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Objetivos Especificos:
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2. Diagnosticar la situacion actual de la Gestion de Ventas de la microempresa “Novedades Tv"” aplicandd

métodos, técnicas e instrumentos de investigacion.

3. Elaborar la propuesta de estrategias de Marketing para lograr ventas exitosas en el mercado de 14
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JUSTIFICACION

Aporte tedrico.

La investigaciom gque lleva el tema estratepas de Marketing pam mejorar la Gestion de Ventas de
servicios para la mucroempresa “Novedades Tv” de la ciudad de Santo Domingo, e de utihdad para los qud
integran la empresa. Mediante la investigacion realizada se justifica técnicamente y con la implementacion d
estrategias de Marketing, ayudard a incrementar las ventas y a generar imagen de seguridad v confianza a lo
clientes, por lo que en ese sentido la investigacidn se justifica, ademds puede servir de guia para emp
similares o consultas para trabajos profesionales o estudiantiles

Aporte practico.

La aplicacidn de estrategias de Marketing es fundamental porque ayuda a direccionar a la empresa a la
sifuacion actual permmtitndonos ver con mayor clandad las oportumdades que se tiene en el mercado, temendo
en cuenta la tipologia de estos servicios no es ficil de vender. Los beneficios econdmicos que obtendrd la
microempresa “Movedades Tv"en la ciudad de Santo Domingo al aplicar estrategias de Marketing, serdn
mayores a los costos realizados en el trabajo investigativo por lo tanto se justifica econdmicamente la
implementacion de la misma.

MNovedad cientifica.

Gracias al aporte de libros y autores esta investigacion se realiza con la finalidad de reconocer la importancia
de estrategias de Marketing, los procesos de gesion en venias que ornentan a la empresa a orgamzar las
funciones que debe cumplir cada uno de sus colaboradores, la solucién planificada de problemas y retos que
enfrenta la microempresa “Novedades Tv™ con la meta de incrementar la efectividad en sus ventas, con sus
diferentes estudios, mercado, de marketing vy financiero, permitich poner en prictica los conocimientos
adgquindos en clases.

Relacion con el Plan de ereacion de Oportunidades 2021 - 2025

De acuerdo con el Plan de Creacion de Oportumadades 2021-2025 donde en el objetive 1: Incrementar v
fomentar, de manera inclusiva, las oportunidades de empleo y las condiciones laborales donde se expresa que:
El segundo elemento para tener una economia libre es la competencia. El mercado se basa en el principio de
igualdad de oportumdades, no puede existir empresas que reciban privilegios especiales del Gobierno v cada
una debe mnovar v poner todos sus esfuerzos para satisfacer constantemente a los consumidores si quieren
prosperar. (SENPLADES, 2021, p. 49)

También se relaciona con el objetivo 3: Fomentar la productividad y competitividad en los sectores agricola,
industrial, acuicola, pesquero, bajo el enfoque de la economia circular, Politica 3.3. Fomentar la asociatividad
productiva, que estimule la participacion de los ciudadanos en los espacios de produccion y comercializacion.
(SENPLADES, 2021, p. 54)

La relacion del Plan de Creacion de Oportunidades 2021-2025 con esta investigacion en relacion con
estratemas de Marketing la mucroempresa “Movedades Tv" pueda incrementar sus ventas, logrando
positivamente una posesidon economica en el mercado en ventas de productos novedosos para el hogar v
cuidado de la salud, donde obienga un beneficio no solo para el negocio si no también convertirse en una
microempresa que genere empleo, beneficiando asi a toda la comunidad.
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RESUMEN
El presente trabajo de investigacion se realiz6 en la microempresa “Novedades Tv” especializados
en ventas de productos novedosos para el hogar y cuidado de la salud, de la ciudad de Santo
Domingo. En la actualidad se ha identificado inconvenientes lo que limita a alcanzar las metas
planteadas. Afectando directamente a las ventas. Por ello, se ha visto la necesidad de establecer un
plan de marketing ya que iria de la mano con el éxito de la empresa siendo una guia para el
desarrollo de mercados y clientes, por medio de ello se encontrd las falencias que existe al no
existir publicidad, cuan importante que es un plan de publicidad porque se da a conocer la empresa,
sus productos, ahora no solo consiste en vender, hay que innovar, crear, satisfacer las necesidades
del cliente, llegar hasta el cliente, mejorar la relacién que existe entre el cliente y la fuerza de
ventas, desenvolvimiento de la fuerza de ventas, todas estas herramientas ayudaran a que la
empresa sea mejor incremente sus ganancias y sus clientes aumenten. En el marco tedrico se
definieron las variables de la propuesta de Estrategias de Marketing y Gestion de Ventas. En el
marco metodoldgico, se identificaron los procedimientos y técnicas para llegar a decisiones que se
apoyan en el desarrollo de la investigacion. Se centra en el analisis e interpretacion de resultados,
demostrando estadisticamente las deducciones de la investigacion, la misma que conlleva a obtener
conclusiones y proponer soluciones a la problematica actual. Se detallan aspectos tales como el
tipo de investigacion, las técnicas y procedimientos a utilizar para llevar a cabo la investigacion.
Finalmente, en el capitulo I11; presenta un analisis de los resultados alcanzados en la investigacion,
que son las estrategias de marketing que permitiran alcanzar los objetivos planteados por la

empresa.

XIX
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SUMMARY
The present research work was carried out in the microenterprise "Novedades Tv" specialized in
sales of innovative products for the home and health care, in the city of Santo Domingo. At present,
inconveniences have been identified, which limits the achievement of the proposed goals. Directly
affecting sales. For this reason, the need to establish a marketing plan has been seen since it would
go hand in hand with the success of the company, being a guide for the development of markets
and clients, by means of which the shortcomings that exist by not existing were found. advertising,
how important an advertising plan is because it makes the company known, its products, now it's
not just about selling, you have to innovate, create, satisfy customer needs, reach the customer,
improve the relationship that exists between the client and the sales force, development of the sales
force, all these tools will help the company to be better, increase its profits and increase its clients.
In the theoretical framework, the variables of the proposal of Marketing Strategies and Sales
Management were defined. In the methodological framework, the procedures and techniques were
identified to reach decisions that are supported by the development of the research. It focuses on
the analysis and interpretation of results, statistically demonstrating the deductions of the
investigation, which leads to conclusions and propose solutions to the current problem. Aspects
such as the type of investigation, the techniques and procedures to be used to carry out the
investigation are detailed. Finally, in chapter I11; presents an analysis of the results achieved in the
research, which are the marketing strategies that will allow the company's objectives to be

achieved.

XX
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INTRODUCCION
Las estrategias de marketing constituyen una herramienta de apoyo al &rea de ventas en todas las
microempresas de pequefia y mediana industria, razon por la cual los gerentes asignan recursos
significativos a estas actividades con la finalidad de lograr solidez en el mercado. La presente
propuesta se enfoca en disefiar estrategias de marketing para la microempresa “Novedades Tv”
quien ha presentado un decremento en los niveles de ventas, producto del confinamiento Covid 19

y de esta manera se desarrolla los siguientes capitulos que se describen a continuacion:

El capitulo I; desarrolla el marco tedrico de la investigacion, basada en conceptos de autores cuya
trayectoria da la relevancia significativa, para describir la variable dependiente e independiente.
Donde se analizara, estudiara, desarrollara y valorara el objeto de la investigacion, visualizando la

propuesta de Estrategias de Marketing y Gestion de Ventas.

En el capitulo 1I; presenta el marco metodoldgico, permite definir los procedimientos y técnicas
para llegar a decisiones que se apoyan en el desarrollo de la investigacion. Se centra en el analisis
e interpretacion de resultados, demostrando estadisticamente las deducciones de la investigacion,
la misma que conlleva a obtener conclusiones y proponer soluciones a la problematica actual. Se
detallan aspectos tales como el tipo de investigacion, las técnicas y procedimientos a utilizar para

llevar a cabo la investigacion.

En el capitulo 111: Tema de la propuesta, “Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios
para la microempresa “Novedades Tv” de la ciudad de Santo Domingo, en base a los resultados

obtenidos en el desarrollo del diagndstico se plantean actividades que permitan posicionar a la

empresa en un escenario rentable para mantenerse en el mercado, las estrategias se disefian en
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funcion de las necesidades empresariales y dirigida a la poblacion de Santo Domingo de los

Tséachilas.

En el capitulo I111; presenta un analisis de los resultados alcanzados en la investigacion, es decir
los procedimientos aplicados en el mismo, también se realiza un analisis de los resultados finales,

incluyendo la validacion, aplicacion y evaluacion, ademas, contiene también las conclusiones y

recomendaciones del capitulo.
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Planteamiento del problema

La microempresa “NOVEDADES TV” se encuentra ubicada en la Provincia de Santo Domingo
de los Tsachilas, Ciudad de Santo Domingo, en la av. Chone y Jacinto Cortez Hayya, la misma
que es propiedad de la Abg. Johana Nufez, dentro del equipo de trabajo cuenta con dos empleados
que son el contador y la administradora — vendedora junior. La microempresa en la actualidad
posee una gran disponibilidad de diferentes productos novedosos para el hogar y cuidado de la
salud, sin embargo, posterior a una breve indagacién a la gerente propietaria se han identificado
algunas situaciones que dan origen a la presente investigacion, entre ellas se describen a
continuacion.

Probleméticas

Actualmente se han evidenciado las principales problematicas que tiene la microempresa
“Novedades Tv” administrativo y comercial, entre los mas significativos se menciona que no
cuenta con un local propio, esto hace que el pago de arriendo represente gastos elevados
independientemente de los ingresos por ventas, una de las formas de compensar esos desembolsos
es subir los precios a los productos. Otra de las dificultades detectada es la falta de publicidad lo
que provoca el desconocimiento de los posibles clientes tanto de la ubicacién como de los
productos que se comercializan en la empresa, una de las consecuencias mas graves es la
disminucion de las ventas, por lo que se hace necesario emplear estrategias de marketing que

permitan organizar actividades publicitarias en el punto de venta.

Los elevados gastos que ha demostrado la empresa durante el periodo de confinamiento han
provocado en la actualidad no se concedan ofertas ni descuentos, esto provoca una desventaja con

la competencia que ofertan los mismos productos, como secuela no se receptan nuevos clientes
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para la adquisicion de insumos de la tienda fisica. Ademas, se identifica como una debilidad no

contar con un plan de ventas por lo que se justifica un déficit en las utilidades esperadas. Adicional

a ello se identifico que el personal no esté capacitado, incita que no se facilite demostraciones del

producto explicando adecuadamente su beneficio al cliente.

Por los motivos antes expuestos se plantea la elaboracion “ESTRATEGIAS DE MARKETING Y

GESTION DE VENTAS DE SERVICIOS PARA LA MICROEMPRESA “NOVEDADES TV”

DE LA CIUDAD DE SANTO DOMINGO.

Diagrama causa y efecto

lustracion 1 Causas y efectos de las “Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios

para la microempresa “NOVEDADES TV” de la ciudad de Santo Domingo.

Pocas ventas en la
microempresa
“Novedades Tv”

Localizar un Deficiente Baja ventas en Escasas  ventas
local de atractivo de la por teléfono.
arriendo  mas clientes. microempresa.

econémico.

La Reducida No cuenta con No tiene
microempresa difusion ofertas ni disefiado

no cuenta con publicitaria. descuentos. estrategias de
local propio. marketing

Figura 1: Estructura de causas Yy efectos.
Fuente: Investigacion (2022). Planteamiento del problema de la microempresa Novedades Tv
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Formulacion del problema
Las estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios en la microempresa ““;Novedades

Tv” de la ciudad de Santo Domingo, permitiran incrementar su rentabilidad?

OBJETIVOS
Objetivo general

Elaborar estrategias de Marketing para mejorar la Gestion de Ventas de servicios para la

microempresa “Novedades Tv” de la ciudad de Santo Domingo, 2022.

Objetivos especificos

1. Fundamentar las estrategias de Marketing y la Gestion de Ventas a través de criterios de
aceptabilidad.

2. Diagnosticar la situacion actual de la Gestion de Ventas de la microempresa “Novedades
Tv” aplicando métodos, técnicas e instrumentos de investigacion.

3. Elaborar la propuesta de estrategias de Marketing para lograr ventas exitosas en el mercado

de la ciudad de Santo Domingo.
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JUSTIFICACION

La investigacion que lleva el tema Estrategias de Marketing para mejorar la Gestion de Ventas de
servicios para la microempresa ‘“Novedades Tv” de la ciudad de Santo Domingo, es de utilidad
para los que integran la empresa. Mediante la investigacion realizada se justifica técnicamente y
con la implementacion de estrategias de Marketing, ayudara a incrementar las ventas y a generar
imagen de seguridad y confianza a los clientes, por lo que en ese sentido la investigacion se

evidencia.

La aplicacion de estrategias de Marketing es fundamental porque ayuda a direccionar a la empresa
a la situacion actual permitiéndonos ver con mayor claridad las oportunidades que se tiene en el
mercado, teniendo en cuenta la tipologia de estos servicios no es facil de vender. Los beneficios
economicos que obtendra la microempresa “Novedades Tv” en la ciudad de Santo Domingo al
aplicar estrategias de Marketing, seran significativos porque permitira sin afectar el flujo del

circulante dentro del giro del negocio.

