: CHINT, y aunque ha costado que se implemente en
el mercado siendo ésta una marca china; el producto que ha venido importado con
esta marca ha dado buenos resultados, ya que éste les ofrece una mejor calidad,
mejor precio, a tal punto que han optado por trabajar con ésta a una escala mayor,
a comparacion con marcas como ABB, SIEMENS, CONDUCTIX, entre otras; las
cuales siendo lideres en el area industrial han perdido terreno por el precio; por lo
cual la empresa han mejorado sus ventas gracias a la comercializacién de esta

marca, la cual ellos garantizan a sus clientes.




En cuanto a los vendedores, se considera que el recurso mas importante en
una empresa es el Recurso Humano, por lo que se debe dar mucho énfasis en
este punto, ya que cada uno de los empleados es una parte muy importante
dentro de la empresa, y lo que debe buscar ésta es satisfacer las necesidades de
sus trabajadores, buscando de esta forma un mejor resultado tanto para el
trabajador como para la empresa en si.

La cantidad de empleados que conforman el departamento de ventas es un
namero que se cree queda aun corto por la cantidad de clientes que como
empresa manejan, por lo que seria bueno implementar alguna estrategia de cémo
expandir sus ventas y no saturar a los vendedores; también se considera
adecuada la capacitacion, pues el tener una capacitacion irregular en ventas
podria perjudicar no soOlo a la empresa sino, el rendimiento de algunos de los

vendedores, por lo que es necesaria la capacitacion constante, para un mejor

resultado en cuanto al desenvolvimiento, y rendimiento de un vendedor.

En cuanto a los pasos del proceso de marketing, la empresa tiene muy
poca informacion sobre éste, asi como también las estrategias que utilizarian para
el plan de marketing, ya que si no tienen un plan es muy dificil que tengan
estrategias; por lo que se considera la necesidad de dar a conocer de una manera

breve y eficiente lo que es un plan de marketing y como lo pueden aplicar dentro
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de la empresa, porque de esta manera ellos obtendrdn mas herramientas para

mejorar las ventas y a la empresa en general.
4.2.1 ANALISIS DE FODA APLICADO EN LA EMPRESA

En la empresa se ha trabajado ya un FODA, este estudio fue realizado por
uno de los vendedores, y se pudo observar lo siguiente:

f FORTALEZAS \ OPORTUNIDADES

1. Se tienen puntos de ventas estratégicos. I. Relaciones comerciales internacionales.
Estabilidad 2. Acceso a la tecnologia y a otros mercados.

3. Armonia entre todos los empleados y 3. Conseguir producto importado al menor
buen trato de los patronos hacia los costo con la mejor calidad, y hacer
empleados. propuestas ambiciosas que, de saber

4. Se mantiene la alta calidad de los | manejarlas pueden derivar a ganancias a
productos a vender | largo plazo.

5. Departamento técnico especializado. 4. Recomendacion por clientes ya establecidos

6. Salud organizacional, por trabajos técnicos realizados.

DEBILIDADES f AMENAZAS \

1. Faltade planificacion. ‘ I Competencia muy alta.

2, Sistema de computo y programa de 2. Posibles ventas escasas en las zonas de mas
operaciones no es el adecuado para importancia y nulas en las otras zonas.
actividades especificas. 3. Infidelidad de los grandes proveedores del

3. Precios altos en determinados productos. extranjero.

4, Falta de procedimientos claros y sencillos, 4, El cliente nuevo no tiene ideas sobre la

, 5. Faltade claridad en aspectos jerdrquicos. empresa y productos.
6. Inadecuados métodos de fijacion de precios 5. Los gustos de los clientes cambian

j constantemente.,
ls\ \_ /é
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Como se puede observar segun el FODA realizado, la empresa tiene sus
fortalezas en cuanto a puntos de venta estratégicos, estabilidad, la armonia que se
maneja entre trabajadores y patronos, alta calidad de sus productos, mas sin
embargo encontramos como debilidades la falta de planificacion, sistema de
coémputo y programa de operaciones inadecuado para actividades especificas, los
precios altos en algunos productos, la falta de procedimientos, todo esto afecta a
la empresa y se debe buscar alternativas para solucionar estas debilidades,

haciendo que estas se vuelvan fortalezas.

En cuanto a las oportunidades, observamos que tienen un buen namero, y
gue las deben usar a su favor, y asi sacar el maximo provecho. Por ultimo las
amenazas que la empresa presenta como la competencia, ventas escasas en las
zonas de mayor importancia, entre otras; se debe poner mucha atencion a estas,
estableciendo estrategias, tacticas e ideas para evadirlas, evitando que afecten y

ponerlas a su favor, de manera que se vuelvan oportunidades.

Los propietarios han notado la satisfaccion por parte de sus clientes, al
adquirir los productos y servicios que como empresa ellos prestan, en relacion a
los precios que ofrecen, y también el servicio a domicilio; como se menciono
anteriormente es a la nueva marca CHINT, en la que se han estado enfocando;
aunque ha costado que esta tenga credibilidad siendo éste un producto chino,
consideran que de un 100% de los clientes el 60% esta satisfecho con esta marca.
Lo cual parece un gran beneficio ya que llevan un afio de trabajar con esta marca

y ya han alcanzado la aprobacion de mas del 50% de sus clientes.

Es por eso que es muy importante estudiar cuidadosamente la lista de sus
clientes; la empresa genera un reporte en donde se puede observar lo que cada
uno demanda, asi como también el crecimiento de ventas en la empresa y el
rendimiento de cada vendedor; el programador de la empresa cada mes elabora

una gréfica, la cual esta basada en el rendimiento de ventas mensual por cada
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vendedor. El gerente revisa ésta grafica y los motiva mes a mes para que su

rendimiento cada vez sea mejor cualitativamente y cuantitativamente.
Esto es muy bueno ya que por medio de ésta estrategia, se puede motivar

a que los vendedores alcancen sus metas y las superen cada vez; motivandolos

por medio de la meta de ventas y comisiones.
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4.3 RESULTADOS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS VENDEDORES
DE LINEAS DE SOLUCIONES FLEXIBLES S.A.

TIEMPO DE LABORAR EN LA EMPRESA

Es importante la permanencia por tiempo prolongado dentro de la empresa,
ya que el trabajador obtiene especializacion en el area que se desenvuelve al
realizar la misma actividad. Se evidencia que el mayor porcentaje que es el 75%
de los vendedores de la empresa tienen un promedio de cuatro afios trabajando
en la empresa, algunos llevan laborando 14 afios, al momento de realizar las
encuestas; por consiguiente son los empleados de mayor experiencia, algunos de
éstos con trabajos delicados como Gerentes de ventas, 0 supervisores.

El 17% de los vendedores tienen de 0 a 1 afio de laborar en la empresa
algunos con pocos dias de trabajar, por lo que se presume que los vendedores
tienen poca experiencia, y es a los que se les debe poner mayor interés en cuanto
a capacitaciones, de lo contrario la empresa puede mantener constante rotacion
de empleados por determinados factores como desmotivacion, falta de interés, no
les gusta el trabajo, etc; y por ultimo anicamente el 8% de los vendedores llevan
mas de un afo a dos trabajando en la empresa, aunque es la minoria se debe
trabajar en estos dos Ultimos resultados, y capacitarlos mas logrando asi
posicionarse como vendedores de mayores resultados y con experiencia.

Grafica No. 1

Tiempo de laborar en la
empresa
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Fuente: Investigaciéon de campo, agosto 2013.
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Jornada laboral de los vendedores
Las horas laboradas por un trabajador segun la ley son de ocho horas

exactas al dia, de lo contrario; si esta jornada se excede de las ocho horas la
empresa deberia pagar horas extras, en cuanto a lo que se puede observar segun
la grafica es que el 83% de los vendedores afirman que su jornada laborar es de
ocho horas diarias, que viene siendo la jornada normal, en este caso la mayoria
de los trabajadores estdn cumpliendo su jornada laboral de ocho horas,
concluyendo asi que la empresa ha estado cumpliendo con su jornada laboral de
ley ya que se refleja a través de este dato; un 17% afirma que su jornada excede
de ocho horas diarias pero no es de siempre, ya que especifican segun las
encuestas que es algunos dias, aunque es un porcentaje menor, se debe dar
importancia por menor que sea.

