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Triana Zambrano Otilia Lisbeth
Tutor:
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RESUMEN

La importadora “ENORES S.A” creada en la ciudad de Guayaquil el 22 de mayo del 2006,
dedicada a la comercializacion de papeleria fina, ecoldgica y reciclable, esta ubicada en Padre
Solano 914 entre (Av. Quito y Pedro Moncayo) cuenta con 9 trabajadores; en los tltimos dos
afios la empresa presenta un comportamiento en sus ventas por factores externos e internos
siendo afectado su desarrollo comercial; por lo tanto el objetivo general sera proponer un plan

promocional para incrementar sus ventas.
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Se aplico el método cuali-cuantitativo mediante una entrevista semiestructurada que se elaboro
a través de un guion de preguntas realizadas a la gerente general y también la realizacion de
una encuesta a los clientes con la finalidad de recolectar datos para la elaboracion del plan

promocional que tendra como propoésito incrementar las ventas en el 2018.

Palabras Claves: Plan Promocional, Ventas, Seguimiento Postventa, Posicionamiento en el

Mercado.
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ABSTRACT

The importer "ENORES S. A" created in the city of Guayaquil on May 22, 2006, dedicated to
the marketing of fine, ecological and recyclable stationery, is located in Padre Solano 914
between (Av. Quito and Pedro Moncayo) has 9 workers; In the last two years, the company
presents a behavior in its sales by external and internal factors being affected its commercial
development; Therefore the general objective will be to propose a promotional plan to increase

your sales.
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The quantitative method was applied by means of a semi-structured interview that was
elaborated through a script of questions made to the general manager and also the conduct of a
survey to the clients in order to collect data for the Elaboration of the promotional plan that will

aim to increase the sales in the 2018.

Key words: Promotional Plan, sales, after-sales tracking, market positioning.



Introduccion

“ENORES S.A” es una importadora dedicada a la comercializacion de papel y
cartulina fina, ecoldgica y reciclable, creada en Guayaquil el 22 de mayo del 2006, iniciando
con un capital de $60.000; venden papeles de la marca FEDRIGONI y del GRUPO
CORDENONS que son empresas italianas multinacionales dedicadas a la fabricacion de

papeleria que ademas contribuyen con el medioambiente.

Actualmente el comportamiento de las ventas del afio 2015 fue de $921.066.36 y en
el 2016 con $ 404.392.83, existiendo una disminucion en sus ventas de 56.09% con un valor
de $516.673.53 y en el afio 2017 obtuvo $501.321.85 con un incremento del 24% de

$96.929.02, como se evidencia en la siguiente tabla.

Tabla 1 Comportamiento de las ventas netas de los afios 2015,2016 y 2017

ENORES S.A VARIACION ANUAL

DECRECIMIENTO . o
VENTASNETAS 2015 2016 2017 2015A2016  o009% $516,673,53

$921,066,36 $404,392,83 $501,321,85 INCREMENTO 24%  $96,929,02
2016 A 2017

Nota: Tomado de la Importadora “ENORES S.A”

Enores SA tiene un total de 410 clientes a nivel nacional; cuenta con 80 clientes
mayoristas que corresponde el 20% Yy 330 clientes minoristas que corresponde el 80% donde
procede el asesor comercial de ventas que es el encargado de promocionar las lineas de
productos en papeleria que ofrece la empresa y receptando pedidos, por lo tanto los
mayoristas realizan compras de $1.520 hasta $2.850 cada dos meses y los minoristas

normalmente compran de $30 a $60 cada 2 meses.



La importadora “ENORES S.A” tuvo un decrecimiento del afio 2015 a 2016 debido

a factores externos e internos:

» Aumento de aranceles en salvaguardia del 33% como lo impuso el gobierno en el afio
2016; por tal motivo es que la empresa realizé una importaciéon de $211.992 en
comparacion de afios anteriores que realizaban importaciones de $463.418 en adelante con
un arancel del 5%.

» Competitividad que existe en el mercado de un 70% por parte de grandes empresas en
papeleria como son: Arte papel, Andipapel, Cervantes y Pefiaca.

» Falta de publicidad, debido a que la importadora no da a conocer sus productos en medios
como: sitio web y volantes.

» Falta de promociones a los clientes mayoristas.

» Seguimiento Postventa.

Analizando los problemas anteriormente detectados en la importadora “ENORES
S.A” sino se corrige las eficiencias de la empresa podria ir deteriorando mas sus ventas y caer
en una crisis financiera o econdémica; frente a ese problema se propone la evaluacion del plan

promocional para el incremento de sus ventas.