Esta investigacion se realiza con la finalidad de reconocer la importancia de estrategias de
Marketing, los procesos de gestion en ventas que orientan a la empresa a organizar las funciones
que debe cumplir cada uno de sus colaboradores, la solucién planificada de problemas y retos que
enfrenta la microempresa “Novedades Tv” con la meta de incrementar la efectividad en sus ventas,
con sus diferentes estudios de mercado, de marketing y financiero, que permitira poner en marcha

actividades dirigidas a mejorar la rentabilidad de la empresa.
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Se han identificado como beneficiarios directos de la presente investigacion a la gerente propietaria
de la microempresa ‘“Novedades Tv”, quien percibird los réditos producto de la aplicacion de
“Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios para la microempresa “NOVEDADES
TV” de la ciudad de Santo Domingo. Y los beneficiarios indirectos son los empleados y clientes

quienes, recibirdn un mejoramiento de productos y servicios.

Alcance y limitaciones

Alcance: Este proyecto conlleva a una Unica finalidad, que es lograr incrementar las ventas de la
microempresa y hacer que la marca se posesione paulatinamente, se plantea como objetivo

implementar estrategias de marketing y gestion de ventas.

Limitaciones: Durante el desarrollo del trabajo de campo, se evidencia la problemaética central, no
cuenta con publicidad en el lugar esto hace que los clientes desconozcan en donde se encuentra

ubicada la microempresa y por ende no genera ganancias.
Hipotesis
Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios para la microempresa “Novedades Tv”

de la ciudad de Santo Domingo.

Variables:
Variable independiente:

Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios
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Variable dependiente:

Rentabilidad

Linea de investigacion

Ciencias Administrativas y Tecnologia

CAPITULO I. MARCO TEORICO Y METODOLOGIA

1.1. Marco Tebrico
1.1.1.  Marketing.

El marketing es un sistema el cual permite investigar el mercado, dar valor y satisfacer al cliente
brindandole un objetivo de lucro. Esta disciplina, también se la conoce como mercadotecnia, y es
la responsable de estudiar el comportamiento de los mercados y la necesidades de los clientes, y
también ayuda analizar la gestion mercantil de la compafiias con una Unica finalidad de atraer,
captar, retener y fidelizar a los consumidores finales con la satisfaccion de sus deseos y dando una

determinacion a sus problemas.

1.1.1.1 Importancia de Marketing.

(Loidi, 2020) Afirma. “Es la funcion comercial que identifica las necesidades y los deseos de los
clientes, determina qué mercados meta puede atender mejor la organizacion y disefia productos,
servicios y programas apropiados para atender esos mercados” (p. 13). Las fortalezas de las

empresas se convierten en una ventaja competitiva que genera un diferencial en quienes tiene las

mismas lineas de produccidn, entre las ventajas que ofrece el marketing dentro del proceso de
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gestion de ventas es emplear recursos destinados a incrementar la rentabilidad, generando la

oportunidad de que se oxigenen todas las areas de forma sistematica.

De acuerdo con lo expresado por los autores, su importancia radica en que permite a una
microempresa u organizacion poder establecer una comunicacion especial con el publico al cual
dirige o piensa enfocar sus productos, conocer este publico objetivo y conocer cuales son sus
necesidades prioritarias para convertirlas en oportunidades rentables para la microempresa
Novedades Tv, quien se ha mantenido a lo largo de su trayectoria con una linea de productos Unicos
en el mercado Santodominguefio, siempre caracterizado por la calidez en el atencion al cliente,

convirtiéndose este distintivo en un valor agregado al momento de ofrecer un bien.

1.1.1.2. Ventajas del Marketing.

Las ventajas que proporciona el marketing son multiples, dentro de las mas importantes, tenemos
un incremento de ventas en periodos de tiempos determinados los mismos que deben ser evaluados
constantemente con la finalidad de ir adaptando los prop6sitos a la realidad social. Ya que se logra
fidelizar a los clientes debido a que se interactla con regularidad, demostrando asi confianza para
otros clientes, porque ademas se compartira contenidos que le gusta al publico, se tendra mas

probabilidades de conseguir transformar a los consumidores en ser leales a la mar

1.1.1.3. Comercializacion.

La comercializacion cuenta con un conjunto de acciones y de procedimientos, los cuales deberan
incluirse eficazmente con los productos que ayuden a los sistemas de distribucion, y de esta manera

se puede considerar plantear y organizar todas las actividades que seran necesarias para tener un
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mejor posicionamiento de un producto o servicio, y asi lograr que los clientes lo conozcan y puedan

consumirlo.

1.1.1.4. Reconocimiento de una Marca.

Mediante la aplicacion del marketing tu marca ganara reconocimiento dentro del mercado, esto
implica que se implantard una marca en la mente de los consumidores, asegurando que en una
préxima compra los consumidores te prefieran a ti. Un término muy usado en marketing es el Top
ofmind (o top-of-mindawareness, abreviado TOMA) es una expresion que se refiere a la marca o
producto que surge primero en la mente del consumidor al pensar en una industria en especifico.

(Hernédndez, Ortiz, 2014)

Es importante dar a conocer a los usuarios todo tipo de productos que ofrece la microempresa
Novedades Tv, para asi logar el posicionamiento de la marca en el mercado de cuidado de la salud
para todas las edades, siempre con una excelente atencion al cliente y con informacion apropiada

para guiar al consumir a identificar el producto que se ajusta a las necesidades.

1.1.1.5. Ganary Fidelizar Clientes.

No confundamos este beneficio con el beneficio de reconocimiento de marca, puesto que éste solo
asegura una compra, mas no asegura que el cliente retorne por tus productos. Es por ello que el
beneficio de fidelizar clientes nos proporciona la seguridad de la intencién de compra por parte de
los clientes, se entiende por esto, como el retorno del cliente a comprar una misma marca o
producto frecuentemente. (Hernandez, Ortiz, 2014). Es muy importante marcar esa diferencia en

los clientes para que siempre prefieran adquirir los productos de Novedades “Tv”.

10
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Para la microempresa novedades tv es importante fidelizar clientes debido a que cuenta con
variedades de productos, se debe tomar en cuenta que, si necesitamos que el cliente regrese,
debemos reconocer que influye mucho la atencion que le damos al cliente al momento de hacer su
compra, porque lo que queremos lograr es que el cliente sea fiel y regrese frecuentemente y no

solo vender una sola vez.

1.1.1.6. Proporciona Informacion.

Al aplicar marketing podemos recopilar mucha informacién (nombres, direccion, email, teléfono,
gustos, etc.), con ello conocer las necesidades, preferencias, gustos de nuestros clientes e incluso
nos ayudara a crear o modificar nuestro producto (co-creacion), para que asi tenga mayor
aceptacion en el mercado. Con informacion podemos tomar decisiones acertadas a favor de la

organizacion. (Hernandez, Ortiz, 2014)

Es muy util para la microempresa Novedades Tv, tener una cartera de clientes con productos que
consumen frecuentemente para que cuando haya ofertas o promociones se les notifique por medio
de estados de WhatsApp, mensajes de texto o llamadas y asi estamos en constante comunicacion

con el cliente garantizado confianza al momento de hacer la compra.

1.1.2. Identificar a los Clientes Reales.

Segmentar nuestro mercado, esto implica conocer e interactuar con los clientes potenciales
(posibles compradores) asi evitamos llegar a personas que jamas comprarian nuestro producto. Por
ejemplo, no pretendamos vender dulces a personas con diabetes, seguros de vida a nifios, tarjetas

de crédito a estudiantes universitarios, etc. (Hernandez, Ortiz, 2014)

11
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Para la microempresa Novedades Tv es importante hacer publicidad segmentada para clientes
mayores de edad que usen productos naturales entre ellos potenciadores sexuales, debido a que
tenemos gran demanda de clientes que consumen estos productos y como resultado obtendriamos

gran rentabilidad para la microempresa.

1.1.3.  Ahorro de Tiempo.

Mediante una comercializacion eficaz con nuestros proveedores, clientes e incluso con los

trabajadores, lograremos el ahorro de tiempo y dinero.

En la actualidad los clientes tienen acceso a la informacidn en cualquier momento y en cualquier
lugar, la mayoria de la gente en el mundo son capaces de acceder a la informacién por medio de
ordenadores, tabletas o moviles, el marketing digital cambia totalmente la forma de hacer
marketing es mas facil y rapido llegar a clientes de todo el mundo. Ganarle tiempo al tiempo es

desde ya un punto a nuestro favor. (Hernandez, Ortiz, 2014)

La microempresa Novedades Tv debe aprovechar al maximo las redes sociales para hacer una
publicidad masiva de todos los productos, logrando que sean comercializados en el mercado con

la finalidad de llegar a los clientes directos e indirectos.

1.1.4. Mayores Ganancias.

Uno de los objetivos primordiales de toda empresa es obtener mayores ganancias, y para esto esta
el marketing, su correcta aplicacion nos retribuird con muy buenos beneficios monetarios. Por
ejemplo, al relacionar los mensajes (publicidad) con las necesidades particulares de cada sector,

se logra incrementar el impacto en cada sector.

12
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1.1.5.  Identificar nuevas Oportunidades.

El marketing permite dar a conocer cual es el estado de las relaciones con los grupos de interés.

Asi también, localizar nuevas oportunidades de negocio. (Hernandez, Ortiz, 2014)

Mediante las estrategias de marketing, lo que busca la microempresa Novedades Tv, es lograr
expandirse a otras ciudades con la finalidad de aperturar locales para tener mas rentabilidad y hacer

que la ciudadania conozca de la marca y sus productos.

1.1.6. Identificar el Estado del Producto o Servicio.

El ciclo de vida de un producto es un modelo de analisis de la tendencia de evolucién de las ventas
desde su lanzamiento en el mercado hasta su retirada del mismo, que determina y define un
conjunto de etapas consecutivas con caracteristicas concretas, las cuales permiten analizar los
distintos condicionantes presentes a lo largo del periodo en el cual el producto permanece activo

en el mercado. (Hernandez, Ortiz, 2014)

El ciclo de vida de los productos de la microempresa Novedades Tv, estdn en una etapa de declive
lo que se quiere es evitar que salgan del mercado, sino volver a tomar impulso con las nuevas

innovaciones para mantenerse en el mercado.

1.1.7.  Ventaja Competitiva.

El marketing a traves de sus diferentes herramientas puede lograr que nuestra organizacion posea
ventajas competitivas y que se diferencie de las empresas de la competencia (en la diferencia esta
la ventaja). Tener ventaja es tener superioridad o mejoria de algo respecto de otra

cosa. (Hernandez, Ortiz, 2014)(p. 48).
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Para la microempresa Novedades Tv, es de gran importancia tener promociones frecuentes

tomando en cuenta que los precios no muy elevados para tener mas clientela que la competencia.

1.1.8.  Estrategia de Marketing.

Una estrategia de marketing es el estilo y el método que se usa para crear oportunidades de venta.
Sirve para comunicar y posicionar los productos y servicios de una empresa, y se traduce en lineas
operativas que permiten llegar a un mercado objetivo por los canales idoneos. Segun (Gracia,
2011)“Los consumidores evalUan la oferta de bienes y servicios que les puede satisfacer una misma
necesidad para después, adquirir el que genere mayor valor neto” (p. 20). Considerando la
aparicion de nuevos emprendimientos en el mercado local con productos de la misma naturaleza,

ha limitado sustancialmente las ventas de la empresa “Novedades TV”.

1.1.9.  Tipos de Estrategias.

Para la microempresa Novedades Tv, es de vital importancia tener opciones de tipos de estrategias

que sean Utiles para la misma y poder ejecutarlos con éxito.
Clasificacion de los tipos de estrategia que existen.

Estrategia militar: Considerada el arte y la ciencia de dirigir y planear el uso de las fuerzas
armadas de una nacion, para asegurar los objetivos de la politica nacional mediante la amenaza o
aplicacion del uso de la fuerza. Colocar las fuerzas armadas en una posicion de ventaja frente al

enemigo es el objetivo principal de la estrategia militar.

Estrategia de aprendizaje: Es el uso de tacticas, procedimientos y modelos para la adquisicién

del conocimiento. Para que un procedimiento de aprendizaje se considere una estrategia debe ser
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consciente de los objetivos especificos de aprendizaje, en funcion de unas metas, individuales o

corporativas. Un ejemplo son los Mapas Conceptuales.

La estrategia puede ser del individuo (Estrategia para aprender una nueva lengua) o Institucional

(el Proyecto Educativo Institucional)
En el &mbito académico se clasifican asi:

e Ensayo

e Elaboracién

e Organizacion

e Control de la comprension
e Planificacion

e Regulacién y Supervision
e Evaluacion

e Apoyo o afectivas

Estrategia Empresarial: Esta es quizés la que le interese profundizar, pues resuelve aquello que
pondra su empresa por encima de las demas. Consiste en el direccionamiento de la organizacién
a traves de ideas, planes o perspectivas que se plasman en la Mision, Vision empresarial y los
Valores, que responde a las preguntas ¢ Qué hago? ¢ Como lo hago? ;A donde quiero llegar? ¢ Cuél
sera mi valor agregado? ¢Cuales son mis recursos?, pero sobre todo ¢qué ventaja competitiva me

dara?

La estrategia corporativa o0 empresarial se puede clasificar de la siguiente manera:
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e Segun su campo de accién (areas funcionales)

Estrategia Operativa: El proceso de las operaciones consiste en la transformacion de unas
entradas (materias primas, informacién o mano de obra) en productos finalizados con valor
agregado que tienen demanda en el mercado. En ese sentido, la Estrategia Operativa se dirige hacia
la competitividad en los procesos industriales de manufactura y en el caso de las organizaciones

de servicios, hacia la mejora de todos sus procesos e intangibles.