La minoria afirma trabajar horas extras, entre éstos es muy posible que se
encuentren los gerentes de venta y supervisores que por su trabajo es necesario
exceder un poco algunas veces en su jornada, por lo tanto la empresa debe poner
atencion a estos casos, y encontrar la causa del por qué algunos exceden a su
jornada, ya que podria ser por trabajo atrasado, exceso de trabajo o alguna otra
variante, y encontrando la causa se puede aplicar alguna solucién, y evitar que

exista un porcentaje considerable de empleados que exceda en su jornada laboral.
Grafica No. 2

12 —Jornada laboral de los vendedores
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Especializacion de los vendedores en la realizacién de sus tareas

Se evidencia en un alto porcentaje siendo este el 92%, que los vendedores
estan especializados para realizar cada una de sus tareas en relacién a las
ventas, se presume que el personal que lleva menos de tres afos ha trabajado
con anterioridad en otras empresas en donde han adquirido la experiencia
necesaria, asi también la mayoria de los trabajadores que afirman estar laborando
dentro de la empresa de cuatro afios en adelante también la experiencia que han
adquirido en su mayoria es dentro de la empresa; asi como también cabe resaltar
que al realizar con frecuencia la misma tarea se obtiene especializacion en la
misma, mejorando asi en el area de ventas, siendo éste al trabajo que se enfocan,
y que la rutina del trabajo no sélo lo hace experto sino que conlleva a que el
vendedor sea mas efectivo al momento de estar trabajando.

En un porcentaje menor siendo éste el 8%, representa que son los
vendedores que estan en proceso de aprendizaje, ya que afirman llevar poco
tiempo laborando dentro de la empresa, y por lo mismo su experiencia no es
mucha; empiezan a conocer las diferentes etapas de lo que conlleva una venta,
asi como también todos los detalles al momento de hacer efectiva la venta. Se
cree que este grupo de vendedores son relativamente nuevos y por ende estan en
el proceso de induccion dentro de la empresa de Soluciones Flexibles S.A.

Grafica No. 3

Especializacion de los vendedores
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013
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Conocimiento de los vendedores acerca de lo que es planeacion

El conocimiento de lo que es planeacion es muy indispensable ya que por
medio de este la empresa puede mejorar trabajando de una forma méas ordenada,
teniendo objetivos claros, estableciendo metas mas ambiciosas, y poniendo en
practica los pasos que conlleva la planificacién, y que por medio de ésta la pueden
llevar al éxito. Pero no es necesario s6lo saberlo, lo mas importante es ponerlo en
practica ya que no serviria de nada el saber lo que es una planeacion, sus pasos y
no ponerlo en practica.

En cuanto a la gréafica correspondiente se observa, que en un gran
porcentaje siendo este el 100% afirma que conoce lo que es la planeacién, ya que
es toda la poblacion, se comprende que todos sin excluir a ninguno conocen sobre
el tema, lo cual es bueno no solo para la empresa sino para cada uno de los
vendedores en particular, ya que con una buena planeacion se trabaja bien y se
logran buenos resultados. Mas como se ha dicho anteriormente no es suficiente
con solo tener el conocimiento, es necesario aplicarlo dentro de la empresa, ya por
medio de la planificacion la empresa sabe hacia donde se dirige, mejorando dia
con dia, y en base a ésta se sabria si las metas propuestas se alcanzaron; de lo
contrario trazarse metas mas tangibles, y asi llevar un control de la empresa en

general.

Grafica No. 4
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Reuniones periddicas en que planifica la empresa con los vendedores
Como se menciond en la grafica anterior la planificacion es indispensable, y

sobre todo hacer reuniones periddicas para planificar es lo mejor que se puede
hacer en una empresa, y asi actualizarse constantemente. En la siguiente gréfica
podemos observar que el 75% de los vendedores afirman tener reuniones
semanalmente con la empresa para planificar, se cree que el planificar cada
semana es bueno para la empresa aunque no todos coinciden con esta respuesta,
también pueden ser planificaciones poco elaboradas en donde se pueden llevar a
cabo actualizaciones, platicas para los empleados, conferencias motivacionales,
pero no necesariamente una planificacion bien establecida y que cada vendedor
debe de seguir paso a paso, ya que el 17% dice que es mensualmente se
considera que una planeacion bien establecida se puede hacer mensualmente, y
por ultimo el 8% que afirma tener una planificacion quincenalmente, segun los
resultados que se pueden observar la mayoria dice que es semanalmente, mas
sin embargo el tipo de planificacion que realizan es corta, y poco definida. Una
planificacion constante es bueno para la empresa, y con estas reuniones
periodicas se puede llevar un mejor control de la empresa mas deberia
establecerse con mas claridad esta planificacion peridodica que como empresa

manejan.
Grafica No. 5
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Fuente: Investigaciéon de campo, agosto 2013.
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Conocimiento de los vendedores en cuanto al mercado en el que se enfoca
la empresa

Es muy importante que los vendedores conozcan el mercado al cual se
enfoca la empresa, ya que existe tanta variedad de producto y por ende varia el
enfoque del mercado a que cada empresa se dirige.

Se puede apreciar en la siguiente grafica que la gran mayoria de
empleados, es decir el 100% argumenta que conoce el mercado, consideramos
gue es muy bueno, ya que todos afirman tener cierto conocimiento acerca del
mercado industrial que es al que se enfocan como empresa, y con esto pueden
llegar a ser mejores vendedores; conociendo bien el mercado, tienen ventajas
para saber como desenvolverse y crecer en el area del mercado industrial en
cuanto a sus ventas, obviamente esto genera que la empresa crezca con mayor

fluidez y se expanda hacia su mercado.

Grafica No. 6

Conocimiento de los vendedores en cuanto
al mercado en el que se enfoca la empresa
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Fuente: Investigaciéon de campo, agosto 2013.
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Conocimiento de lo que es mezcla de mercadeo
(Marketing Mix)
Un Marketing Mix, o Mezcla de mercadeo es muy importante dentro de toda

empresa, una mezcla de mercadeo conlleva todo un plan de marketing, y se debe
llevar a cabo con eficiencia y eficacia, aplicAndolo adecuadamente a la empresa.
Con respecto a la siguiente grafica, se contempla que un 58% no conoce lo que
es una mezcla de mercadeo, y ya que es la mayoria se considera un problema
para la empresa porgue si N0 se conoce entonces tampoco se pone en practica, y
esto es muy indispensable tanto para la empresa en general como en cada uno de
los trabajadores.

También se observa que el 25% de los vendedores no respondid, por lo
gue se deduce no tienen conocimiento de lo que es la mezcla de mercadeo,
aumentando asi ya a mas del 75% de vendedores que desconocen del tema; y por
altimo un 17% que afirma conocerlo, y estos pueden ser los que llevan mas tiempo
en la empresa. La mayoria no sabe qué es un marketing mix, por lo tanto si ellos
lo desconocen, la empresa no lo aplica ni lo pone en préactica y llega a ser un

problema dentro de la misma.
Grafica No. 7

Conocimiento de lo que
es mezcla de mercadeo
(Marketing Mix)

17%
25% Si
No
Ns/Nr
58%

Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Implementacidn de estrategias para la mejora en ventas

Las estrategias son necesarias, son muy importantes y debe ser
considerada el pre o el antes de una venta, sin estrategias no existe una buena
venta. Estas llegan a ser el alimento para la venta, y para que sea una buena
venta debe ser una buena estrategia bien implementada y asi mejorar las ventas
dentro de la empresa.

En la gréfica siguiente se puede apreciar que un 67% de los vendedores
utilizan estrategias para mejorar sus ventas, mientras que el 8% manifiesta que no
ha sido de esta manera.

Es necesario que con los avances de la tecnologia la empresa pueda
complementar los conocimientos adquiridos de los empleados, motivandolos a que
implementen estrategias, para mejorar asi sus ventas y con la realizacion de
estudios o pruebas que mejoren los resultados obtenidos en las diferentes etapas
del proceso de la venta; el 25% de los vendedores no respondi6 y se cree que
también no han implementado estrategias en sus ventas; es necesario que como
vendedores en la empresa puedan implementar las debidas estrategias para los

cambios correspondientes dentro de la misma y asi aumentar en sus ventas.