La importadora “ENORES S.A” tiene su localizacion en la ciudad de Guayaquil,
ubicado en Padre Solano 914 entre (Av. Quito y Pedro Moncayo) parroquia Bolivar, con el fin

de conocer las necesidades de los actuales y futuros clientes.

Siendo asi su limitacion espacial la siguiente:

Pais: Ecuador

Ciudad: Guayaquil

Parroquia: Bolivar



Lugar: Padre Solano 914 entre (Av. Quito y Pedro Moncayo)

Area: Ventas

= =
= Alejo | - ]
N 10 Lascang 3
5 i
z
g
o i
) = e
@ Pargue Ce_mral 5 Alejo Lase,
3] Huancavilca ~ = ang
4] e S
by (Sur) £ S
15 O &
T =
=
,Enures s.a.
P Parque De
dre Solang
Farmacia cuatoriano de
ian Profesiona Pad
- adre g
&5 "¢ Solang Q
Coimsa Vidrieria o Tienda de articulos
> para el hogar
T

San Agustin 1

Figura 1 : Ubicacion de la im§8¥iéd6fé":4ENORES S.A” tomado de Google Maps

La formulacién del problema es:

¢ Como la falta de un plan promocional esta incidiendo en el comportamiento de las ventas en

la importadora “ENORES S.A” en la ciudad de Guayaquil?
Siendo asi la sistematizacion del problema:

(Qué causas influyen en el comportamiento de las ventas en la importadora “ENORES S.A”?

¢ Qué estrategias podria incluir el plan de promocién?
¢ Qué efecto tendra el plan promocional en las ventas?
La justificacion del presente trabajo de titulacion se basa en dos aspectos:

En el aspecto préactico la importadora “ENORES S.A” presentara oportunidades a
través de un plan promocional que facilite expandir su mercado con préximos clientes

incrementando sus ventas y en el aspecto social los clientes se van a beneficiar al tener méas

opciones de productos, promociones y garantias.



El presente trabajo de titulacion tiene como objeto de estudio que la importadora
“ENORES S.A” en los ultimos dos afios ha tenido un comportamiento erratico en sus ventas
debido a factores externos e internos; del afio 2015 a 2016 experimentd una disminucion en

sus ventas de 56.09% y en el afio 2016 a 2017 obtuvo un incremento del 24% en sus ventas.

El objetivo general

» Determinar como esté incidiendo la falta de un plan promocional en el comportamiento de

las ventas.

Los objetivos especificos

» ldentificar las causas que influyen en el comportamiento de las ventas.
» Establecer las estrategias que conformarian el plan de promocién.

» Establecer los efectos del plan en las ventas.

ENORES S.A es una importadora, creada en la ciudad de Guayaquil el 22 de mayo
del 2006, iniciando con un capital de $60.000 ubicada en Padre Solano 914 entre (Av. Quito
y Pedro Moncayo), actualmente cuenta con 9 trabajadores y su volumen de venta es de
$34.000 mensual.

El 20 de octubre del afio 2011 viendo la necesidad decide crear una sucursal en la
ciudad de Quito, en la calle Cristobal de Acufia OE 3-33 entre (Versalles y Ulloa), iniciando
con un capital de $50.000, actualmente cuenta con 5 trabajadores y su volumen de venta es

de $32.000 mensual.
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Figura 2: Ubicacién geografica de la importadora “ENORES S.A” en la ciudad de Guayaquil tomado de
Google Maps
Mision

Comercializar papel fino, ecoldgico y reciclable ofreciendo excelente servicio y
calidad al cliente; produciendo bienestar para los clientes y empleados.

Vision

Alcanzar posicionamiento de mercado en el afio 2020 como una de las mejores

comercializadoras ofreciendo un 6ptimo producto al alcance de todas las necesidades de

nuestros clientes.

Organigrama de la importadora “ENORES S.A”

[ GERENTE GENERAL ]

[ SOCIO GERENTE ]

DE FACTURACION DE CONTABILIDAD

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE BODEGA DE VENTAS

Figura 3: Organigrama de la importadora “ENORES S.A” obtenido por la empresa



La importadora “ENORES S.A” cuenta con un Gerente General y un socio gerente
que contribuye con decisiones de la empresa; en el departamento de bodega hay un chofer que
entrega la mercaderia y dos auxiliares que despachan; en el departamento de ventas labora un
asesor comercial que visita los clientes y recepta pedidos; en el departamento de facturacion
hay una sola persona que factura la mercaderia de provincia y local; y en el departamento de
contabilidad laboran dos personas como es el contador y un asistente de contabilidad que

registran los gastos y ganancias de la empresa.