Estrategia de Marketing: Es el plan dirigido a la promocién y venta de un producto o un
servicio. Las estrategias de marketing mas exitosas contienen tres elementos centrales:

conocimiento profundo del cliente, una marca con distintos mensajes, y analisis de mercado.

Frente a los consumidores se debe saber: ¢qué quieren? ¢ Qué les duele? ¢ En dénde estan buscando
la solucion? y ¢cdémo llegar a ellos? Una vez tenga claro quién es su cliente ideal, puede usar esos
datos para crear una marca sélida y una propuesta de valor que atraiga a la audiencia adecuada. Su
propuesta de valor esta directamente vinculada a los beneficios que ofrece a los clientes y lo que
lo distingue de sus competidores. Finalmente, un analisis de mercado le permitira identificar los

riesgos y las oportunidades.
Algunas de los elementos méas usados para construir esta estrategia son:

e Email Marketing.
e Pop-ups, banners y anuncios en paginas web.
e Marketing de Afiliacion.

e Marketing de Contenidos o Content Marketing.
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e Posicionamiento en Buscadores.
e Marketing de Participacion.

e Publicidad en Redes Sociales.

e Videomarketing.

e Telemarketing.

e Publicidad Impresa.

e Publicidad television o radio.

e Endomarketing.

e Inboundmarketig.

Neuromarketing.

Estrategia Directiva: Es la que define el rumbo de la organizacion en sus aspectos generales.
Consiste en tener claro un concepto de negocio y crear una vision que dirija diariamente el camino
de la organizacién. Asimismo, el concepto de negocio crea una mision que se debe transformar
en objetivos especificos de resultado. Se realiza a largo plazo e implica la vision, la mision y los

valores corporativos.

Estrategia de Negocio: Son las medidas que dan la ventaja competitiva en el mercado frente a

otros competidores, como las siguientes:

e Estrategia de bajo costo.
e Estrategia de liderazgo de producto.

e Estrategia lock-in.  (p. 88). (Hernandez, Ortiz, 2014)
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Caracteristicas

Basicamente, el marketing tradicional es el que se realiza a través de soportes fisicos. Es la
modalidad de mercado que hemos conocido hasta antes de la llegada de las nuevas tecnologias al
campo de las estrategias de mercado. Sin embargo, para precisar ain mas el concepto, conviene

sefalar otros elementos:

e Esta centrado en las caracteristicas del producto o servicio.

e Entabla contactos esporadicos con los clientes.

e Su objetivo es el aumento constante del nimero de ventas.

e Busca la ganancia inmediata de la empresa.

e Utiliza la publicidad directa y con un enfoque masivo.

e Comunicacién unidireccional: de la empresa hacia el cliente.
e Se enfoca en la relacion calidad-precio.

e Las posiciones del cliente y del vendedor varian poco.

e La calidad del producto depende del personal; no del cliente. (Hernandez, Ortiz, 2014).

Es de vital importancia para la microempresa Novedades Tv, lograr una mejor posicion en el
mercado, limitando su actividad al concentrarse en el sector donde tengan cabida sus productos y

poder gozar de una mayor preferencia de los mismos, por parte de los consumidores.

1.1.10. Analisis del Mercado.

El objetivo es proporcionar una idea de la forma en que el publico objetivo podria reaccionar a los

nuevos productos y servicios o a los cambios que se planean hacer. Entender como funciona el
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mercado permite a una empresa operar en él. En este sentido, un analisis de mercado es como un
mapa que muestra a una empresa el camino al éxito. Los resultados del andlisis de mercado sirven
de base para definir los objetivos corporativos estratégicos y operacionales y para desarrollar
estrategias de marketing apropiadas para lograr esos objetivos. De esta manera se trata reducir los
fracasos empresariales. SeginVertice (2008)“el entorno del marketing esta creando continuamente
nuevas oportunidades y amenazas, por consiguiente, la responsabilidad de identificar los
principales cambios del mercado es parte de las funciones de los directivos de marketing de la

empresa” (p. 17).

1.1.11. Mercado Objetivo.

Segln (Maldonado, 2011)“El plan de negocios y/o proyecto de factibilidad representa la mejor
alternativa de inversion con un nivel de rentabilidad mayor al costo de oportunidad del capital”.
Para que el retorno del proyecto sea mayor al costo de oportunidad, esto significa sustentar los
flujos de beneficios que ofrece el proyecto, con la determinacion de la demanda insatisfecha y un
desempefio eficiente del negocio; consecuentemente, determinar la demanda insatisfecha es un

elemento clave para demostrar la factibilidad del proyecto (p. 1).

1.1.12. Segmentacion del Mercado.

El "Diccionario de Términos de Mercadotecnia" de la American Marketing Asociation, define a
la segmentacién del mercado como el proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos
de clientes que se comportan de la misma manera o0 que presentan necesidades similares. Cada
subconjunto se puede concebir como un objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de

comercializacion. Segun (Martinez, M , 2018) "El propoésito de la segmentacion del mercado es la
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de alcanzar a cada subconjunto con actividades especificas de mercadotecnia para lograr una

ventaja competitiva”(p. 2).

1.1.13. Competencia.

Podemos considerar la competencia como aquellos factores que distinguen a una persona con un

desempefio superior al de otras personas que tienen un desempefio promedio o aceptable.

(Mero, J, 2018).

Para la microempresa Novedades Tv, es Util la diferenciacién y posicionamiento de una propuesta
de valor, que estd determinada por la forma de servir a los consumidores y el contenido de

beneficios que permitan alcanzar una ventaja competitiva.

1.1.14. Andlisis de la Competencia.

Es un componente importante de la investigacion de mercado y del andlisis estratégico de una
organizacion. Permite establecer un mapa de los actores presentes en el mercado objetivo e
identificar sus fortalezas y debilidades para adoptar un posicionamientoy una estrategia
diferenciadores. Segun (Recio Mufioz, Silva Quiroz, & Abricot Marchant, 2020)“El analisis de la
competencia es un paso obligatorio para cualquier empresa que desee realizar un estudio de

mercado, desarrollar un plan de negocio o adoptar una nueva estrategia de marketing” (p. 12).

1.1.15. MixMarketing.

El marketing ha cobrado especial importancia, convirtiéndose no solo en una funcion gerencial de
primer orden, sino que constituye, en si misma, una filosofia de servicio, pues a partir del estudio

y comprension de las necesidades y deseos del consumidor, el concepto de valor aqui entendido,
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viene determinado por la utilidad de los bienes para satisfacer las necesidades, es decir, para los
fines humanos para los que sirven. Segun (Pefialoza, 2005)“La empresa oferta un mix ajustado a
los gustos de los compradores, entrega beneficios e incrementa el nivel de satisfaccion, todo lo

cual se traduce en valor” (p. 2).

1.1.16. Estructura de Estrategias de Marketing.
1.1.16.2. Introduccion.

En esta primera parte se sitla el texto en un contexto determinado y se suele expresar un resumen
de lo que sera explicado o desarrollado en el cuerpo del texto. La introduccion corresponde a
laaccion y efecto de introducir algo o introducirse en algo. En un texto cientifico, técnico o
de divulgacion es probable que la introduccién tome otros nombres como resumen, sintesis o

prefacio. La introduccion siempre precede al capitulo uno.

1.1.16.3. Visién.

La vision permite definir el camino que se debe seguir para alcanzar las metas propuestas. Para
ello, debe representar de una forma clara y realista los principios que dan una identidad a esta
empresa y responder a cuestiones como: ;qué se desea lograr?, ¢hacia donde nos dirigimos?,
¢donde queremos estar en un futuro? y ¢cémo lo conseguiremos? Ademas, a diferencia de la
misidn, su definicién puede tener una mayor longitud, aunque lo mejor es ser breve, destacando

los puntos realmente importantes.
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1.1.16.4. Mision.

La mision de una empresa se define como la razén principal por la cual esta existe, es decir, cuél
es su propdsito u objetivo y cuél es su funcidén dentro de la sociedad. La mision describe el

motivo o la razon de ser de una organizacion, empresa o institucion.

1.1.16.5. Proceso Textual.

Consiste en convertir las ideas en palabras, en producir el discurso planificado por lo que implica
la concrecion y el desarrollo de la secuencia de palabras que serviran para expresar las ideas,

incluye los procesos grafomotores, sintacticos, Iéxicos, semanticos, textuales y contextuales.

1.1.16.6. Diagrama de Flujo.

Un Diagrama de Flujo representa la esquematizacion grafica de un algoritmo, el cual muestra
graficamente los pasos 0 procesos a seguir para alcanzar la solucién de un problema. Su correcta
construccién es sumamente importante porque, a partir del mismo se escribe un programa en algin

Lenguaje de Programacion.

1.1.16.7. Glosario de Términos.

Es un listado de todos los terminos usados en tu trabajo que no tienen por qué ser conocidos por
el lector, sin embargo, se establece esta herramienta para una mejor comprension de los contenidos
establecidos dentro de las estrategias de marketing para gestionar la ventas en la empresa

Novedades Tv.
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1.1.17. Objetivos de Marketing.

Todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo de las estrategias de marketing es el de
ventas. Este objetivo de ventas debe establecerse en funcion a la demanda estimada en el sondeo
de mercado, a las expectativas del empresario y a la capacidad de produccion y endeudamiento de

la empresa. Este objetivo debe plantearse en términos monetarios y unitarios.
Otros objetivos fundamentales del plan de marketing estan vinculados a:

La diversificacion de productos o mercados.

Los niveles de satisfaccion de los clientes.

El objetivo de participacion en el mercado.

El nivel de recordacion de la empresa en la mente del pablico objetivo.

1.1.18. La Mezcla de Marketing.
La mezcla de marketing se utiliza para posicionar los productos o servicios en el mercado objetivo.

La mezcla de marketing se define como las 4 P: producto y servicio, precio, promocion y plaza.

Es importante remarcar que al desarrollar la mezcla de marketing el empresario debe definir:

e ;Cuales son las caracteristicas del producto o servicio a ofrecer?

e ;Cual es el nivel de precio establecido?

e (Enqué lugar se ofrecera el producto o servicio o cuél seré el canal de distribucion?
e ;COmo se comunicara al pablico objetivo los beneficios y atributos de sus productos?

e ;Quiénes tendran el contacto directo con el cliente?
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e ;CbOmo se brindara el servicio?
e (En qué condiciones ambientales se desarrollara el servicio, es decir cuél es la evidencia

fisica del producto o servicio?

Todos estos elementos de la mezcla de marketing conforman la oferta .En ese sentido, la oferta es

mas que el producto. Es una propuesta de valor que satisface las necesidades del cliente.

1.1.19. Descripcién de Producto o Servicio

El primer elemento de la mezcla de marketing es el producto o servicio. Cuando se le describe se
estd haciendo referencia a: su disefio, sus caracteristicas, sus bondades, su calidad y la calidad de
los servicios anexos; la cantidad, disponibilidad y variedades del producto; los atributos del envase

y empaque, el servicio postventa, la marca y los beneficios que aporta.

Hoy se habla del producto aumentado, pues el producto incluye todos los servicios relacionados
con él, incluyendo los servicios de pre y postventa, como puede ser la garantia o un curso de
capacitacion para su adecuado uso. Ademas, el concepto incluye la calidad del servicio ofrecido y

el ambiente en el que se brindé el producto o servicio.

Estrategia de Precio: Es sumamente importante definir los precios de los bienes o servicios y
ademas establecer las politicas de fijacion de precios. La lista de precios se fijara en funcion a la
estructura de costos de la empresa, a los precios de la competencia, a la percepcion de los clientes
y los resultados econdémicos esperados por el empresario. Recuerde que sus ventas representan los

ingresos de la empresa.
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Estrategia de Distribucion o Plaza: La estrategia de distribucion o plaza, también conocida como
la estrategia de lugar, hace referencia a la forma como se llegaré al cliente o consumidor final. En
este punto, es necesario analizar cuales son los canales de distribucion que la industria tiene, es

decir:

e Se vende directamente a los clientes?

e Se utiliza representantes de ventas, distribuidores o agentes?

e ;Cuales son las ventajas y desventajas de usar a terceros para vender?

e ;Coémo accede a clientes “valiosos™?

e ;Cuantos distribuidores hay y como estan distribuidos geograficamente?
e ;Los distribuidores tienen algin poder de negociacion?

e . Los distribuidores estan asociados?

Estrategia de Promocidn: El objetivo fundamental de la estrategia de promocidn es comunicar y

dar a conocer al mercado objetivo las bondades del producto o servicio que se ofrece.

Las estrategias de promocién estan relacionadas con:

e Actividades de publicidad.
e Marketing directo.

e Venta personal.

e Promociones de ventas.

e Cupones.

e Sorteos.
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e Promociones conjuntas.
e Programas de fidelidad.

e Relaciones publicas.

Vender significa convencer a los clientes para que compren el producto o servicio y para ello, hay
que demostrarles que son buenos. Por eso, es necesario entrenar profesionalmente a los vendedores
y hay que definir quiénes coordinaran, supervisaran y controlaran el esfuerzo de los vendedores.
También hay que definir qué capacitacion se daré a cada vendedor y como se les transferira los
conocimientos necesarios del producto o servicio y desarrollar sus habilidades de ventas. El
empresario debe definir qué incentivos piensa establecer para motivar a los vendedores a alcanzar

sus metas y qué porcentaje de su remuneracion sera fija y cuél seré variable.