Gréafica No. 8

Fuente: Investigacién de campo, agosto 2013.
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Conocimiento sobre el tipo de producto que la empresa vende

El conocimiento de los vendedores en cuanto al tipo del producto que ofrecen y
gue venden es muy importante, es necesario ya que para poder hacer efectivas
las ventas se debe conocer muy bien el producto, la empresa cada vez puede ir
creciendo y aumentando sus ventas dia con dia.

Como podemos observar segun la grafica el 100% de los vendedores
afirman conocer el tipo de producto que la empresa vende, se considera que es
bueno para la empresa y muy indispensable, ya que los vendedores deben tener
el debido conocimiento para un buen manejo del producto y asi poder mejorar sus
ventas.

Para poder hacer efectiva una venta es necesario conocer muy bien el
producto que se ofrece, un buen vendedor conoce su producto de principio a fin, y
lo sabe manejar muy bien, sobre todo en una venta, de no ser asi su venta no se
realizaria o seria poco eficiente; por lo contrario, obtendra ventas maximas, el
respeto de la gente, asi como también el producto dandose a conocer mejor se
vuelve mas efectivo dandole una ventaja competitiva a la empresa con respecto a

Sus ventas.

Grafica No. 9

Conocimiento sobre el tipo de
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Solicitud de la empresa a sus vendedores en cuanto a trabajar bajo metas.

El trabajar bajo metas, llega a ser una motivacion personal, es adecuada la
manera de trabajar de esta manera, sobre todo como lo es en un &rea tan grande
como lo son las ventas, objetivos que lograr, metas por alcanzar son motivos que
impulsan a cada trabajador a ser mejores cada dia y a conseguir ventas mas
eficaz y eficientemente.

En la grafica siguiente se pude observar que un alto porcentaje con un 83%
afirma que la empresa le solicita trabajar bajo metas, siendo este porcentaje la
mayoria existe otro porcentaje que es del 17% que afirma la empresa no les
solicita trabajar bajo metas, siendo ésta una cantidad considerable se considera
gue por alguna razon no todos los vendedores estan motivados, aunque algunos
si trabajen bajo metas hace falta el otro grupo que no lo hace porque segun las
encuestas la empresa no se los solicita, ya que si no se trabaja con una
motivacion mas adelante podria ser una pérdida tanto para el trabajador como
para la empresa. Es considerable que la empresa observe y tome en cuenta esta
parte ya que hay un porcentaje considerable de vendedores que afirman no recibir
solicitud alguna de parte de la empresa a trabajar bajo metas, se debe dejar bien
en claro a cada uno de los vendedores el proceso con el que trabaja la empresa.

Grafica No.10
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Capacitacién en ventas de parte de la empresa

Se considera muy importante la constante capacitacion al personal en
ventas ya que sin duda el vendedor obtendra cierta destreza y habilidad que le
permitirdn de mejor manera realizar su tarea. Segun las encuestas la empresa le
da capacitacion al empleado no so6lo en ventas, sino en el manejo técnico
industrial lo cual es excelente pues con esta capacitaciéon no sélo conoce de
ventas sino el manejo de todo el equipo industrial y a la vez puede reducir el
riesgo de correr cualquier accidente laboral, ya que el trabajador conoce el
funcionamiento interno de la maquinaria, y por ende tomara las medidas
necesarias para evitar estar expuesto al riesgo, asi como también la habilidad de
mejorar en sus ventas.

En la siguiente grafica podemos observar que un alto porcentaje afirma que
recibe la capacitacion necesaria en ventas y manipulacion de la maquinaria, pero
un porcentaje significante afirma que no recibe nada al respecto, por lo que valdria
la pena considerar capacitar al grupo completo, en tiempos libres para que todos
los empleados estén debidamente capacitados en ventas y que también conozcan
el funcionamiento de las maquinas industriales.

Grafica No. 11
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Fuente: Investigaciéon de campo, agosto 2013.
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Presentacion de un informe sobre ventas a la empresa.

El presentar un informe sobre ventas a la empresa, se considera un método
importante para la misma, ya que con este la empresa puede llevar un debido
control en las ventas que cada uno de los trabajadores realice. La importancia de
presentar un informe es para saber qué tanto aumentan o qué tanto disminuyen
las ventas y como va caminando la empresa con respecto a las mismas,

Se puede apreciar en la siguiente grafica que un 67% del total de los
vendedores que laboran en la empresa si presentan un informe de ventas a la
empresa, mientras que el 33% no lo hace.

Por medio de la presentacién del informe cada vendedor demuestra su
esfuerzo y dedicacién en cuanto a sus ventas realizadas, presentandolas asi por
medio de un informe, pero es interesante que un buen porcentaje aunque no en su
mayoria, no presente ningun informe, por lo que es preocupante ya que cada uno
de estos informes son necesarios e indispensables para la empresa, y asi poder
llevar un control de cada uno de los vendedores sin faltar uno. Por lo que se
considera la empresa tiene que actuar y pedirles a todos sus vendedores un
informe obligatorio sin faltar ninguno.

Grafica No. 12
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Presentacion de un informe de ventas periédicamente
Como se mencioné anteriormente es necesario que como vendedores

presenten un informe de ventas, aunque éstos se sientan hasta cierto punto
presionados, la idea no es que la empresa esté explotando al trabajador o
presionandolo, es simplemente llevar un orden y un control en cuanto a las ventas
gue no solo afectan a los trabajadores sino a la empresa en general, es por esto
que es necesario llevar un informe de ventas periédicamente.

En la grafica siguiente se puede observar que los vendedores presentan un
informe de ventas periédicamente, aunque no todos coinciden con el tiempo en el
gue lo hacen presente a la empresa, ya que un 42% afirma presentar su informe
semanalmente, un 25% mensualmente, un 8% quincenalmente y el otro 25% no
respondio. Aungque segun las encuestas nos afirman que hay una sola persona
encargada de presentar este informe a través de una grafica en donde se observa
el desempefio de cada vendedor. Con esto nos damos cuenta que el informe de
ventas periodicamente no tiene un tiempo establecido en cuanto a una
presentacion de informe a la empresa, es descoordinado y un porcentaje
considerable no respondio, asumiendo que no lo presenta y que si lo hace no es
continuamente. Debido a esto la empresa debe establecer la presentacion del
informe de ventas, en una fecha ya definida para que todos lo puedan entregar.

Grafica No. 13

Presentacion de un informe de ventas
periddicamente
-1 |
Nr | - 25%
Mensualmente ‘I\ - 25%
Quincenalmente | - 8%
Semanalmente — 12%
S J ) )
0 1 2 3 4 5

Fuente: Investigaciéon de campo, agosto 2013.
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Serie de pasos al momento de ejecutar una venta

Siempre que se ejecute una venta, se debe aplicar una serie de pasos
haciéndola asi efectiva. Cada vendedor debe ejecutar una serie de pasos en
cuanto a una venta, de esta manera obtendria con méas efectividad un cierre de
venta. Al momento de presentar un producto que se quiere vender, el vendedor
debe estar previamente capacitado y que a través de una serie de pasos, o por
medio de un proceso la venta se haga realidad y efectiva al cliente que se le
exponga el producto.

En la grafica siguiente podemos observar que los vendedores de la
empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A. un 58% afirma realizar una serie de
pasos al momento de ejecutar una venta, mientras que el otro 42% no lo hace. Por
lo que se puede considerar es una considerable cantidad de vendedores que no
trabaja con un proceso de ventas lo cual es necesario ya que llevando a cabo un
proceso a seguir se puede dar una venta mas efectiva y les puede ayudar a
trabajar mas adecuadamente y con mas eficiencia. Al final del informe se le dara
una serie de pasos para realizar una venta como una de las propuestas para

mejorar €n sus ventas como empresa.

Grafica No. 14
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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Aumento de las ventas mensualmente

Las ventas son el punto indispensable en que puede crecer o decrecer una
empresa, Yy esto tiene que ver mucho con la calidad del producto que se ofrezca, el
precio, entre otros. Para el bienestar de la empresa es necesario que de las
ventas que la empresa obtiene, exista un aumento del mes anterior, para asi
poder crecer continuamente, tanto en dar a conocer el producto como a la
empresa en si.