“ENORES S.A” tiene clientes exclusivos como: Poligrafica, artes graficas
SENEFELDER que estan ubicadas en via Duran-Tambo; asi como también Juan Marcet,

Polipapeles e imprentas de innovacion gréafica.

La importadora “ENORES S.A” vende lineas de papeles de la marca Fedrigoni y

del Grupo Cordenons como son:

Papeles Texturados: Son papeles altamente biodegradables y reciclables que son

utilizados para invitaciones, catdlogos, empaques, calendarios, etc.
Entre los papeles texturados tenemos los siguientes:

» Tintoretto: Son cartulinas y papeles que tienen pura celulosa, marcados al fieltro por
ambas caras o finalmente jaspeados.

» Reciclados: Son cartulinas y papeles recicladas, que no tienen acido, metales pesados y
cloro y tienen su respectiva certificacion.

» Constellation: Tienen una textura raster que son ideales para trabajos de full color, tiene
lineas con estilo clasico Ilamado Sabbia que son ideales para realizar empaques, cajas e
invitaciones.

» Corolla: Ofrece una textura clasica y de calidad por el mejor precio del mercado.

» Old Mill: Tiene una textura suave y delicada pues ofrece sobriedad y elegancia.



» So Wool: Son cartulinas que tienen un gran porcentaje de algoddn, en la cual reflejan
conciencia ambiental ya que se utiliza los mejores ingredientes en términos

medioambientales.
Caracteristicas del papel texturado

» Técnicamente dimensionado en formatos de cartulinas que salen por pliego
A3 (42 x 9.7cm) 125 unidades y A4 (29.7 x 21cm) 100 unidades.

» Gramaje: 270grs/300grs.

» Medidas: 71x101cm.

» Disponible en todos los tonos.

FEDRIGONI

S &

Figura 4: Pép;eles Texturados tomado de Enores S.A

Papeles Lisos: Son papeles y cartulinas con superficies puras desde satinada hasta

liso completamente biodegradables y reciclables.
Entre los papeles lisos tenemos los siguientes:

» Sirio: Es un papel utilizado para realizar encuadernaciones, empaques, cubiertas y
marketing directo.

» Marina: Es un papel utilizado para realizar publicaciones de lujo, impresiones artisticas y
comerciales asi como también diplomas e invitaciones.

» Splendorgel: Este tipo de papel es utilizado para realizar empaques, libros y etiquetas.



Caracteristicas

» Técnicamente dimensionado en formato de cartulina que salen por pliego
A4 (29.7 x 21cm) 100 unidades.
» Gramaje: 300grs.
» Medidas: 71x101cm.
> Disponibles en tonos que varian desde blanco con alto brillo, colores naturales hasta una

gama extensa de colores intensos con toque de terciopelo.

FEDRIGONI

Figura 5: Papeles Lisos tomado de Enores S.A

Papeles Bond Beige/ Splendorgel extra Blancura: Son papeles con acabado suave,

recomendados para lectura aplicados para agendas, cuadernos y libros.
Caracteristicas de Papel Bond

» Resma pliego grande normal (65 x 90cm) 500 unidades, 75grs, peso 19.6k.
» Resma pliego extra grande en cartulina fina (70 x 100cm) 125 unidades, 230grs, peso

19.6k.
Caracteristicas de Splendorgel extra blancura

» Técnicamente dimensionado en formatos de cartulina que salen por pliego
A3 (42 x 9.7cm) 125 unidades y A4 (29.7 x 21cm) 100 unidades.

» Gramaje: 250grs/ 300grs.

» Medidas: 71x 101cm.

» Disponibles en tonos blanco y beige.



FEDRIGONI
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Figura 6: Papeles Bond Beige/Splendorgel extra blancura tomado de Enores S.A

Papeles Fotograficos- Full color/ Pergamino: Son papeles utilizados especialmente

para invitaciones, fotografias, impresiones a seco, tipografias y serigrafia.
Entre los papeles fotograficos- full color/pergamino tenemos los siguientes:

» Splendorlux: Es utilizado particularmente para empaques, fotos, etc.
» Xper: Son papeles y cartulinas especiales para obtener impresiones claras y con brillo.
» Papeles pergamino: Son papeles naturales con colores homogéneos o con un efecto

perlado.
Caracteristicas

» Técnicamente dimensionado en formatos de cartulina que salen por pliego
A3 (42 x 9.7cm) 125 unidades.