1.1.20. Estrategia de Servicio al Cliente o Postventa.

Cuando se describio el producto, se dijo que actualmente hablar de producto implica hablar de
servicio. La estrategia de servicio al cliente o servicio postventa ha tenido gran auge e impacto
desde los afios noventa. Como consecuencia de la globalizacion, la liberalizacion comercial y el
crecimiento y desarrollo de los mercados, los productos que se ofrecen son facilmente imitables,
por lo que la diferenciacion entre ellos se dara en el ambito de los servicios de pre y postventa, y

no necesariamente en el producto en si mismo.

1.1.21. Estrategia de Posicionamiento.

Con la finalidad de ocupar un lugar en la mente del consumidor o cliente, el empresario buscara
diferenciarse para poder ser recordado por algun atributo en particular. Por lo general, se utiliza

alguno de los elementos de la mezcla de marketing para lograr un posicionamiento diferenciado.
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Estas diferencias deben ser significativas para que puedan ser facilmente percibidas y recordadas
por el publico objetivo. Es importante remarcar que para lograr un posicionamiento y ser
recordado, debe existir una demanda lo suficientemente grande, que valore el beneficio adicional
y que sea capaz de reconocer una mejora sustancial respecto a los productos o servicios ofrecidos

por la competencia.

1.1.22. Tipos de Empresas.

Existen varios tipos de empresas. A continuacion, se presentan las opciones més utilizadas, con el
proposito de informar y ayudar a los emprendedores a tomar la mejor opcion para formalizar sus

empresas.

Unipersonal: Es una unidad productiva perteneciente a una persona fisica, en la que se utiliza en
forma conjunta capital y trabajo, en cualquier proporcién, con el objetivo de obtener un resultado
econdmico. Constituye la forma mas sencilla de legalizacion y la de menor costo para su apertura.
En caso de quiebra del negocio, el duefio responde con todos los bienes de la empresa y también

con sus bienes personales.

Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.: Es la entidad social méas sencilla. Su constitucion
se realiza por escritura donde se declara el estatuto social por el que se regira la sociedad; se debe
establecer el capital de la empresa, la cantidad maxima de socios es de 25 personas; al aporte de
capital de los socios se lo denomina cuota social, no se tiene establecido el capital minimo, con
excepcion de ciertas actividades y responden ante las obligaciones sociales solo hasta el valor de

sus aportes. La denominacion social debe contener los términos "Sociedad de Responsabilidad

Limitada" o la sigla "S.R.L."
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Sociedad Anénima (S.A.): Este tipo de entidad rige su funcionamiento por un estatuto social,
formalizada por escribania como escritura de constitucion, se establece el capital de la empresa,
en este caso el aporte de los socios se denomina acciones; la denominacién social de cualquier
modo que esté formada debe contener la indicacion de ser sociedad anonima; adquieren
personalidad juridica y deben anotarse en el registro la escritura publica en la que conste el acto
constitutivo, los estatutos sociales y la designacion del primer directorio y del o de los primeros

sindicos.

1.1.23. Marco referencial.

“Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios para la microempresa “NOVEDADES
TV” de la ciudad de Santo Domingo. La microempresa “NOVEDADES TV” no ha logrado
posicionarse en el mercado local, como se habia planificado los objetivos de la gerente-propietaria,
tomando en cuenta que no tiene ningun tipo de publicidad, esto ocasiona desconocimiento del
lugar, la falta de una gestion de venta adecuada permite que no obtenga el ingreso deseado, en
vista que no posee ningun tipo de publicidad, promociones o descuentos. Para poder mejorar a la
microempresa, se necesita planificar o elaborar un plan estratégico de marketing digital y gestionar
sus ventas. Sin embargo, reposan temas similares que serviran de fuente de consulta para el

presente estudio.

Segin (QUISNANCELA, 2017, pag. 19)plantea una tesis titulada “PLAN DE MARKETING
PARA LAS EMPRESAS DE FABRICACION DE PRODUCTOS LACTEOS Y SUS
DERIVADOS EN LA ZONA 3” consiste en que; La investigacion realizada en la empresa

PRASOL “Lécteos Santillan”, es el resultado de un profundo anélisis de los procesos implicados
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en la produccion y comercializacion de los productos lacteos y sus derivados; se comprobé la
hipotesis alternativa, misma que manifiesta que la comercializacion se incrementara en la empresa

con la aplicacién un Plan de Marketing enfocado a la promocién y publicidad de los productos.

Segun (BERRONES, 2016, pag. 23)plantea una tesis titulada EL MARKETING COMO
HERRAMIENTA PARA LA GESTION EN LAS ORGANIZACIONES
GUBERNAMENTALES: CASO GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO
MUNICIPAL DEL CANTON COLTA 2016, consiste en disefiar una herramienta de marketing,
para la gestion de prestacion de servicios al usuario del GAD. Municipal de Colta, las herramientas
de marketing pueden ser oportunamente acopladas en el GAD. Con una debida cultura
organizacional orientada a la gestion de prestacion de servicios en otras palabras, los servicios al

ciudadano se han convertido en la Unica arma competitiva para captar y mantenerlos satisfechos.

Segun (Bernal Verdugo, 2019, pag. 31) autor de la tesis aplicada CIENCIAS ECONOMICAS Y
ADMINISTRATIVAS; MARKETING; PLAN DE VENTAS; ESTRATEGIAS; MANUAL DE
VENTAS; GESTION COMERCIAL, manifiesta que; mediante la revision bibliografica realizada
se pudo determinar los componentes de un plan de ventas en el cual se establece la creacion de un
manual de comercializacidn que servira como guia para los colaboradores de la empresa. A través
del estudio de campo elaborado se demostro el deficiente proceso comercial de la cual han sido
parte la fuera de ventas y quienes con la implementacién del presente trabajo de investigacion

fueron los principales beneficiarios.
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Marco Legal

Servicio de Rentas Internas

RUC: Es un instrumento que tiene por funcidn registrar e identificar a los contribuyentes con fines
impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion Tributaria. Sirve para realizar
alguna actividad econdémica de forma permanente u ocasional en el Ecuador. Corresponde al
numero de identificacion asignado a todas aquellas personas naturales y/o sociedades, que sean
titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar impuestos. (Servicio de Rentas Internas,

2022)

Impuesto a la Renta

La declaracion de Impuesto a la Renta es obligatoria para todas las personas naturales, las
sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o no en el pais,
conforme los resultados de su actividad econdmica; aun cuando la totalidad de sus rentas estén
constituidas por ingresos exentos, a excepcion de: Los contribuyentes domiciliados en el exterior,
que no tengan representante en el pais y que exclusivamente tengan ingresos sujetos a retencién
en la fuente. Las personas naturales cuyos ingresos brutos durante el ejercicio fiscal no excedieren

de la fraccion basica no gravada. (Servicio de Rentas Internas , 2022)

Patente

La patente municipal es un permiso que otorga el Municipio a las personas naturales, juridicas,
sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimientos en el cantdn, que

realizan permanentemente actividades economicas, comerciales, industriales, financieras,
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inmobiliarias y profesionales. Los pagos son anuales y se determinan segln sea su patrimonio con
el que operan los sujetos pasivos. Para obtener la patente municipal, se requiere presentar el
formulario de patente, el RUC actualizado, el permiso del Cuerpo de Bomberos, uso de suelo,
cedula de ciudadania, declaracion del impuesto a la renta y balances, y correo electronico.

(Municipio de Santo Domingo , 2022)
IESS

Se pueden afiliar voluntariamente a las personas que tengan ingresos sin relacién de dependencia
o0 independientes, domiciliadas en el Ecuador. Los requisitos son: Tener cédula de ciudadania para
el caso de ecuatorianos; cédula de identidad para el caso de extranjeros dentro del territorio
nacional; o, carné de refugiado emitido en el Ecuador. No registrar mora u obligaciones pendientes
con el IESS. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social , 2022) Para recibir las prestaciones y
servicios del IESS, es necesario que el afiliado al esté al dia en los pagos de sus aportes. Al afiliado
le corresponde entregar un aporte al IESS del 9,45% de su sueldo o salario; mientras que, al

empleador, el 11,15% del salario del trabajador. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social , 2022)
Ministerio de Trabajo

El Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos se cred con la finalidad de mejorar el desarrollo de
los recursos humanos mediante la proteccion de los deberes y derechos de los trabajadores y

empleadores. (Ministerio de Trabajo , 2022)
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CAPITULO II. MARCO METODOLOGICO

2.1.  Metodologia
2.1.1.  Tipos de Investigacion.

Para el desarrollo de “Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios para la
microempresa “Novedades Tv” de la ciudad de Santo Domingo. El método cualitativo pone su
énfasis en estudiar los fendmenos sociales en el propio entorno natural en el que ocurren, dando
primicia a los aspectos subjetivos de la conducta humana sobre las caracteristicas objetivas,

explorando, sobre todo, el significado del actor humano.

“Se plantea una investigacion cualitativa teniendo como objetivo rescatar las individualidades, las

particularidades del campo social con base a los conocimientos y saberes de los individuos”.
2.1.2.  Instrumentos de Evaluacion.

2.1.2.2. Entrevista.

La entrevista se basa en un dialogo, dirigido por el entrevistador, encaminado a obtener
informacidn sobre el tema investigado; el dialogo implica, en este caso, diversas interrogaciones

planteadas al entrevistado.

Se realiza positivamente las entrevistas al personal administrativo, de ventas y gerente propietario

conociendo asi las falencias que la microempresa tiene respecto a las ventas.
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2.1.2.3. Encuesta.

Consiste en la obtencion de datos de interés socioldgico mediante la interrogacion a los miembros
de la sociedad, es el procedimiento socioldgico de investigacion méas importante y el mas

empleado.

2.1.2.4. Bibliografica

La investigacion bibliogréfica cuenta con una amplia busqueda de informacion ademéas de una
cuestion determinada, el cual debe estar realizado de un modo sistematico, y sin analizar los
respectivos problemas que estos lleguen a implicar. Su utilizacion se reflejé durante construccion

del marco tedrico del presente informe.

2.2. Métodos de investigacion
2.2.1. Inductivo-deductivo.

El método inductivo esta basado en explicar siempre la realidad a partir de su observacién, por lo
cual debe regirse a un proceso que va desde lo particular hacia lo general. EI método deductivo se
enfoca en expresar la realidad a partir de la l6gica, por lo cual es un proceso que va desde lo general

0 abstracto hacia lo particular. Su utilizacion fue relevante para el planteamiento del problema.

2.2.2. Poblacion y Muestra.

Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacién. "El
universo o poblacion puede estar constituido por personas, animales, registros médicos, los
nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros". Mientras que muestra.

Es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevara a cabo la investigacion. Hay
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procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra como formulas, 16gica
y otros que se vera mas adelante. La muestra es una parte representativa de la poblacién. (Ventura-

Le6n, 2017)

De acuerdo con lo expresado por los autores, la poblacion es un conjunto de elementos que
contienen ciertas caracteristicas que se pretenden estudiar. Por esa razon, entre la poblacién y la
muestra existe un caracter inductivo (de lo particular a lo general), esperando que la parte
observada (en este caso la muestra) sea representativa de la realidad (entiéndase aqui a la

poblacidn); para de esa forma garantizar las conclusiones extraidas en el estudio.

{CUALES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA?

M Poblacion Total [FT)

[l Poblacion en Edad de Trabajar (PET)
Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)

M Poblacion Econdmicaments Inactiva (PEI)

1. .

141.066

* La Pablacidn en edad de trabajar y la PEA se calcula para 10 afos y mas
Figura 2: Poblacién y Muestra.

Fuente: Inec (2010). Resultados del Censo 2010 de Poblacién y Vivienda en el Ecuador.
Elaborado por: JesseniaLeiton.
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2.3. Herramientas de la Investigacion
2.3.1. Guia de entrevista.

Se aplica la entrevista a la propietaria de Novedades Tv, para despejar dudas acerca del tema de

investigacion, y de esta manera aprobar el tema en estudio.

2.3.2. Cuestionario de Preguntas

Realizamos preguntas disefiadas para los miembros de la microempresa que fueron aplicadas a

todos los servidores, siendo de gran ayuda para buscar alternativas de solucién del tema de estudio.

2.4.  Investigacion antes de la Aplicacion de la Propuesta

Resultados de la entrevista a la propietaria de la microempresa Novedades Tv

Tabla 1: Investigacion antes de la aplicacién de la propuesta

PREGUNTAS RESPUESTAS

1.- ¢Cuanto tiempo tiene Novedades Tv, en Novedades Tv, tiene 18 afios sirviendo a la

el mercado? poblacion Santodominguefia.

2.- ¢ Qué servicios que ofrece Novedades Tv? Ofrecemos  variedades en  articulos
novedosos para el hogar y cuidado de la
salud.

3.- ¢ Cuantas personas trabajan en Novedades Por el momento somos tres, yo cumplo el

TV? papel de Gerente propietaria, el papel de
administradora y vendedora junior y el

segundo es el contador.
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4.- ¢Utiliza usted las redes sociales para
publicitar y promocionar los servicios que
ofrece Novedades Tv?

5.- ¢Considera usted que el trabajo de
“Estrategias  de

investigacion ~ sobre

marketing y gestion de ventas de servicios

No utilizamos las redes sociales para
promocionar los productos que tenemos en
venta.