Con un aumento de ventas continuo se deduce si la empresa va en buen
camino al punto de crecer, posicionarse en el mercado y mejorar a la
competencia. Y como podemos observar en la grafica siguiente el 42% de los
trabajadores afirman que las ventas en la empresa aumentan mensualmente un
25%, lo cual es un buen porcentaje, el 33% de los trabajadores afirman que las
ventas aumentan un 50% mensualmente, mientras que el otro 25% no respondio,
por lo que se asume no tienen conocimiento sobre esto. Y con respecto a las otras
dos variables ninguno afirmo que las ventas aumentaran un 75% o 100%. Nos
damos cuenta que hay un aumento de ventas mensualmente, por lo que se

considera segun la gréafica que las ventas aumentan de un 25 a un 50%.

Grafica No. 15
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Fuente: Investigacion de campo, agosto 2013.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se ha llegado a las siguientes

e Se rechaza la hipétesis de que “La planeacion estratégica de marketing
debidamente aplicada crea impacto y beneficios importantes en las ventas
de la empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A.” ya que la empresa no
cuenta con un plan de marketing adecuado, aunque se evidencia que

trabajan con estrategias para mejorar sus ventas.

e La empresa no cuenta con un plan especializado que ayude a mejorar las

estrategias de ventas.

e Se evidencia poco conocimiento de lo que es en si el plan de marketing y la
mezcla de mercadeo, por lo tanto no se aplican correctamente dentro de la

empresa.

e Se considera que hay confusion en cuanto a lo que es la mezcla de
mercadeo o (marketing mix), y lo que es la publicidad; que aunque la

publicidad es parte del marketing no es todo lo que éste contiene.

e La capacitacion constante es un factor muy importante en el rendimiento
optimo del recurso humano, por ende cada uno de los vendedores de
Soluciones Flexibles S.A. debe recibir las capacitaciones en ventas

necesarias, y asi obtener mejores resultados en las mismas.
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Se evidencia la falta de planificaciébn en cuanto al proceso estratégico que
conlleva una venta, ya que al momento del levantado de datos, la minoria
de los vendedores afirmaron trabajar con el proceso estratégico que

conlleva una venta, mientras que el resto afirmé no hacerlo.

La implementacion de estrategias para mejorar las ventas es importante y
ademas que los empleados estén atentos a éstas; por esto, es necesario
gue conozcan qué tipos de estrategias se manejan, y que todos las
apliguen como es debido.

Se evidencia que los trabajadores venden bajo metas, y que sélo una parte
presenta un informe de las mismas semanalmente, aunque otros segun las
encuestas lo presentan quincenal o mensualmente, lo cual quiere decir que

no tienen un plan estructurado para entregar el informe en un periodo fijo.

Segun las encuestas se evidencia que las ventas en la empresa aumentan

mensualmente de un 25% a un 50%.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Empresa:

Implementar un plan de marketing bien estructurado para un mayor

crecimiento de la empresa y de sus ventas.

Capacitar constantemente a los empleados, especialmente a los

vendedores, para un mayor rendimiento y mejor desenvolvimiento.

Adecuar una correcta planificacion para mejorar las ventas de la empresa y

llevar el debido control.

Establecer un periodo bien definido para la entrega de los informes de

venta y asi los vendedores cumplan con ese informe.
Implementar una serie de pasos estratégicos que conlleven la realizacion

de una venta, y que cada vendedor lo apliqgue al momento de realizar las

mismas.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

“DESARROLLAR UN PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING, Y
MEJORAR LAS ESTRATEGIAS DE VENTA”

INTRODUCCION

El producto industrial, se incluye dentro de las empresas industriales mas
grandes de la historia, y se encuentran en un mundo competitivo debido al
incremento en la oferta de productos, por lo que los consumidores hoy en dia se
han tornado mas exigentes para satisfacer sus necesidades, mediante la
busqueda de productos con caracteristicas muy especificas. Es por ello que el reto
de las empresas es conocer y satisfacer las necesidades del cliente de forma
Unica, buscando posiciones competitivas dificilmente igualables.
Las grandes industrias contribuyen en gran medida al desarrollo del pais
facilitando los procesos en la produccion, éstas ofrecen empleos y permiten
desarrollar el espiritu empresarial.
Las empresas necesitan identificar las necesidades de su mercado meta, y buscar
la mejor forma de satisfacerlas, esto mediante planes estratégicos de marketing
bien establecidos y organizados dentro de la misma empresa y asi poder reflejarlo
fuera de la misma. Este tipo de empresas desarrollan grandes planes estratégicos
gue las conduzcan hacia un desempefio eficaz y eficiente.
Una empresa integrante de este mercado es Soluciones Flexibles S.A., una gran
empresa de caracter integro y profesional. Esta ha resentido una baja en sus
ventas por la creciente competencia, no enfrentada adecuadamente en muchas
ocasiones por la falta de planificacion y proceso de marketing en cuanto a mejorar

no sélo como empresa en general sino también en la maximizacion de sus ventas.
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También porque actualmente estan trabajando con una nueva marca llamada
CHINT siendo china y que es relativamente nueva en el mercado, ya que tienen
un afo de haber hecho una alianza estratégica con la misma, mas sin embargo le
ha dado resultados positivos aunque es lento; ya que no se ha dado a conocer en
gran magnitud. Ademas de esto la aplicacién de la planificacibn de marketing
dentro de la empresa no se realiza con eficacia, se desconoce del tema y por ende
es poco aplicable dentro de la misma

Es por ello que se requiere de la correcta aplicacion de la Administracion y la
Mercadotecnia, en la planificacion de marketing en la empresa, y asi mismo
también considerar aspectos relevantes en cuanto a las estrategias que aplican
para aumentar las ventas, todo esto con el fin de satisfacer las necesidades de los

empleados, clientes, y publico en general, logrando asi el beneficio de la empresa.
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JUSTIFICACION

La planeacién estratégica de marketing que se pretende desarrollar dentro
de la empresa, en cuanto al aumento en ventas permitird estructurar mejoras a
seguir, con el fin de mejorar sus estrategias, ya que la empresa ha tenido un bajo
promedio en sus ventas, probablemente debido a que no se tiene una buena
planificacion de marketing y por ende el debido control que se necesita para el
impacto de ventas.
Dicho plan permitira conocer ampliamente las caracteristicas de los trabajadores
de la empresa, para estudiar mejor la problematica de la misma, conociendo las
debilidades de la empresa, sus amenazas, y asi poder proponer mejoras en la
empresa y en el desempefio individual de cada uno de los trabajadores, la calidad
con la que la empresa trabaja, y también la del producto que ellos venden asi
como los servicios que prestan al publico en general.
Es importante implementar una forma de retroalimentacién que permita a la
empresa medir el desempefio de los vendedores, con el fin de la regeneracion y
constante capacitacion para la mejora de las ventas. De tal forma, que éste refleje
constantemente las necesidades satisfechas dentro de la empresa como la del
cliente.
Lo anterior le permitira a la empresa posicionarse mejor dentro del mercado, asi
como también el crecimiento dentro del mismo, el conocimiento del producto, su
calidad y aceptacién, reconocimiento de la marca, disminuyendo sus costos, y

evitando grandes pérdidas, aumentando sus ventas y optimizando sus recursos.
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OBJETIVOS GENERALES

Proponer una planeacién de marketing bien estructurada para la mejora de

la empresa en general.

Aplicar estrategias adecuadas para el aumento de sus ventas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Elaborar un plan de marketing mix.
Establecer un informe periédico en el cual se detallen las ventas realizadas
por cada uno de los vendedores durante el mismo (puede ser

semanalmente, o quincenalmente).

Sugerir una serie de pasos para los vendedores al momento de realizar una

venta y obtener mejores resultados de las ventas en conjunto.
Obtener mejores resultados en las ventas, y rendimiento de los

trabajadores por medio de una capacitacibn en ventas expuesta en este

documento.
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PROPUESTA DIRIGIDA A LOS GERENTES DE
SOLUCIONES FLEXIBLES S.A.:
La empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A. es una empresa que tiene veinte
afios de haber comenzado dentro del mercado, de caracter integral, dentro de las
fallas detectadas son la falta de planeacion estratégica de marketing, y la falta de
estrategias en la mejoria de las ventas, es por lo mismo que la empresa aunque
tiene demanda muchas veces no la satisface por la falta de planeacion en

marketing y estrategia de ventas.

1. Dentro de la empresa no se tiene un adecuado plan de marketing, que sirva

para poder dirigirla como tal, y por esta razon se propone:

Que se aplique un plan estratégico de marketing adecuado para la empresa,
de esta manera se tendra un mejor control, y se sabria a donde se dirige la
empresa. A continuacion se presenta un plan estratégico de marketing para

aplicar a la empresa de la siguiente manera:

e Realizar un analisis de la situacion del mercado en la empresa:
Realizar un analisis por medio de un FODA, la empresa ya ha trabajado uno
y por lo tanto ahi nos damos cuenta de la situacién en el que se encuentra la

empresa.

Como se puede observar segun el FODA realizado en el capitulo anterior, la
empresa tiene sus fortalezas en cuanto a puntos de venta estratégicos,
estabilidad, la armonia que se maneja entre trabajadores y patronos, alta
calidad de sus productos, mas sin embargo encontramos como debilidades la
falta de planificacion, sistema de cOmputo y programa de operaciones

inadecuado para actividades especificas, los precios altos en algunos
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productos, la falta de procedimientos, todo esto afecta a la empresa y se
debe buscar alternativas para solucionar estas debilidades, haciendo que

estas se vuelvan fortalezas.

En cuanto a las oportunidades, tienen un buen ndmero, y las deben usar a
su favor, y asi sacar el maximo provecho. Por ultimo las amenazas que la
empresa presenta como la competencia, ventas escasas en las zonas de
mayor importancia, entre otras; se debe poner mucha atencién a estas,
estableciendo estrategias, tacticas e ideas para evadirlas, evitando que

afecten y ponerlas a su favor, de manera que se vuelvan oportunidades.

Este es el primer paso de la planeacion estratégica que consiste en examinar
donde ha estado el programa de marketing de la empresa, como ha
funcionado y que es probable que enfrente en los afios por venir. Esto
permite a la administracion determinar si es necesario revisar los planes

viejos o disefiar nuevos para conseguir los objetivos de la empresa.

El andlisis de la situacion normalmente abarca las fuerzas del ambiente
externo y los recursos internos. Ademas de los grupos de consumidores que

atiende a la empresa.

e Establecer objetivos de marketing:

El siguiente paso en la planeacion estratégica de Marketing es determinar los
objetivos. La meta del marketing debe siempre guardar una relacion estrecha
con las metas y las estrategias de toda la empresa. Por ejemplo para
alcanzar un objetivo organizacional de una recuperacién de una inversion,

una estrategia organizacional seria incrementar la eficiencia del marketing.

En este caso la empresa busca generar un incremento significativo en
las ventas y beneficios de la empresa en éstos ultimos afios, donde se han

aliado con la marca CHINT.
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La empresa para alcanzar estos objetivos debe alcanzar una mejora en

precios, publicidad y distribucion.

e Determinar el posicionamiento y ventaja diferencial:

Esta abarca dos decisiones complementarias: COmo posicionar un producto
en el mercado y como distinguirlo de sus competidores. El posicionamiento
como bien sabemos se refiere a la imagen del producto en relaciéon con los

productos competidores.

La empresa debe presentar una imagen a través de la publicidad, por lo que
la empresa debe buscar estrategias de cOmo dar a conocer su imagen, como

por ejemplo: Almanaques, vallas publicitarias, mantas vinilicas.

Después de posicionar el producto hay que encontrar una ventaja diferencial
viable. La ventaja diferencial se refiere cualquier caracteristica de una
organizacion o marca que los consumidores perciben deseable y distinta que
la competencia. En este caso podria ser la marca CHINT una ventaja

diferencial de los competidores.

e Elegir el mercado metay medir la demanda del mercado:

Como las empresas no pueden satisfacer a todos los segmentos con distintas
necesidades, es prudente concentrarse en uno o algunos segmentos. Un
mercado meta es el grupo de personas u organizaciones al que la empresa
dirige su programa de marketing. A fin de seleccionar estos mercados, la
empresa debe de pronosticar la demanda, es decir, las ventas en los

segmentos de mercados que parezcan promisorios.

La empresa debe segmentar el target del producto o servicio al que se enfoca
la empresa tomando en cuenta las siguientes caracteristicas de la poblacién:
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Ubicacion geografica: Establecer el pais, region, ciudad o barrio en el que
habitan las personas a las que se le ofreceran los productos o servicios de la
empresa.

Sexo: Género de las personas al que va enfocado el producto o servicio, un
producto puede ir enfocado sélo a hombres, sélo a mujeres o puede enfocarse
a ambos sexos. En el caso de la empresa seria en su mayoria enfocado a los
hombres.

Edades: Existen en la poblacién ciertos grupos de edad que comparten
caracteristicas o gustos similares mediante las cuales un producto puede ser
segmentado, al momento de segmentar se debe pensar: ¢A cuél grupo de
edades pertenece el producto que se quiere vender? En el caso de la
empresa, por el tipo de producto que vende seria a personas mayores de
edad y capacitadas y que conozcan el mercado industrial.

Nivel socioecondémico: Esta es una caracteristica vital para segmentar el
publico meta al que enfocamos el producto, ya que nos habla del ingreso
promedio que tiene una persona o familia, por lo tanto podemos saber si
estara o no en condiciones de comprar el producto o servicio.

Estilo de vida: Este factor es un poco mas dificil de medir que todos los
anteriores, se refiere a los patrones de comportamiento social que la gente
sigue, es decir, si una gente suele visitar un cierto lugar, o si suele comprar
solo productos de cierta calidad o de cierto precio.

e Disefiar una mezcla estratégica de marketing:
Para analizar sus oportunidades la gerencia debe disefiar una mezcla de
marketing, ésta es la combinacion de numerosos aspectos de los siguientes

cuatros elementos:

Producto (calidad del producto), Plaza (cémo se distribuye), Promocion
(c6mo se promueve), y Precio (cudl es el precio). Esto tiene por objetivo
complacer al mercado meta e, igualmente importante cumplir con los
objetivos de marketing de la empresa, ya que como anteriormente se dijo se
debe enfocar en darle una buena imagen al producto que venden,
garantizando su calidad y marca, promocionandolo y mejorando su precio a
comparacion de los competidores. (el detalle de todo esto lo vemos en la

siguiente propuesta).
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2. Un aspecto muy importante dentro de la empresa a considerar es el
conocimiento de los propietarios en cuanto al marketing mix o mezcla de
mercadeo ya que por medio de este no solo aclaran el tema sino que es de
sumo apoyo para la empresa el poder aplicarlo adecuadamente. A
continuacién una mezcla de mercadeo (marketing mix) para que la empresa

lo aplique de ahora en adelante:

Para que una estrategia de mercadeo (mezcla de mercadotecnia) sea
eficiente y eficaz, ésta debe tener coherencia tanto entre sus elementos,
como con el segmento o segmentos de mercado que se quieren conquistar,
es decir el mercado objetivo de la empresa. EI mercado objetivo de la

empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A. es el mercado industrial.
A continuacion se explica lo que es la mezcla de mercadeo y cada uno de

sus componentes, seguidamente se explica como se puede aplicar de una

forma eficiente:

La mezcla de mercadeo se compone de los siguientes elementos:

Producto, Plaza, Precio y Promocion, las famosas “4 P’s”.

MEZCLA DE MERCADEO (MARKETING MIX)

@ : . -

\
Mezcla de Mercadotecnia
(Marketing Mix)

| |
Promocion =<
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Producto: El producto que la empresa vende esta enfocado en el ambito
industrial, por lo que la empresa debe mostrar el producto que venden a
través de una buena presentacion, y esto se puede hacer por medio de
paginas web, asi mismo desarrollo especifico de la marca, sus
caracteristicas, el empaque, etiquetado y envase si se utilizara.

En este caso la empresa no envasa pero si etiqueta, empaca; y cada una
de estas caracteristicas bien desarrolladas y aplicadas hace que el
producto llegue a tener una mejor calidad. Cabe decir que el producto tiene
un ciclo de vida (duracion de éste en el tiempo y su evolucién) que cambia

segun la respuesta del consumidor y de la competencia.

Las fases del ciclo de vida de un producto son:

Lanzamiento, crecimiento, madurez y declinacion.

Precio: La empresa por cada producto que vende 0 servicio que presta
debe poner un precio. Y éste es principalmente el monto monetario de
intercambio asociado a la transaccion (aunque también se paga con tiempo
o esfuerzo). Sin embargo incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta,
etc.) Hay que destacar que el precio es el Unico elemento de la mezcla de
mercadotecnia que proporciona ingresos, pues los otros componentes
unicamente producen costos. Por otro lado, se debe saber que el precio va
intimamente ligado a la sensacion de calidad del producto (asi como su

exclusividad).