Si, porque al momento de implementar las
estrategias de marketing y gestion de ventas

de servicios, haré que la rentabilidad mejore.

para la microempresa ‘“Novedades Tv” le

ayudara a mejorar la rentabilidad?

Fuente: Guia de entrevista a la propietaria de Novedades Tv. Trabajo de titulacion (2022)
Elaborador por: Jessenia Leiton.

En conclusion, podemos observar que la gerente propietaria esta de acuerdo con el aporte del tema

investigativo para su microempresa, ya que ayudara a tener mas rentabilidad.

2.5.  Tabulacion de la Encuesta Aplicada a los Empleados de la Microempresa

“Novedades Tv”.

Objetivo de la encuesta: Conocer las necesidades y virtudes de la microempresa “Novedades

TV”

1. ¢ Conoce usted que son las estrategias de marketing?

Tabla 2: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 1.

Item Respuesta Porcentaje
Si 1 33,33%
NO 2 66,67%
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 3:Tabulacién de la encuesta, pregunta N° 1.

Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de
titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

Andlisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 66,7% no tienen conocimiento sobre las
estrategias de marketing, mientras que el 33.3% indica que si tiene conocimientos basicos sobre el

tema.
2. ¢Le gustaria que la microempresa incremente las ventas de forma significativa?

Tabla 3: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 2.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 4:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 2.
Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de

titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.
Anélisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100% de los entrevistados, indican que, si

les gustaria que la microempresa incremente las ventas de forma significativa, ya que les dara mas

rentabilidad.

3. ¢ Considera usted que se debe asignar nuevas formas en la gestion de ventas?

Tabla 4: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 3.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 5:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 3.
Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de

titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.
Analisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100% de los entrevistados, indican que, si

se debe asignar nuevas formas en la gestion de ventas.

4. ¢Si las estrategias de marketing contribuyen a incrementar las ventas, le gustaria que se

implementaran en la microempresa "*Novedades Tv"'?

Tabla 5: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 4.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 6:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 4.

Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de
titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

Andlisis e interpretacién: La tabla demuestra que el 100% de los entrevistados, indican que, si

les gustaria implementar las estrategias de marketing en la microempresa "Novedades Tv”.
5. ¢ Considera usted que se deberia capacitar al personal sobre estrategias de marketing?

Tabla 6: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 5.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 7:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 5.
Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de

titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.
Analisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100% de los entrevistados, indican que, si

se deberia capacitar al personal sobre las estrategias de marketing en la microempresa "Novedades

TV”

6. ¢La microempresa cuenta con procesos de gestion de ventas definidos?

Tabla 7: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 6.

Item Respuesta Porcentaje
Si 1 33.3%
NO 2 66.7%
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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66.7%

Figura 8:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 6.
Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de

titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.
Analisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 66,7%, no cuenta con procesos de gestion

de ventas definidos, mientras que el 33.3% indica que si tiene conocimientos basicos en procesos

de gestion de ventas.

7. ¢Considera usted que las estrategias de marketing causan efectos sobre la gestion de

ventas?

Tabla 8: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 7.

Item Respuesta Porcentaje
Si 1 33.3%
NO 2 66.7%
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 9:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 7.
Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de

titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

Analisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 66,7%, indica que las estrategias de
marketing no causan efectos sobre la gestion de ventas, mientras que el 33.3% indica que

establecer estrategias de marketing si causarian efectos positivos para la gestion de ventas para la

microempresa Novedades Tv.

8. ¢Considera usted que una gestion de ventas eficiente mejora la rentabilidad de la

microempresa?

Tabla 9: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 8.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 10: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 8.

Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de
titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Anélisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100%, indica que, una gestion de ventas

eficiente mejoraria la rentabilidad de la microempresa Novedades Tv.

9. ¢Considera usted que la microempresa ""Novedades Tv" requiere de procesos de gestion

de ventas?

Tabla 10: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 9.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 11:Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 9.

Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de
titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

Anélisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100%, indica que, la microempresa
"Novedades Tv" si requiere de procesos de gestion de ventas.

10. ¢Se deberian definir estrategias de marketing dentro de la microempresa "*Novedades

Tv"?

Tabla 11: Tabulacion de la encuesta, pregunta N° 10.

Item Respuesta Porcentaje
Si 3 100 %
NO 0 0
TOTAL 3 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 12:Tabulacién de la encuesta, pregunta N° 10.

Fuente: Guia de encuesta a los trabajadores de la microempresa “Novedades Tv”. Trabajo de
titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Analisis e interpretacion: La tabla demuestra que el 100%, indica que, si se deberian definir

estrategias de marketing dentro de la microempresa "Novedades Tv".

Como conclusion de las encuestas, muestra que por medio del marketing se lograra la satisfaccion
de los clientes, de manera rentable, ya que contribuira fuertemente a hacer crecer la microempresa,
su importancia radicara en el potencial que existe en cada una de sus técnicas, herramientas y en
toda su estrategia, que permitird vender y también generar sentido de pertenencia ante lo que
significa la microempresa "Novedades Tv". Ademas, las estrategias que desarrolle el &rea
de marketing apuntarén a posicionar ventajosamente a la microempresa en el mercado y frente a

la competencia, para alcanzar la mayor rentabilidad a los recursos asignados por la microempresa.

Como se ha mencionado con anterioridad la microempresa necesita estrategias de marketing para
incrementar sus ganancias, sus ventas y que el nimero de clientes se multipliquen, conozcan sobre

la empresa, hablen de ella.
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CAPITULO IIl. TEMA DE LA PROPUESTA
“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y GESTION DE VENTAS DE SERVICIOS PARA

LA MICROEMPRESA “NOVEDADES TV” DE LA CIUDAD DE SANTO DOMINGO.

3.1.  Objetivo General

Mejorar la gestion de ventas de productos naturales en la microempresa “Novedades Tv” en Santo

Domingo de los Tsachilas.

3.2.  Objetivos Especificos

e Analizar la situacion interna y externa de la microempresa.
e Definir los objetivos de marketing.

e Emplear las estrategias y tacticas.

e Establecer los programas del marketing.

e Analizar el estado de resultados.

3.3.  Justificacion de la Propuesta

Las estrategias de marketing es una herramienta indispensablela microempresa Novedades Tv,
brinda probabilidades de éxito, claridad en los propdsitos establecidos, ofrece una planificacion
detallada de todas las etapas para alcanzar los objetivos, aumenta la creatividad, asegura la
sostenibilidad de la empresa en el mercado, mientras la Gestion de Ventas es fundamental para las
microempresas que se preocupan por las estrategias de planeacion, ejecucion y la fuerza de ventas,
con la finalidad de aumentar el volumen de ingresos, la fuerza de ventas es el pilar fundamental

para que la microempresa prospere, por ende hay que ofrecer motivacién, incentivos y
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capacitaciones a los empleados, segun lo expresa el marco tedrico. Mediante la aplicacién de las
encuestas elaboradas para los empleados, clientes internos y externos, y la aplicacion de la
entrevista dirigida al administrador de la empresa “Novedades Tv”, se evidencid que existe
falencias referentes a la gestion de ventas, la calidad del servicio por parte de sus colaboradores en
critica, las aplicaciones de estrategias de publicidad son escasos y la falta de conocimiento acerca
de las utilidades de estrategias de marketing. Como consecuencia de lo anterior se plantea disefiar
Estrategias de Marketing el mismo que va a mejor y potenciar la Gestién de Ventas en la
microempresa “Novedades Tv” en Santo Domingo, para la presente propuesta se ha analizado con
las herramientas que permitirdan implantar las estrategias planteadas, y asi lograr que la
microempresa incremente rentablemente sus ventas. Se ha escogido varias alternativas de
publicidad, las mismas que se tomaran en consideracion con la finalidad de implementar algunas

de ellas.

3.4. Propuesta plan de Marketing.

La propuesta de estrategias de marketing conlleva al anélisis de los siguientes aspectos:

3.4.1. Analisis de la Situacion.

Mediante el andlisis de situacion se evaluara en donde se encuentra la microempresa hoy en dia,

mediante la aplicacidn de los analisis internos y externos.

Se sugiere implementar mision, vision y valores corporativos, porque la microempresa no cuenta
con ello, de manera que son fundamental porque definen la base de la microempresa y representa

el por qué y para que existe, a continuacion, se presenta:
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3.4.2. Mision

"Novedades Tv" es una microempresa comercial ecuatoriana dedicada a la venta de productos
naturales, dirigido al mercado local, brindando la més alta calidad y garantia en nuestros productos,
precios comodos y accesibles, contamos con personal calificado acorde a sus necesidades, nuestros
valores principales, el profesionalismo, la responsabilidad, el compromiso y la confianza haran de
nosotros su mejor amigo y poder satisfacer sus necesidades, fomentando también la economia de

los clientes mediante la comercializacién de estos productos.

3.4.3. Vision

Convertir nuestra marca en una referencia del sector salud, incursionar, posicionar, crecer y
permanecer en el mercado a nivel nacional con productos naturales, desempefiando con el manejo
y cumplimiento de altos estandares de calidad reflejando y cumpliendo un verdadero crecimiento

microempresarial.

3.4.4. Analisis Interno.

La microempresa “Novedades Tv”” dedicada a la venta de productos naturales, estd ubicada en la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, dentro de la zona urbana de la ciudad de Santo
Domingo, en la av. Chone y av. Jacinto Cortez Jhayya, frente a supermercados AKI, cuenta con la
Gerente propietaria, administradora- vendedora junior, 1 contador, 20 proveedores. La
microempresa ‘“Novedades Tv” nacié hace 18 afios con la venta de productos novedosos para el
hogar, al pasar el tiempo se complementa con la venta de medicina alternativa natural que proveen
los distintos laboratorios médicos, para asi poder satisfacer y cuidar de la salud de los

consumidores.
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3.4.5. Analisis Externo.

a) Lacompetencia.

El analisis de la competencia es un examen comparativo de la microempresa “Novedades Tv” y
de sus competidores en el mercado. La competencia en el mercado actual es agresiva, imparten
estrategias de bajar precios a los productos y consigo disminuye la calidad, pero la mayoria de
personas no se dan cuenta de lo que podria incurrir si consumen o adquieren un producto de mala

calidad, se fijan mas en los precios bajos.

Existe gran rivalidad entre los competidores por lograr posesionarse y acaparar la mayor parte del
mercado, la ubicacion geografica en donde se encuentra la microempresa es netamente comercial

y transitada se puede explotar con facilidad, ya que no existen negocios con la misma actividad.

3.4.6. Factores Demograficos.

Se evidencia que el desempleo en el Ecuador lleg6 al 4,7 %, hay mas trabajadores con un empleo
adecuado y también son mas los subempleados en Ecuador, mientras que el desempleo reporta una
baja en abril del 2022. Lo que motiva a un individuo a comprar, no necesariamente es lo mismo
que impulsa a alguien mas a hacerlo existen varios factores el nivel social como, por ejemplo,
debido al crecimiento de la poblacién y al porcentaje de desempleo las personas no tendran los

recursos necesarios para adquirir productos.

3.4.7. Factores Ambientales.

El medio ambiente natural, es la base fisico-espacial donde se desarrolla la sociedad y donde se

lleva a cabo las relaciones de esta con otras sociedades. Estas relaciones constituyen sistemas
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abiertos que componen todo. Las normas de higiene con la que la microempresa “Novedades Tv”
mantiene en su local son productos actualizados de calidad priorizando la conservacion del medio

ambiente sin causar dafios al ecosistema.

3.4.8. Factores Econdémicos.

En la actualidad la economia del Ecuador incrementa a cabalidad crecié 4,2% en el afio 2021,
superando la proyeccion mas reciente de 3,55% presentada por el Banco Central del Ecuador
(BCE) Este aumento respondié a la variacion de 10,2% del Gasto de Consumo Final de los
Hogares, cuyo nivel supero el periodo de prepandemia. Este resultado refleja una recuperacion de
las actividades econdmicas y productivas en el pais. Segun el crecimiento econémico que ha tenido
el pais, en conjunto la ciudad de Santo Domingo, este se ha convertido en un polo de desarrollo
con un movimiento comercial muy importante, y la microempresa “Novedades Tv” aporta tal

porcentaje importante de crecimiento como cualquier otra.

3.4.9. Factores Politico Legal.
En el aspecto legal esta integrado por leyes y decretos resoluciones que responde a determinadas
politicas ecuatorianas. En el entorno legal la microempresa “Novedades Tv” cuenta con todos los
documentos en regla y aprobaciones al dia (patentes de funcionamiento, RUC, permisos de

funcionamiento entre otros.)

3.4.10. Factores Tecnologicos.

Los avances que ha tenido el Ecuador en materia de innovacion han sido ejecutados con éxito por
el por parte del Gobierno. El internet y el mercadeo digital también toman fuerza. La microempresa

“Novedades Tv” como tal ha tratado de innovarse mediante la adquisicion de productos
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innovadores e implantar equipos tecnoldgicos como una computadora y la contratacion de una red

de internet.

3.4.11. Mercado.

Las plantas medicinales son fundamentales en la medicina alternativa esto representa posibilidades

de crecimiento en este mercado tanto para los laboratorios farmacéuticos que elaboran medicina

natural, mismos que proveen sus productos para la apertura de centros naturistas, el mercado

potencial de estos va dirigido a aquellas personas que desean cuidar su salud en base a la medicina

natural, brindando una facil adquisicion y satisfaccion de la persona que la consume.