La empresa debe garantizar buena calidad del producto ante todo, para
entonces poner un buen precio, alcanzable, factible y que satisfice también
las necesidades de la empresa de acuerdo al producto y servicio se
ofrecen. De lo contrario el precio no se adecla a la calidad y entonces

comienzan las pérdidas e insatisfacciones de clientes que seria muy malo
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para la empresa, por lo mismo para tener un precio bueno y adecuado, se

debe tener un producto de buena calidad.

Plaza o distribucion: La importancia de cémo se distribuye, quienes son
los intermediarios es otro punto muy importante dentro de la mezcla de
mercadeo. La empresa debe estar al tanto de como esta su mercado antes
de aplicar este punto. En este caso se define como dénde comercializar el
producto o el servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el
producto sea accesible para el consumidor). Considera el manejo efectivo
del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar
adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas.

Inicialmente, dependia de los fabricantes y ahora depende de ella misma.

La empresa tiene sus puntos de distribucion; primeramente los chinos le
distribuyen a la empresa, y luego la empresa distribuye a sus clientes. Todo
esto es una cadena por lo tanto mientras mas intermediarios existan mayor
sera el precio del producto. Sin embargo la empresa ha evitado mas
intermediarios por eso mismo es que trabajan con precios menores a los de
la competencia, ya que a ellos como empresa les distribuyen directamente
el producto desde china, con el fin de pagar menos y evitar mas

intermediarios.

Promocion: Uno de los elementos mas importantes de la mezcla de
mercadotecnia es la promocion o publicidad, ya que es comunicar, informar
y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus productos, y
ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales. La mezcla de
promocién esta constituida por promocién de ventas, Fuerza de venta o
Venta personal, publicidad, relaciones publicas, y comunicacion interactiva,

marketing directo por email, catadlogos, webs, telemarketing, etc.
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La empresa trabaja con lo que es marketing directo por email en su mayoria
a lo que se refiere a la publicidad, asi como también las redes sociales y su
pagina web; mas sin embargo se considera que la empresa también debe
de poner énfasis en otras herramientas de promocion, como lo son
catalogos, vallas y mantas vinilicas publicitarias. Todas estas en conjunto
dan mayores beneficios de promocién al producto que la empresa vende,
logrando asi buenos resultados en cuanto al conocimiento del producto, y la
compra del mismo que es lo que al final la empresa debe lograr, vender a
mayor cantidad, y posicionarse mejor dentro del mercado.

Dentro de cualquier empresa debe de existir un orden, en cuanto a horario,
condiciones de permanencia, disciplina, limpieza, etc. En la empresa se
pudo observar algunas salidas tarde de algunos trabajadores, afectando asi
a la empresa en general pues esto ocasiona retrasos y perdidas a la

misma, por esta razén se propone:

Que los propietarios impongan ciertas normas a seguir dentro de la
empresa y que los trabajadores tengan que acatar para tener un mejor
control 'y asi exista una mejoria en cuanto al desempefio de los
vendedores, para beneficio tanto de la empresa como del trabajador,
ahorrando asi tiempo y aumentando ganancias para la empresa. Se

propone lo siguiente:

e Puntualidad en la hora de entrada y salida.

e Mantenerse en su lugar de trabajo y no descuidar la misma en el
transcurso de la jornada.

e Implementar un horario de refaccion especifico ya sea por turnos o
en grupo.

e Infundir valores entre los empleados como por ejemplo: respeto
mutuo, responsabilidad, honradez, solidaridad, honestidad.

e Mantener el orden y la higiene dentro de la empresa.
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e Ser eficaz y eficiente en sus labores dentro de la empresa.
e Obedecer y acatar las normas ya establecidas.
e Estar dispuesto a recibir las capacitaciones que se programen por la

gerencia general.

4. EI marketing que se aplica actualmente en la empresa, se enfoca més a lo
gue es la publicidad lo cual no llega a ser suficiente, pues un plan de
marketing conlleva un estudio completo de lo que es la empresa, sin
embargo la publicidad es indispensable para optimizar las ganancias y
aumentar las ventas, pero la empresa trabaja con pocos envios masivos y

con un alto numero de correos, por lo tanto se propone:

Que el encargado de la publicidad, tenga asignado enviar correos masivos
a los clientes continuamente, cada semana e ir innovando su publicidad,
bombardear a los clientes con la misma con el cuidado de no sofocarlos, y

hacer tal publicidad al punto de llamar su atencion.

5. Es importante la innovacién de la pagina web que la empresa tiene, ya que
por medio de ésta se pueden proponer ofertas en los productos que venden
y en los servicios que como empresa prestan. Por o tanto se propone:
Que en la pagina web se cree una publicidad basada en capacitacion de
ventas, con esto se puede llamar la atencidon de muchos clientes que
podrian tener el interés de capacitarse en ventas y ya que la empresa
busca ser distinguida de las demas y brindar el mejor servicio, esta
capacitacion seria una buena opcidn, ya que con esto no sdélo brindarian un
mejor servicio al cliente, sino también generaria un ingreso para la

empresa, y se podria realizar dos veces al afio.

VENTAS:
6. La empresa Lineas de Soluciones Flexibles S.A. no trabaja con los

vendedores un proceso fijo en cuanto a la realizacién de las ventas:
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Por lo tanto se propone:

Que como empresa apliquen un programa que lleve el control de las ventas
semanalmente o mensualmente, segun la conveniencia de la misma. A
continuacién un ejemplo de cémo pueden llevar un control de ventas

semanalmente por cada vendedor:

Dia Lunes Martes Miércoles | Jueves Viernes
Vendedor | XXXX XXXXX XXXX XXXX XXXX
Ventas en |3 2 1 2 0
Unidades

Ventas Q. | XXX XXX XXX XXX XXX

Asi también cada uno de los vendedores al momento de realizar una venta
deberia trabajar con una serie de pasos desde que la empieza hasta que la

finaliza es por eso que se propone lo siguiente:

Cada vendedor establezca un proceso que conlleve una serie de pasos
para trabajar de una manera mas ordenada, llevando asi un mejor control
en cuanto a las ventas que realice, y que haga un analisis del proceso que
establece en sus ventas, y de ser necesario renovar para que le sea mas
efectivo, es importante establecer estos proceso en la venta para poder
implementar dentro de la empresa una forma de trabajo que le convenga al

trabajador y a la empresa.

Las estrategias de venta son una clave para el éxito de las mismas,
maximizando los ingresos, sin embargo la empresa debe mejorar sus

estrategias para mejorar sus ventas y se proponen las siguientes:

1. Bajar los precios. Esta estrategia es muy utilizada, es muy util pero sin
duda muy peligrosa ya que si se bajan los precios, la competencia de igual

forma lo puede hacer y simplemente se habra logrado perder el margen de
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beneficios y seguir compitiendo con las mismas dificultades que antes ya se

tenian, pero con menos margen.

2. Complementar las ventas con premios o regalos. Esta estrategia
reduce el margen, sin embargo puede ser un arma de doble filo, ya que si
se abusa de ésta, el producto puede quedar vinculado al regalo y
posteriormente ser mucho més dificil de vender sin el regalo. Con esta
estrategia se conseguirian ventas corto plazo lo que significa un gran
beneficio, pero probablemente se den problemas a medio plazo, lo que

significaria una pérdida muy significativa.

3. Sacar ofertas. Esta estrategia no es lo mismo que bajar los precios ni
dar regalitos. Se refiere a crear paquetes de los productos que combinados
ofrezcan un valor afladido y con esto poder ofrecer un precio menor que al
comprar cada producto individualmente. Con este método se reduce el
margen pero se aumenta el volumen de ventas. Lo significativo de este
punto es poder incluir algun producto o servicio que no tenga la
competencia para que en ningun caso pueda ser igualado y sea totalmente
unico en el mercado. Ademas permite que en el futuro estos productos

puedan ser vendidos nuevamente por separado.