3.4.12. Proveedores.

Los productos que vende la microempresa “Novedades Tv” provienen de los siguientes
q p p g

laboratorios:

Tabla 12:Lista de proveedores.

LABORATORIO PRODUCTOS
American Natural Macho Alfa
Labmac Maca Negra
Labmac Prostazeus
Labmac Omega Axul 3—-6-9
Pronavit Smilax

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Los mencionados Laboratorios son los principales proveedores que abastecen a la microempresa

“Novedades Tv” con medicina alternativa natural para ofertar al cliente, satisfaciendo sus

necesidades y cuidando su salud.

3.4.13. Canales.
El canal de distribucion con el que maneja la empresa “Novedades Tv” se encuentra estructurado

de la siguiente forma:

Tabla 13: Canales de distribucion

FABRICANTE DISTRIBUIDOR CONSUMIDOR

En este caso el laboratorio de  Aqui viene a ser la empresa El  cliente  adquiere el
productos naturales es el que “Novedades Tv” que oferta producto para su consumo.
se encarga de elaborar los productos al consumidor

productos con materias al por menor, brindando

primas y extractos de calidad garantia y aceptacion de los

que gQarantizan pureza y productos.

efectividad.

Fuente: Investigacidn de campo.

Elaborado por: Jessenia Leiton.
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3.4.14. Matriz F.O.D.A.

A continuacion, se presenta una matriz que fue analizada minuciosamente de todos los factores

externos e internos que conlleva la microempresa “Novedades Tv”.

Tabla 14:Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
» Ubicacidn estratégica. » Amplia gama de proveedores
» Tiempo de permanecer en el mercado. » El segmento de mercado va dirigido a
» Precios competitivos. personas adultas, por ende, suscita el
» Productos de calidad. crecimiento de clientes fijos y
» Fidelidad de los clientes potenciales.
» Instituciones que brindan
capacitaciones al personal.
» Mejoramiento de la tecnologia en
cuanto a sistemas mercantiles.
DEBILIDADES AMENAZAS
» No ofrece alternativas que motiven al » Aparicion de nuevos competidores.
cliente adquirir sus productos. » Aumento de impuestos a medicina,
» Falta de estrategias publicitarias. mismo que incrementara sus costos.
» Personal de ventas no calificado. » Aumento del indice de desempleo y

disminucién de la PEA.
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> Falta de incentivos por parte de los » Avances tecnologicos.

empleadores hacia su personal.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

3.4.15. Factores Criticos de Exito.

Los aspectos méas relevantes que se ha encontrado la microempresa “Novedades Tv” una vez
empleada la matriz FODA tomando en cuenta las amenazas y debilidades ha sido: mejorar el
servicio en cuanto al conocimiento de los productos para ser una guia y brindar satisfaccion al
cliente mejorar las ventas con el uso de medios de comunicacion (estrategias de marketing);
obtener reconocimiento del cliente por la calidad de producto, y que el incremento de sus costos
no incurra en su eleccidn; en funcion de la amplia gama de productos, se captard un mayor nimero

de clientes potenciales para transformarlos a fijos.

3.5.  Objetivos de Marketing.

v Desarrollar el nivel de conocimiento de ventas sobre los productos que se vende, con el
propdsito de incrementar los ingresos.

v Incrementar en un 10% las ventas en el afio 2021, fidelizando a los clientes en el tiempo
de 1 afio.

v Incrementar un 10% las ventas a través de medio publicitarios en el lapso de 6 meses.

v" Realizar un plan promocional de la microempresa “Novedades Tv” para que ayude a captar

clientes e incentive adquirir mayoritariamente el producto.
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Tabla 15: Objetivos de marketing.

OBJETIVO
Desarrollar el nivel de
conocimiento de ventas
sobre los productos que se
vende, con el propdsito de

incrementar los ingresos.

Incrementar en un 10% las
ventas en el afo 2021,
fidelizando a los clientes en

el tiempo de 1 afio.

ESTRATEGIAS
Mejorar el servicio al cliente
externo, brindando mejoras
en el conocimiento de los

productos a los vendedores.

Fidelizar a mas clientes con
el establecimiento de una
planificacion eficiente de

ventas.
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TACTICAS
Tactica 1
Capacitaciones semestrales

al personal.

Tactica 1

Reclutamiento de personal

Tactica 2
Disefiar el tipo de venta

telefdnica.

Tactica 3.
Realizar pedidos a domicilio
para mayor comodidad del

cliente.
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Incrementar un 10% las Mejorar las ventas con un

ventas a través de medio plan comunicacional.

publicitarios en el lapso de 6

meses.

57

INSTITUTO SUPERIOR |G
TECNOLOGICO JAPON | '

AHON AL TE O NS E T IINY

@ www.itsjapoN.Epu.Ec (f

Tactica 4

Llevar un control de las
ventas realizadas
mensualmente.

Tactica 1

Crear una pagina Web la
microempresa “Novedades
Tv” donde dé a conocer sus

productos y promociones.

Tactica 2

Difundir la imagen de la
empresa mediante la
elaboracion de tarjetas de

presentacion.

Téctica 3
Implantar spots publicitarios
en radio y television para dar

a conocer la microempresa

¢
-




ITJ

Realizar una  estrategia
promocional de la
microempresa “Novedades

Tv” para que ayude a captar
clientes e incentive adquirir
mayoritariamente el
producto, posesionando la
microempresa como lider en

el mercado.

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Obtener reconocimiento del
cliente implementando
promociones que por su

volumen de ventas posicione

a la empresa.

INSTITUTO SUPERIQR
TECNOLOGICO JAPON

CONOE TN IR

L]
@ www.itsjapon.eou.ec (f)(2)(a

“Novedades Tv”, sus

productos y promociones.

Téctica 4.
Crear un wusuario de la
empresa en las redes sociales
(Facebook).

Téctica 1

Ofrecer descuentos del 5%

en compras mayores a $30.

Establecidos los objetivos a llevarse a cabo en este plan de marketing luego del analisis de la matriz

FODA, se determina que la aplicacion de las estrategias mencionadas se lograra cumplir con la

aplicacién de los siguientes programas.
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3.6.  Definicion de los Programas del Marketing.
3.6.1. Estrategias de Venta.

La presente estrategia de ventas presenta la fidelizacion de los clientes en un 10%, de acuerdo a

las siguientes tacticas.

e Disefiar el Tipo de Venta Telefonica.

Descripcion:

Se realizara llamadas a los clientes ofreciendo promociones o productos nuevos.

Fecha inicio: 01/11/2022 Fecha de finalizacion: 01/12/2022

e Estructura del mensaje a receptar:

Mensaje: Estimado cliente le saluda la microempresa “Novedades Tv” para ofrecerle productos de
medicina natural que le ayudara a mantener salud y vitalidad, como son el colageno (mujer),

proteinas (hombre).

Para mayor satisfaccion puede visitarnos en nuestro establecimiento, en la av. Chone frente al AKI,

serd un placer atenderlo (a).

RECEPTOR: Cliente
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Tabla 16:Receptor: cliente

DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Contratar plan de $30 $360
internet, operadora

CELERITY, por 12

meses

TOTAL $360

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

b) Realizar ventas y pedidos a domicilio para mayor comodidad del cliente.

Descripcion:

Esta innovacion consiste llevar a la puerta del hogar del cliente el pedido del producto respectivo,
con el fin de prestar un servicio extra al consumidor ahorrando el tiempo que implica la adquisicion

de productos en la microempresa “Novedades Tv”.

c) Llevar un control de las ventas realizadas mensualmente. (Base de datos).

Descripcion:

Se utilizara el programa Anfibius, donde se llevard un registro y control de la mercaderia y las

ventas.
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9,

N

aSNFIDIUS

sistema administrativo contable

A, EEUTIANFIBIUS®

Figura 13:Anfibius
Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Figura 14:Factura de venta
Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Jessenia Leiton.

3.6.2. Plan de Publicidad.

a) Crear una pagina en Facebook de la microempresa “Novedades Tv”” donde dé a conocer sus

productos y promociones.
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Descripcion:

En esta pagina el cliente podra observar la variedad de productos en fotografias, los contactos
(direccion, teléfonos), conocer sobre la microempresa “Novedades Tv” (mision, vision), realizar

toma de pedidos, blog para los clientes para comentarios o criticas de los productos.

0 Q Buscar en Facebook @« © @ G i oa_‘ee A

Administrar pagina

ovedoges Novedades TV

Crear nombre de usuario - % 5 1 opinion @ -

Negocio local /' Editar "WhatsApp"

»4sm Novedades TV v

o) Meta Business Suite A

&
Inicio Eventos Opiniones Fotos Mas » Q " = v

. Bandeja de entrada e———

Crear anuncio =u Crear publicacion

@ Planificador MO quieres hacer crecer tu neg
, Crear nuevo anuncio l.. Foto/video (%) Recibir mensajes de WhatsApp
= " T E/j Crea un anundio con texto fotos o
Herramientas de publicacion
W Estadisticas Crear OlEnvivo [DEento @ Oferta
* Promocionar una publicacion
E Noticias
i 2 Novedades TV
0 nuncios automatizados e e

@  Aops de negocios /7 17 de mayo - @

YA DISPONIBLE EN NOVEDADES-TV
MACHO ALFA PROSTATA A TAN $30

LLEVA GRATIS UN ANILLO VIBRADOR (JUGUETE SEXUAL) ¢
Estamos ubicados en la ciudad de Santo Domingo en la av Chone

Herramientas empresariales de frente 3l AKI X

Figura 15:Pagina Plan de publicidad, 1.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Administrar pagina

=«-m Novedades TV -

\ ,, Meta Business Suite

Y Bandeja de entrada

mensajes nuevos y 8

s |

Planificador

@

Herramientas de publicacion

Estadisticas

Noticias

@ O =

Apps de negocios

comentarios

=4 Promocionar

@ © =

=«m Novedades TV

Anuncios automatizados

Herramientas empresariales de
Facebook gratuitas

Vender tus productos
Configura una tienda en tu pagina
para empezar a vender productos.

&=a Agregar reservas de citas
Mostrar tus servicios y
disponibilidad para que las person.

*0

Organizar eventos online
pagados

Crear eventos online en los que las
personas paguen para acceder.

Estadisticas

Ultimos 28 dias: 7 de jun - 4 de iulw

#° Editar "WhatsApp”

=
.

= Novedades TV
N 17 de mayo - Q

YA DISPONIBLE EN NOVEDADES-TV
MACHO ALFA PROSTATA A TAN $30

Ver todo

LLEVA GRATIS UN ANILLO VIBRADOR (JUGUETE SEXUAL)
Estamos ubicados en la ciudad de Santo Domingo en la av Chone

frente al AKI

FRASCO DE ALUMINIO

~="MOD0 DE US0 DE

AMERICAN W NATURAL

ANILLD VIBRADOR

e &

Figura 16: Pagina Plan de publicidad, 2.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Administrar pagina

=«.m Novedades TV
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A

Planificador

@
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Estadisticas

Noticias

@ @ =

Apps de negocios

o3 ajes nuevos y 8 comentarios

=4 Promocionar

@ © =

=«m Novedades TV

Fotos Ver todo

#' Editar "WhatsApp™

=

a

Ya disponible en nuestro local de Novedades-TV
Nos encontramos ubicados en la ciudad de Santo Domingo en la av.

Chone frente AKI

=

r
‘."c e

(SC)E]

k,w’sﬁw

109
Personas alcanzadas

o Me qusta

Interacciones

Promocionar publicacion

O Comentar

Puntuacién de distribucion

2> Compartir

Figura 17:Pagina Plan de publicidad, 3.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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b) Difundir la imagen de la microempresa “Novedades Tv”, mediante tarjetas de presentacion.
Descripcion:

Las tarjetas de presentacion de la microempresa se entregaran en el local “Novedades Tv” y al

momento que se realicen las entregas de los pedidos a los clientes.

NOVedades ﬂ
p— ] €

iProductos que cambiardn su vida!

Llevamos tu medicina
A DOMICILIO

Entregas
GRATIS

i
- 7% Sl
B3

Contactanos por:
€) Novedades TV B 0985 474 093

Figura 18:Tarjetas de presentacion.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Tabla 17:Precios millar de tarjetas

DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Tres Millar de $0,0533 $226.83
tarjetas una cara.
TOTAL $ 160.00

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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c) Implantar Spots publicitarios en radio para dar a conocer la microempresa ‘“Novedades Tv”,

sus productos y promociones.

Descripcion:

e Medio de comunicacién Tu Radio 88.9
o Derechos:5 cufias diarias de lunes a viernes

« Bonificacién: 2 cufias diarias sdbados y domingos

d) Posteo en redes sociales 2 menciones diarias
e Periodo de pauta: 8 meses
o Duracion de la mencién: 30 segundos

o Estructura del mensaje a publicar en radio:

U889

Figura 19:Publicidad radio.
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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El disfrutar de la vida plenamente es el resultado de cuidar saludablemente tu cuerpo, es por eso
que en ‘“Novedades Tv” encontraras los mejores productos en el cuidado de tu salud, como
antinflamatorios para la prostata, colagenos, mismos que corrigen y previenen la ausencia de
vitaminas en tu cuerpo en casos COmo cansancio excesivo, estrés, anemia. Ven y visita “Novedades
Tv” ubicado en la ciudad de Santo Domingo en la av. Jacinto Cortez Hayya, frente a
supermercados AKI o encuéntranos en la pagina de Facebook. O si deseas que tus productos sean

entregados en tu domicilio comunicate al 0985474093 ser4 un placer atenderlos.

Tabla 18:Costo publicidad

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR TOTAL
Costo de publicidad radial $550.00 $550.00
TOTAL $550.00

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

3.6.3. Plan de Promocion.

a) Ofrecer descuentos del 10% en productos

« Descripcion: Se realizaran promociones en fechas especiales como dia de la madre, dia del
padre, fiestas del canton, fiestas de la provincia, el famoso viernes negro y navidad. El

descuento se realizara en compras mayores $20.
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Figura 20: Plan de promocién
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Costo de promocion proyectada 2022.
Tabla 19:Costo promocion 2022

DESCRIPCION TOTAL DE VENTA

Descuento del 10% en $120.103,12
compras mayores a $20,00

TOTAL

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Costo de promocion proyectada 2023.
Tabla 20:Costo promocion proyectada 2023

DESCRIPCION TOTAL DE VENTA

Descuento del 10%
compras mayores a $20,00
TOTAL

en $132.113,43

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Costo de promocion proyectada 2024.

Tabla 21:Costo promocion proyectada 2024

DESCRIPCION

Descuento del 10%

TOTAL DE VENTA
en $145.324,77
compras mayores a $20,00
TOTAL

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Costo de promocion proyectada 2025.
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Tabla 22:Costo promocion proyectada 2025

DESCRIPCION

Descuento del 10%

TOTAL DE VENTA
en $159.857,24
compras mayores a $20,00
TOTAL

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Costo de promocion proyectada 2026.

Tabla 23:Costo promocion proyectada 2026

DESCRIPCION TOTAL DE VENTA

Descuento del 10% en $175.842,96
compras mayores a $20,00

TOTAL

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Costo de promocion proyectada 2027.
Tabla 24:Costo promocion proyectada 2027

DESCRIPCION TOTAL DE VENTA DESCUENTO
Descuento del 10% en $193.427,25 $19.342,72
compras mayores a $20,00
TOTAL $19.342,72

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

3.6.4. EIl Cronograma del Marketing.

En el presente cronograma esta detallado el tiempo que se aplicard la tactica y el tiempo de

duracion de la misma.
Tabla 25:Cronograma

TACTICAS EFMAMJJ AS OND
Crear una péagina en Facebook de la
microempresa “Novedades Tv”’ donde X X X X X X X X X X X X
dé a conocer sus productos Yy

promociones.

Difundir la imagen de la microempresa
“Novedades Tv”, mediante tarjetas de X X X X X X X X X X X X

presentacion.
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Implantar Spots publicitarios en radio
para dar a conocer la microempresa X X X X X X
“Novedades Tv”, sus productos y

promociones.
Realizar pedidos a domicilio para
mayor comodidad del cliente. X X X X X X X X X X X X

Disefiar el tipo de venta telefonica.

Llevar un control de las ventas
realizadas mensuales (base dedatos). X X X X X X X X X X X X

Ofrecer descuentos del 10% en
compras mayores a $20. X X X X X X

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

3.6.5. Presupuesto

Tabla 26:Presupuesto.

TACTICAS COSTOS

Crear una pagina en Facebook de la $00,00
microempresa “Novedades Tv” donde dé¢ a

conocer sus productos y promociones.

Difundir la imagen de la microempresa $160,00
“Novedades Tv”, mediante tarjetas de

presentacion.
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Implantar Spots publicitarios en radio para $4.017.76
dar a conocer la microempresa ‘“Novedades

Tv”, sus productos y promociones.

Realizar entregas a domicilio para mayor $00,00
comodidad del cliente.

Disefiar ventas y asesoria por medio $360,00
telefonico.

Llevar un control de las ventas realizadas $00,00
mensuales (base de datos).

Implantar spots publicitarios en radio para $550,00
dar a conocer la empresa, sus productos y
promociones.

Crear un usuario de la empresa en las redes $00,00
sociales (Facebook).

Ofrecer descuentos del 10% en compras

mayores a $20

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

El presupuesto establecido en el presente cuadro es de acuerdo a las proformas emitidas por las

empresas visitadas por el investigador y que se ha creido conveniente los precios.

Tabla 27:porcentaje de crecimiento actual de microempresa “Novedades Tv”.

ANOS VENTAS CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ACTUAL PROPUESTO
2022 $ 120.103,12 0 $120.103,12
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2023 $132.113,43 1,099 $132.113,43

2024 $ 145.324,77 1,099 $ 145.324,77

2025 $ 159.857,24 1,099 $ 159.857,24

2026 $ 175.842,96 El crecimiento  $ 175.842,96

2027 $ 193.427,25 historico corresponde $ 193.427,25
a 1,099

Fuente: Porcentaje de crecimiento actual de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial
del afio 2020 al 2021. Trabajo de titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

La formula utilizada para el analisis de crecimiento es:

% crecimiento = Ventas del afo 2 — Ventas de afio 1 x100

Ventas del afio 1

El Producto Interno Bruto (PIB) crecié 4,2% en 2021, superando la proyeccion mas reciente de
3,55% presentada por el Banco Central del Ecuador (BCE). Este aumento respondio a la variacion
de 10,2% del Gasto de Consumo Final de los Hogares, cuyo nivel superd el periodo de pandemia.
Durante el cuarto trimestre de 2021, las industrias que registraron un mayor crecimiento fueron:
suministro de electricidad y agua (26,9%), acuicultura y pesca de camarén (22,2%) alojamiento y
servicios de comida (19,4%), pesca (11,8%), transporte (10,8%), y comercio (10,2%) en el pais.
Su poblacion esté dedicada al trabajo formal e informal siendo este un gran remanente en el pais,

por tal razon su actividad principal es el emprendimiento.
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Por su parte la ciudad de Santo Domingo a partir de convertirse en provincia, es una de las ciudades
que mayor crecimiento econémico han tenido en los ultimos cinco afios, 8,45% segln datos del
INEC. Es por esto que se ha generado un gran nimero de oportunidades de negocio que se ven
afectados por la falta de infraestructura vial, estructural y otras que no han sido planificadas
eficazmente por parte de las autoridades de turno.

Con el fin de incrementar la satisfaccion de los clientes y consumidores finales de los productos,
se verifica a través de anélisis econdémico la factibilidad del estudio para incrementar el nimero de
clientes que a futuro se espera.

> Egresos Proyectados

Gastos Administrativos

e Gastos que se generan por el pago de sueldos a los trabajadores.

A continuacion, se identifica los gastos:
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Gasto administrativo actual

Tabla 28:Gasto Administrativo anual

Puesto/ Remun Décimo Décimo Vacaci Fondo IESS Remunerac Anual
cargo eracion tercero cuarto ones sde ién
(cantid  unitari reserv mensual (U.

ad) a(3$) a S¥)
1 $425.00 $425.00 $425.00 $212.50 $36.29 $40.1 $589.982 $7.079,
Vended 6 784
or
junior -
adminis
trador
1 $600 $600 $600 $300 $49.98 $57.7 $832.68 $9.992,
Contad 0 16
or
TOTAL $1025  $1025  $1025  $512.50 $86.27 $97.8 $1.422,662 $17.071

6 ,94

Fuente: Gastos administrativos de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial del afio

2020 al 2021. Trabajo de titulacion (2022)
Elaborado por: JesseniaLeiton.

Gastos administrativos proyectados 2023

Tabla 29:Gasto Administrativo proyectado 2023

Puesto/ Remun Décimo Décimo Vacacio
cargo eracion tercero cuarto nes
(cantida unitaria

d) $
1 $450,50 $450,50 $450,50 $225
Vended
or junior
administ
rador

1 $600 $600 $600 $300
Contado

r

76

Fondo
s de
reserv
a
$37.48

$49.98

IESS Remunerac Anual
ion mensual

(U.S9)

$7.491,9
6

$42.52 $624.33

$57.70 $832.68 $9.992,1
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TOTAL $1050.5 $1050.5 $1050.5 $525 $87.46 $100.2 $1.457,01 $17.484,
0 0 0 2 12

Fuente: Gastos administrativos de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial del afio
2023. Trabajo de titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Se tomé como base el incremento del periodo 2021 al 2022 un crecimiento aproximado del 6%

Gastos administrativos proyectados 2024

Tabla 30:Gasto Administrativo proyectado 2024

Puesto/ Remune Décimo Décimo Vacacio Fondo IESS Remuneraci Anual

cargo racion  tercero  cuarto nes sde on

(cantida unitaria reserv mensual (U.
d) $) a S9$)

1 $476 $476 $476 $238 $39.65 $44.98 $672.50 $8.070
Vendedo
r junior -
administ
rador
1 $600 $600 $600 $300 $49.98 $57.70 $832.68 $9.992,1
Contado 6

r
TOTAL $1076 $1076 $1076 $538 $89.63 $102.6 $1.505,18 $18.062,
8 16
Fuente: Gastos administrativos de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial del afio
2024. Trabajo de titulacion (2022)
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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Gastos administrativos proyectados 2025
Tabla 31:Gasto Administrativo proyectado 2025

Puesto/ Remun Décimo Décimo Vacacio Fondo IESS Remunerac Anual

cargo  eracion tercero cuarto nes s de ion
(cantid unitaria reserv mensual
ad) %) a (U.S9$)
1 $501.50 $501.50 $501.50 $250.50 $41.73 $47.34 $695.02 $8.340,
Vended 24
or junior
administ
rador
1 $600 $600 $600 $300 $49.98 $57.70 $832.68 $9.992,
Contado 16

r

TOTA  $1101.5 $1101.5 $1101.5 $550.50 $91.71 $105.0 $1.527,70 $$18.33
L 0 0 0 4 2,4
Fuente: Gastos administrativos de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial del afio
2025. Trabajo de titulacion (2022)

Elaborado por: Jessenia Leiton.

Gastos administrativos proyectados 2026
Tabla 32:Gasto Administrativo proyectado 2026

Puesto/ Remun Decimo Decimo Vacaci Fond [IESS Remunera Anual

cargo eracion tercero cuarto  ones os de cién
(cantid unitari reserv mensual
ad) a($) a (U.S9$)
1 $527 $527 $527 $263.5 $43.8 $49.8 $730 $8.765,
Vended 0 9 0 52
or
junior -
adminis
trador
1 $600 $600 $600 $300 $499 $57.7 $832.68 $9.992,
Contad 8 0 16
or
TOTA $1127  $1127  $1127 $563.5 $93.8 $107. $1.562,68 $18.75
L 0 7 50 7,68
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Fuente: Gastos administrativos de la microempresa “Novedades Tv”. Incremento salarial del afio

2026. Trabajo de titulacion (2022)
Elaborado por: JesseniaLeiton.

Gastos de suministros de oficina.

Son costos que se utilizan para el accionar cotidiano en los interiores de la empresa.

A continuacion, se analiza el gasto de suministros en el siguiente cuadro de acuerdo a la inflacion

anual que es el 3,67% segun datos del INEN.

Tabla 33:Gasto suministros de oficina.

DETALLE 2022 2023
Suministros $96 $100
Papeleria $60 $62.94
Varios $240 $242.61

TOTAL $396 $405.55

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.

Gastos de imprevistos y mantenimiento.

2024
$104
$66.84
$244.72

$415.66

2025
$106
$71.60
$246.82

$424.42

Son costos que se deben tomar en cuenta para posibles eventualidades, ademas de mantener las

instalaciones ya por efectos climaticos afectan a la infraestructura de la microempresa.
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Tabla 34:Gasto de improvistos

DETALLE 2022
Imprevistos $160
Mantenimientos  $110
Varios $60

TOTAL $330

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Jessenia Leiton.

2023
$171
$121
$62.60

$354.60

80

2024
$183
$133.65
$64.90

$381.55

INSTITUTO SUPERIQR
TECNOLOGICO JAPON

@ www.itsjapon.eou.ec (@)

2025
$197
146.41
$66.55

$409.96



ITJ

INSTITUTO SUPERIQR
TECNOLOGICO JAPON

@ www.itsjapon.eou.ec (f)(2)(a

3.6.6. Estado de Resultados Actual y Proyectado para le Microempresa “Novedades Tv”

Tabla 35:Estado de resultados actual

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
$120,103.1 $175,842.9

) Vit B $119,000.00 5 $132,113.43| $145,324.77 | $159,857.24 5 $193,427.25
Descuentos (10%) $119.00 $120.10 $132.11 $145.32 $159.86 $175.84 $193.43
Costo de Ventas -$83,000.00 | -$84,000.00| $-85,000.00| -$86,000.00| $-87,000.00 | -$88,000.00| $-89,000.00
(=) Ventas netas $36,119.00| $36,223.22 $47,245.54 $59,470.09 | $73,017.10| $88,018.80| $104,620.68
(-) G. de Administrativos $13,150.00| $14,465.00 $15,911.50 $17,502.65| $19,252.92| $21,178.21| $23,296.03
(-) G. de Depreciacion $500.00 $550.00 $605.00 $665.50 $732.05 $805.26 $885.78
(-) G. de Arriendos $220.00 $242.00 $266.20 $292.82 $322.10 $354.31 $389.74
(-) G. de Transportes $240.00 $264.00 $290.40 $319.44 $351.38 $386.52 $425.17
(-) G. de Suministros de
oficina $60.00 $66.00 $72.60 $79.86 $87.85 $96.63 $106.29
(-) Imprevistos y
mantenimientos $100.00 $110.00 $121.00 $133.10 $146.41 $161.05 $177.16
(-) Publicidad $700.00 $770.00 $847.00 $931.70| $1,024.87| $1,127.36| $1,240.09
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Total de Gastos Operativos | $14,970.00| $16,467.00f $18,113.70| $19,925.07| $21,917.58| $24,109.33| $26,520.27
(=) Utilidad operativa $21,149.00| $19,756.22| $29,131.84| $39,545.02| $51,099.52| $63,909.47| $78,100.41
(-) 15% trabajadores $3,172.35| $2,963.43 $4,369.78 $5,931.75| $7,664.93| $9,586.42| $11,715.06
(=)Utilidad antes de

impuestos $17,976.65| $16,792.79| $24,762.06| $33,613.27| $43,434.59| $54,323.05| $66,385.35
(22%) antes de imp. A la

renta $3,954.86| $3,694.41 $5,447.65 $7,394.92| $9,555.61| $11,951.07| $14,604.78
(=) UTILIDAD NETA $14,021.79| $13,098.37| $19,314.41| $26,218.35| $33,878.98| $42,371.98| $51,780.57

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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3.6.7. Controles para el Cumplimiento de Estrategias.