4. Crear servicios que vinculen al cliente durante un periodo de
tiempo. Esta estrategia permite tener un “colchén” de ingresos asegurado
durante un periodo de tiempo. Se trata de poder hacer una propuesta
demasiado atractiva de corto plazo que invite al cliente a aprovechar la
oportunidad, pero que nos de los beneficios a lo largo del periodo de vida
del servicio. Es decir, que si se vende un servicio de suscripcidn, crear un
contrato que vincule al cliente por 18 meses y regalarle por ejemplo los 2
primeros meses, que so6lo suponen un 11% de descuento sobre el total,
ademas de que se pueden incluir clausulas de penalizacion, para evitar
sufrir un volumen grande de ventas que se caen al 4to o 5to mes y que en

lugar de producir ventas traerian pérdidas a nuestra empresa.
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5. No esperar a que el cliente venga, sino ir a buscarle. Esta estrategia
puede ser un tanto extrafia, sin embargo es muy sencilla. Consiste en crear
diversas propuestas especiales para clientes adaptandolas al perfil de cada
uno. Siempre hay varios tipos de perfiles entre los clientes por lo que hay
gue conocerlos bien para saber sus necesidades, y si no se conocen bien
hay que invertir un poco de tiempo para hacerlo. Una vez que se han
diferenciado los perfiles de cada cliente se realiza un envio de llamadas
automaticas de voz que por un bajo precio permitirhd contactar con todos
ellos en muy poco tiempo haciéndoles propuestas de ventas y cerrando las
ventas y optimizando su tiempo en vender solamente a los clientes

interesados.

9. Es necesario que los trabajadores se turnen al momento del almuerzo o
capacitacion de ventas para evitar perder en alguna venta por lo tanto

proponemos:

Que el total de los trabajadores se divida en dos partes al momento de
ponerse en practica los horarios de descanso, en donde una parte de ellos
esté trabajando y la otra parte salga en el horario ya establecido segun las
propuestas anteriores, y en un diferente horario la parte que descanso
trabaje y la otra parte descanse. Con el fin de que las dos partes se turnen

logrando asi una mejor eficiencia y eficacia entre ellos.

10.La capacitacion en ventas es indispensable y necesaria, sobre todo para los
vendedores de la empresa, ya que con esta obtienen mejores
conocimientos acerca de lo que es una venta, como se realiza y se hace

efectiva al momento de un cierre. Por lo tanto se propone:

Capacitar a los vendedores de la empresa, constantemente con el fin de

gue sean vendedores preparados con eficiencia y eficacia, y se presenta
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una matriz para la capacitacion en ventas del INTECAP,

para que la

empresa lo tome en cuenta y en su debido momento pueda aplicarlo.

EJECUTIVO DE VENTAS

(SEMIPRESENCIAL)
Quién lo realiza | DOnde serealiza | Dia que  se | Horario Inversion
realiza
INTECAP 82. Avenida 20-00 | 25/01/2014- 8:00-13:00 Inscripcion
zona 17 19/07/2014 Q. 75.00
Mensual
Sabados Q.150
Observaciones: Cualquier
informacion
adicional
comunicarse  al
teléfono 2256-
0842 6 al correo
cetec@intecap.ed
u.gt.
Requisitos Descripcion Objetivos Dirigido A:
3°. Basico 14 | El rol del | Al finalizar el Personas que
afos en adelante | vendedor evento, el deseen ampliar
participante
prepardndose adquirira las sus
habilidades y -
para la venta, d conocimientos
estrezas

ventas exitosas

necesarias para
perfeccionar sus
competencias en
el campo de las
ventas,
contribuyendo a
realizar un
servicio integral,
que supere las
expectativas de
sus clientes.

en ventas.
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A continuacion se presenta una capacitacion en ventas expuesta por el Lic. José
Gustavo Tan, Gerente de ventas y capacitador. Este es un ejemplo de una
capacitacion en ventas, y se propone que sea expuesta por el Gerente General
Erick Jacobs, experto en ventas por 20 afios. Dicha capacitacion a continuacion:

SER VENDEDOR;

ESTRATE@[AS Puede resultar ser una profesion
muy interesante y gratificante.

( YVJAK7 AN A

AYA_NZADAS Ademas no es necesario convertirse
DE VENTAS en un pionero o inventar nuevos
UL YL V)

métodos .

Cuando se trata de vender todo esta
dicho.-

SER VENDEDOR: PSICOLOGIA DE VENTAS

1. Elldeal de uno Mismo: La persona que uno quiere ser si
todo saliera bien.

2. Lalmagen de uno mismo: COmo se ve uno mismo
actualmente.

3. Autoestima: El alineamiento entre el ideal de uno
mismo y su propia imagen.
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DESARROLLO DEL PODER PERSONAL DE VENTAS

Todo cuenta a la hora de vender, peroel 80% del éxito dependerade nuestra
personalidad.-

ar.

Asumircompletaresponsabilidad por nuestras vidas.
Interpretar tododesde un punto de vista positivo.
Comprometernos con la excelencia.

Ser persistentes.

Ser honestosconnosotrosy con losdemas.

Ser agradecidos porlo que tenemos.

Establecerobjetivosclarosy especificos.

LA CLAVE DE TENER EXITO EN LAS VENTAS ESTA EN HACER TODO LO

1.

2.

POSIBLE PORAUMENTAR LA AUTOESTIMA:

Véase siempre como trabajadorindependiente: Aceptartodala responsabilidad
de susactos.

Véase como un consultor: Alguien que resuelve problemasy no simplemente
vendedor que comercia con productos.

Actué como un médico: En el beneficio de los clientes para este fin primero

debemos examinary luego diagnosticary finalmente prescribir.

4.- Piense estratégicamente: Establezca objetivos claros, desarrolle planes, actue

con decisiony no se preocupe por los revesesacorto plazo.

5.- Oriéntesesiempre hacia los resultados: Mantenga balanceadas su ambiciony

empatiay utilice bien su equipo.
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LA CLAVE DETENER EXITO EN LAS VENTAS ESTA EN HACER TODO LO
POSIBLE PORAUMENTAR LA AUTOESTIMA:

6.-Ser Ambicioso: Trate de serel mejoren su area. Cuando la excelenciase
convierte en un estandar, comenzara a actuardiferente, con un mayor
propdsito.

7.-Apliquelaregla de oro de las ventas: Véndalesa los demas del mismo modo
que a usted le gustaria que le vendieran si estuvieraen la misma situacion.
De este modo, siempre actuaracon honestidad e integridad entodo lo que

haga.

MOTIVAR A LAS PERSONAS PARA QUE NOS
COMPREN

Debemos de interesarnos el porque nos compran y analizar es la clave para
aumentar la efectividad, todo el mundo tiene razones primariasy
secundarias para actuar.
1. Necesidades Primordiales: por ejemplo, compramos un automovil
porque lo necesitamos transportarnos.
2. Razones Especificas: por las cuales nuestro producto o servicio fue
elegido de entre las demas opciones. Por ejemplo, comprar un automévil
deportivo porque nos parece divertido conducirlo.

NORMALMENTE HAY DOS RAZONES A LA HORA DE COMPRARALGO:

1. Razén Ldogica: que le suena bien a los demas.
2. Razén Real: que es emocional y a veces irracional.
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RELACIONES CON LOS CLIENTES:
EL CORAZON DE LA VENTA

Vender profesionalmente es muy sencillo. Basta con persuadir a alguien de que el
valor que obtendra de nuestro producto o servicio es mayora su costo. El factor
critico paratener éxito en las ventases el riesgo, todo lo que haga el vendedor
debe estarorientado haciala reduccién de riesgo.

1. Seaun buen interlocutor: sinceroy empatico.

2. Ganesela confianzadel clientes: no divulgue informaciéon confidencial.

3. Creeunarelacidnalargo plazo: paraque los clientes que se den cuenta de
que usted se preocupa porellosy no solamente porusted.

4. Hagaseamigode sus clientes: actUe siempre en beneficiodel cliente.

5. Nunca critigue a nadie: nisiquieraala competencia.-

RELACIONES CON LOS CLIENTES:
EL CORAZON DE LA VENTA

6.- Aceptea susclientestal cual son: nolos juzgue.

7.- Aproveche cualquieroportunidad parareconocer a sus clientes: Alabelo

8.- Demuestresuinteréscon pequefasacciones(amabilidad)y grandeshechos
(notas de agradecimiento).

9.- Busqueun elementode la vida delcliente o un logro del mismo que pueda
serobjeto de alabanza. Expresesu admiracion.