Tabla 36:Controles para el cumplimiento de estrategias

ESTRATEGIA INDICADOR FORMULA DESCRIPCION
Incrementar el nivel de Atencion al cliente Visitas totales ano clientela x100 Con este indice evalta el nivel de
conocimiento de la Total num. Clientes satisfaccion de los clientes actuales
fuerza de ventas sobre los y potenciales.

productos que se vende,
con el propésito de

incrementar los ingresos.

Aumentar en un 10% las Fidelidad de clientes  N° de clientes regulares x100 Determina el compromiso que
ventas en el afio 2016, Numero total de clientes tienen con la empresa los clientes
fidelizando a los clientes actuales y potenciales.
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Elevar un 10% las ventas Clientes nuevos

a traves de medios

publicitarios

Realizar un plan Tasa de adquisicion
promocional que ayude a

captar clientes e

incentive adquirir
mayoritariamente el
producto.

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Jessenia Leiton.
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N° de clientes nuevos x100

Total nUmero clientes

Clientes nuevos que  compran
promociones
Total de clientes que compran

promociones
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Mediante este indice se determinara
el nimero de clientes captados con
publicidad.

Se determinaré el nUmero de nuevos
clientes en un periodo de tiempo

determinado.
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Se ha logrado cumplir con los objetivos propuestos para incrementar las ventas en la microempresa
“Novedades Tv”, se analiz0 la situacion interna y externa de la empresa, la elaboracion de la matriz
F.O.D.A, se escogio0 los factores criticos de éxito, se definio los objetivos de Marketing, se emple6
estrategias y técticas, se establecié programas de marketing, se elabordé un cronograma de
marketing, se realizé el presupuesto del marketing y parea finalizar se analiz6 el estado de

resultados incrementando los costos que incurrirdn emplearlo.

Se comprobd que la microempresa “Novedades Tv” no existe estrategias de Marketing quelogre

incrementar y mejorar las ventas en el mercado actual que se encuentra.

3.7.  Validacion de la Propuesta.

La presente investigacion sera validada por los lectores de tesis de grado designados por el director
del Instituto Superior Tecnolégico Japon “ISTJAPON™, previo a la defensa y sustentacion del
tema: “Estrategias de marketing y gestion de ventas de servicios para la microempresa “Novedades

Tv” de Santo Domingo de los Tsachilas.”

Se validara por el administrador propietario de la microempresa “Novedades Tv” quién se

compromete a analizar, la propuesta realizada y si es de su conveniencia aplicarla.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES FINALES
Conclusiones.
Se fundamentaron las estrategias de Marketing y la Gestidn de Ventas a través de criterios
de aceptabilidad, con bases teoricas cientificamente demostradas y validadas, aplicando
una metodologia de investigacion que permitié un analisis de la informacién que dio como
resultado la presente propuesta, estrategias de Marketing y la Gestion de Ventas para la

microempresa “Novedades Tv”.

Se diagnostico la situacion actual de la Gestion de Ventas de la microempresa “Novedades
Tv” aplicando métodos, técnicas e instrumentos de investigacion, que permitieron
determinar la necesidad de contar con estrategias de Marketing para mejorar la rentabilidad
de la empresa, debido a que por el confinamiento las ventas reportan niveles de

incertidumbre.

Se elabord la propuesta de estrategias de Marketing para lograr ventas exitosas en la
microempresa “Novedades Tv” en el mercado de la ciudad de Santo Domingo,
implementando promociones, descuentos, publicidad que permitan una conexion directa
con el cliente, ofertando productos de calidad a costos razonables, logrando la satisfaccién

y fidelidad del mismo, ademas de un incremento significativo en las ventas.
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Recomendaciones.

« Serecomienda capacitar al personal en técnicas de publicidad, promociones, ventas y atencion
al cliente con la finalidad de garantizar un incremento en el nivel de ventas y la confianza y
empoderamiento de los trabajadores al desempefiar sus funciones con el compromiso y

responsabilidad que los caracteriza.

« Serecomienda a la administracion realizar un seguimiento continuo de los niveles de ventas y
de la gestion de la microempresa aplicando indicadores que permitan retroalimentar los
procesos que no sean consecuentes con los propdsitos planteados en el departamento de ventas,

asi como también promover la optimizacion de recursos.

e Se recomienda a la administradora propietaria de la microempresa “Novedades Tv”
implementar la presente propuesta de “Estrategias de marketing y gestion de ventas de
servicios” para incrementar y mejorar de manera eficiente la rentabilidad y solidez en el
mercado, ademas, actualizar de forma continua y de acuerdo a las necesidades de la

microempresa las estrategias propuestas.
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ANEXO 1

Carta certificacion de la empresa

Santo Domingo 02 agosto del 2023

Sefiores
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “JAPON”
EXT. SANTO DOMINGO

PRESENTE.-

De mis consideraciones.

Por medio de la presente certifico que la Srta. Leiton JAcome Jessenia Catalina, estudiante egresada
de la carrera de Administracion de Empresas, esta debidamente autorizada por esta microempresa
para realizar el proyecto de investigacion de Tesis con nombre “ESTRATEGIAS DE
MARKETING Y GESTION DE VENTAS DE SERVICIOS PARA LA MICROEMPRESA
“NOVEDADES TV” DE LA CIUDAD DE SANTO DOMINGO Yy una vez cumplida la misma,
se compromete a revisar y si es de nuestra conveniencia aplicarla propuesta planteada.

Expreso una enorme gratitud a esta prestigiosa institucion por formar excelentes profesionales.

Atentamente,

Abg. Johana Nufiez
GERENTE PROPIETARIA DE LA MICROEMPRESA “NOVEDADES TV”
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ANEXO 2

Proforma Gréficas Mundo Digital

Mundodigital

soluciones an comunicacion griflca

B A -
RU.C # 1712397361001 ROFORMA # ooozs UL
Hmmimprm:ww Chudad: toDog
Dilresocitn: Fecha: 13072023
Talf:
Cartidad Dascripcn W Lnikarko W, Tiokal
3000 | Tajess de presenizoion 0,0633 160
15
[Full Ciobiosr

lImssdrys A TOTAL 3160
‘Valldaz ds la ofarta: 16 diac
Thempo deentregz: 5 dias

Aternamants
—
- -‘__Lr
Estuarda Sancher
Col_ 0992425026
e unchegiman oo

I disefio grifico I impresién Kser v offset I impresién selvente I estampados I
A, Clutio 1300 y Follofongo esquinag Telf (573 2) 27466 971
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ANEXO 3

Proforma radio TU 88,9

889

Santo Domingo de los Tsachilas, 25 de julio de 2022

Sefiores
NOVEDADES TV
Presente. -

De mi especial consideracion:
Es un gusto poner en su conocimiento nuestro paquete publicitario.

TURADIO
SANTO DOMINGO

PROGRAMA: ROTATIVO

HORARIO: 9HOO A 21H00

PROPUESTA 1

DERECHOS: 5 cufias diarias de lunes a viernes
BONIFICACION: 2 cufias diarias sabados y domingos

Posteo en redes sociales
2 menciones diarias

PERIODOC DE PAUTA: 8 meses
DURACION DE LA MENCION: 30 segundos
PRECIO: $ 550.00 + IVA MENSUALES

Brigithe Quilca Jaramillo
bricaguilca@gmail com
Movil: 0996521368

www turadicec.com ventasaturadioec.com Tu Radio SD

AVGUAYAQUIL ENTRE RIC MULAUTE ¥ PALLATANGA (PATIOS MAJESTAD TV)
5TO.DOMINGO - ECUADOR
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ANEXO 4

RUC DE LA MICROEMPRESA “NOVEDADES TV”

_ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes

Apellidos y nombres Mumero RUC

MUNEZ GARCIA JOHAMA YADIRA 1715447510001

Estado Regimen Artesano

ACTIVO REGIMEN Mo registra
MICROEMPRESARIAL

Fecha de registro Fecha de actualizacion

07052001 ITAT2021

Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades

OFAD52001 Mo registra Mo registra

Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad

ZONA 4 J SANTO DOMINGDO DE LOS TSACHILAS fg
SANTO DOMINGD

Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS MATURALES SI WO
Domicilio tnbutano

Ubicacion geografica

Prowincia: SANTO DOMINGD DE LOS TSACHILAS Canton: SANTO DOMINGOD
Parroquia: ABRAHAM CALAZACON

Direccion

Calle: &Y. CHOME Namero: SN Interseccion: JACINTD CORTEZ JHAYYA Referencia:
FRENTE AL SUPERMERCADO AKI

Medios de contacto
Teléfono domicilio: 0227652348 Celular: (2E0324042 Telefono trabajo: 023710827

Actividades econdmicas

*E4TT20201 - WVENTA AL POR MENOR DE PRODUCTCS NATURISTAS EN ESTABLECIMIENTOS
ESPECIALIZADOS.
= G454 12401 - VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE BAZAR EM GENERAL

» MT3100104 - CREACION E INSERCION DE ANUNCIOS EN PROGRAMAS DE TELEVISION

Establecimientos

Abiertos Cerrados
i L]
Obligaciones tributarias

+ ANEXD TRANSACCIONAL SIMPLIFICADC

+ 2011 DECLARACION DE IVA

» 1031 - DECLARACION DE RETEMCIONES EM LA FUENTE

+ 1024 IMPLIESTD A LA RENTA REGIMEN IMPOSITTIVO PARA MICROEMPRESAS
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Apellidos y nombres Humers RUC
HUNEZ GARCIA JOHAMA YADIRA 1715447510001

n Lac obiigacicnes tributarac refisjadac sn schs doosumemho sctin culstas a3 camblos. Revics
periddicamants cus cbligasionss tributariac sn www.srigob.so.

Humeros del RUC anteriores

No registra
]t Lo da varfcicin. G TRCREI s
A O,
534"" S Fiach i herw da sl tn (D ehi Fosa b i 1T 1531
el .;:_-,.__‘-_..l_' at D s 1 1708037 37

valde: cel ceiblorss B preweis cetifowss i vl e conlomidied @ 0 sstablacki et (e
Rrisdsedtnh Me, WAC-DOERCECT SI000ENT, pubionts ot ol Taits Suplefass del Regats Oica
A2 Sl 10 da marse de 005, pod b g B Demane sl B ped gt de b AdEniE e
Trilnstasn, Femive que 0 pusde vatfonl ot lo olgne Do SR1 an Do g of i aokensss
SR kil
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ANEXO 5

ENCUESTA

NOVEdadeS

“ESTRATEGIAS DE MARKETING Y
GESTION DE VENTAS DE SERVICIOS
PARA LA MICROEMPRESA “NOVEDADES
TV” DE LA CIUDAD DE SANTO DOMINGO.

@ leitonj1902@gmail.com (no se comparten) Cambiar cuenta ()

*Obligatorio

¢CONOCE USTED QUE SON LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING? *

O si
ONO

¢LE GUSTARIA QUE LA MICROEMPRESA INCREMENTE LAS VENTAS DE FORMA  *
SIGNIFICATIVA?

O si
ONO

¢ CONSIDERA USTED QUE SE DEBE ASIGNAR NUEVAS FORMAS EN LA GESTION *
DE VENTAS?

O si
O No
— 96
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¢S LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING CONTRIBUYEN A INCREMENTAR LAS *
VENTAS, LE GUSTARIA QUE SE IMPLEMENTARAN EN LA MICROEMPRESAS
"NOVEDADES TV"?

O si
O NOo

¢(CONSIDERA USTED QUE SE DEBERIA CAPACITAR AL PERSONAL SOBRE *
ESTRATEGIAS DE MARKETING ?

O si
ONO

dLA MICROEMPRESA CUENTA CON PROCESOS DE GESTION DE VENTAS *
DEFINIDOS?

O si
O NOo

¢ CONSIDERA USTED QUE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING CAUSAN EFECTOS *
SOBRE LA GESTION DE VENTAS?

O s
ONO

¢ CONSIDERA USTED QUE UNA GESTION DE VENTAS EFICIENTE MEJORA LA *
RENTABILIDAD DE LA MICROEMPRESA?

O s
ONO

;CONSIDERA USTED QUE LA MICROEMPRESA "NOVEDADES TV" REQUIERE DE  *
PROCESOS DE GESTION DE VENTAS?

O s
O No

¢ SE DEBERIAN DEFINIR ESTRATEGIAS DE MARKETING DENTRO DE LA *
MICROEMPRESA "NOVEDADES TV"?

O sl
O nNo