10.- Concéntrese: nose distraiga.
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COMO INFLUIR EN LA DECISION DE COMPRA

La mayoria de las ventas se cierran o se pierden en los primeros 30 minutos
de presentacion. El vendedor debe de manejar el ambiente y la presentacion
para que el cliente reconozca la experiencia del vendedor.

4

2.

Vestimenta: 95% de la primeraimpresiéon que damos de depende de
nuestra vestimenta.

Accesorias: Cada elemento de nuestro armario debe emitir una senal de
calidad y correcciones, (corbata, relojes, boligrafos ect).

3. Detalles: el cabello si esta largo o corto, bigotes, barbas, olor.
4.

Postura: el pararnos o sentarnos derecho damos la impresién de que la
venta es algo importante.

Oficina: El mobiliario la decoracion, el color de la paredes, lo importante
es proyectar una imagen de profesionalismo y éxito

Vocabulario: nos sorprendemos al descubrir que existe una correlacion
entre la riqueza del vocabulario y la cantidad de dinero que ganan. Asi
pues es importante enriquecer nuestro vocabulario con gramaticay buena
diccion.

CERRAR LA VENTA

Cerrar una venta es dificil. Eso crea la oportunidad de prosperary ganar
dinero, si fuera facil todos fuéramos toma pedidos, o cualquiera que gane
un sueldo minimo lo podria hacer lo merecido después de lidiar con las
objeciones cerrar la venta es dificil cuando

1. El posible cliente tiene miedo de tomar una decision incorrecta.

2. Elvendedortiene miedo de ser rechazado.

3. Los clientes estan ocupados.

4. Se debe superar la inercia antes de actuar.
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CERRAR LA VENTA

El precio sera la mayor objecion: Demostrar que nuestro producto tiene un
precio justo en el mercado competidor.

1. Trate de encontrar el medio de demostrar el valor de su producto.
Mientras mayor sea la dramatizaciéon, MEJOR.

2. Preguntele al cliente cuando esta dispuesto a pagar y después
concéntrese en demostrarle que vale la pena pagar el diferencial.

3. Hablele al cliente sobre una persona exitosa en su misma situacion.

4. Preguntele si alguna vez ha comprado algo barato que superar sus
expectativas.

5. Demuéstrele al cliente de que modo el valor del producto superara con
creces su costo.

CERRAR LA VENTA

Las tecnicas fundamentales para cerrar una venta son:

1. El cierre invitacional: simplemente invitar al cliente a aprovechar los
beneficios derivados de nuestro producto.

2. El plan de accion: los proximos pasos son especificadosy el foco se
desplaza desde la toma de decision al disfrute de los beneficios del
producto.

3. La Preferencia: En vez de preguntarle al cliente si quiere o no comprar,
seguimos presentando opciones sobre el pago y el envio hasa que todo
finalice.

4. La Alternativa: se le pide al cliente que tome una decision que solo debe

tomar si continua con la transaccion de compra. Al tomar una pequefa
decision, toma tambien una gran decision.
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CERRAR LA VENTA

5.- La autorizacién: se le pide al cliente que autorice el final de la
presentacion firmando la orden de compra.

6.- Orden de Compra: hacemos preguntas y rellenamos la orden de
compra con las respuestas dadas de compra.

7.- Piénselo de nuevo: se le pregunta al cliente que mas necesita para
decidirse a hacer la compra. Una vez que tenemos la respuesta,
contamos con algo preciso que utilizar en vez de una situacién vaga.
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ENTREVISTA ESTRUCTURADA DIRIGIDA A LOS
PROPIETARIOS DE LA EMPRESA SOLUCIONES FLEXIBLES S.A.

Buen dia, mi nombre es: soy estudiante de la carrera
de Administraciébn de Empresas del Centro Universitario de Occidente y solicito su
colaboracion para responder algunas preguntas, las cuales se estan realizando
con fines académicos y la informacibn que me proporcione serda de caracter
confidencial.

Género: M F Puesto que ocupa

Tiempo de laborar en la empresa

| Serie:
Aspectos Generales:

1. ¢(Cudl es el plan estratégico de la empresa con relacion al

marketing?

2. ¢Qué estrategias utilizan para mejorar sus ventas?

3. ¢Cuantos afos tienen de experiencia en cuanto a las ventas

especificamente dentro de la empresa?

4. ¢Cual es el tipo de producto que venden?

5. ¢Cuantos empleados conforman el departamento de ventas?
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6. ¢Los empleados reciben la capacitacion necesaria para poder

realizar las respectivas ventas?

Il Serie:

Planeamiento estratégico de marketing:

1. ¢Qué plan de marketing aplican dentro de la empresa?

2. ¢Cuales son los pasos del proceso de marketing?

3. ¢A qué tipo de mercado se estan enfocando?

4. ¢Qué estrategias utilizan para el plan de marketing?

1l Serie:

Las ventas:

1. ¢Han trabajado un FODA dentro de la empresa?

2. ¢La empresa esta satisfaciendo a los clientes con su producto y el servicio

gue la empresa les presta?

3. ¢Estudian ustedes cuidadosamente su lista de clientes?

4, ¢ Qué tanto han incrementado sus ventas en el Gltimo semestre?
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BOLETA DIRIGIDA A LOS VENDEDORES
UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
CENTRO UNIVERSITARIO DE OCCIDENTE
DIVISION DE CIENCIAS ECONOMICAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Buen dia, mi nombre es: soy estudiante de la carrera
de Administracién de Empresas del Centro Universitario de Occidente y solicito su
colaboracion para responder algunas preguntas, las cuales se estan realizando
con fines académicos y la informacion que me proporcione sera de caracter
confidencial.

Género: M F Puesto que ocupa

| Serie:
Aspectos Generales:

1. ¢Cuéanto tiempo tiene de laborar en la empresa?

0-2afio 1-2 afios 2-3 0 mas

2. ¢Cuantas horas trabaja al dia?

Jornada normal 8 horas Jornada extra (excede 8 horas)

Jornada nocturna Especifique

3. ¢Esta Ud. especializado para realizar su tarea?

Si No
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Il Serie:
Planeacion estratégica de Marketing:

4. ¢Sabe qué es Planeacion?

Si No

5. ¢Cada cuéanto tiempo planifican?
Semanalmente Quincenalmente Mensualmente

6. ¢Conoce a qué mercado se enfoca la empresa?

Si No A Cual?
7. ¢Sabe lo que es el Marketing Mix (Mezcla de Mercadeo)?
Si No
[l Serie:
Las Ventas:

8. ¢Utilizan estrategias para mejorar sus ventas?

Si No Cuales?

9. ¢Conoce el tipo de producto que la empresa vende?

Si No

10. ¢ La empresa le solicita trabajar bajo metas?

Si No

11. ¢/ Ha recibido capacitacion en cuanto a ventas de parte de la empresa?

Si No

12. Presenta usted un informe de las ventas que realiza?

Si No

Si la respuesta es si:

Semanalmente Quincenalmente Mensualmente
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Trimestralmente o mas

13.Trabajan actualmente con un proceso para realizar las ventas?
Si No
Si la respuesta es si ¢, Cual?

14.Qué tanto aumentan las ventas mensualmente?

25% 50% 75% 100%

102






Pancarta publicitaria Edificio “Ls Flex” sucursal zona 9

Investigacion de campo, septiembre 2013

Investigacidn de campo, septiembre 2013

Caja y entrega sucursal de la zona 9 Cliente en caja

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacién de campo, septiembre 2013

Bodega en Mixco zona 1 Sucursal zona 9

Invesgacién de campo, septiembre 2013 Ivetigacion de campo, septiembre 2013.
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Caja y Entrega Publicidad

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacidn de campo, septiembre 2013

Sucursal de ventas zona 9 Sucursal de ventas zona 9

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacidon de campo, septiembre 2013

Sala de vendedores

Recepcion

Investigacion de campo, septié}nk;re 2013 Investigacion de campo, septiembre 2013
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Sala de Ventas Temporizador

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacidn de campo, septiembre 2013

Temporizador Digital

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacion de campo, septiembre 2013

Panel de control Porta fusible y fusible

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacion de campo, septiembre 2013
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Botonera Botonera

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacién de campo, septiembre 2013

Breaker de 230A Rele

S
Investigacion de campo, septiembre 2013

Breaker 300 A

Investigacion de campo, septiembre 2013 Investigacién de campo, septiembre 2013
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