» Gramaje: 250qrs.

» Medidas: 71x 101cm.

» Disponibles en tonos blanco, oro y bronce.

FEDRIGONI E‘ -

|
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Figura 7: Papeles Fotogréficos-Full color/ Pergamino tomado de Enores S.A
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Papeles Nacarados: Son papeles utilizados para realizar publicaciones, invitaciones,

ediciones de lujo, etc.
Entre los papeles nacarados tenemos los siguientes:

» So Silck: Son papeles y cartulinas con un acabado perlado y de seda.

» Sirio Pearl y Stardream: Son papeles y cartulinas con un acabado especial metalizado y
perlado con una gama de pigmentos de doble interferencia.

» Constellation Jade: Son papeles y cartulinas que tienen en una carilla pigmento especial

con efecto nacarado.
Caracteristicas

» Técnicamente dimensionado en formatos de cartulina que salen por pliego A3
(42 x 9.7cm) 125 unidades y A4 (29.7 x 21cm) 100 unidades.
» Gramaje: 250grs/ 300grs.
» Medidas: 71x 101cm.
» Disponibles en tonos café, verde, plomo, azul, morado, rosado claro, amarillo, blanco,

rojo, fucsia, anaranjado, negro, mostaza, celeste, coral y melon.

FEDRIGONI i,
!
/

Figura 8: Papeles Nacarados tomado de Enores S.A

Enores S.A. es una importadora que se dedicada a la comercializacion de papeleria
fina, ecologica y reciclable con RUC 0992380608001 en la cual ha realizado importaciones

con un valor de $1.411.677 en los Gltimos 5 afios segin Veritrade.
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Valor CIF Importado US$
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Figura 9: Importaciones de “ENORES S.A” tomado de Veritrade compaiiia privada que brinda
informacién de empresas que se dedican a realizar importaciones y exportaciones

La matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) de la importadora “ENORES

SA” es la siguiente:

Tabla 2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Oportunidades Peso Valor Ponderado
Facilidad para la creacién de promociones en la 0,04 1 0,04
importadora.
Crecimiento en el mercado. 0,22 4 0,88
Contar con recursos apropiados para la importadora. 0,12 2 0,24
Aprobacidn y preferencia de los clientes hacia el producto. 0.10 3 0,30
Amenazas

Aumento de precio en el mercado. 0,12 2 0,24
Crecimiento de la competencia. 0,22 4 0,88
Acceso publicitario de los competidores hacia la empresa. 0,08 3 0,24
Competencia falsa entre franquiciados. 0,10 1 0,10

Total, ponderado EFE 1 2,92

Nota: Informacion de la Matriz EFE
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Anélisis
Se realizd la Matriz EFE, con ayuda de la Gerente General proporcionando valores a
cada uno de los factores externos, de tal manera se pudo verificar que la importadora se
encuentra perjudicada porque tiene el 30% en el mercado nacional a diferencia de algunos

competidores como son: Arte Papel, Andipapel, Cervantes y Pefiaca que tienen el 70% de

participacion en el mercado; afectando a la empresa la disminucion de sus ventas.

La matriz de evaluacion de factores internos (MEFI) de la importadora “ENORES

SA” es la siguiente:

Tabla 3 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Fortalezas Peso Calificacion Total
Ponderado Ponderado
Clientes satisfechos. 0,25 4 1
Fuerza de ventas. 0,04 1 0,04
Precios competitivos. 0,05 3 0,15
Material ecoldgico y reciclable. 0,20 2 0,40
Debilidades
Falta de publicidad en la importadora. 0,20 3 0,60
Poco personal en el area de ventas. 0,06 1 0,06
Bajo nivel de promociones de la
0,10 2 0,20
importadora.
Falta de reconocimiento de los
0,10 4 0,40
productos hacia el mercado.
Total, ponderado EFI 1 2,85

Nota: Informacién de la Matriz EFI



13
Anélisis
Conforme a la evaluacion de los factores internos se puede verificar que la
importadora tiene mayor fortaleza debido a las distintas variedades de productos que ofrece,
sin dafios al medio ambiente, tiene personal altamente capacitado y un buen manejo de control
de las actividades de cada empleado en la compafiia, el cual les permitira captar clientes

potenciales.

La matriz FODA de la importadora “ENORES SA” se detalla de la siguiente manera:

Fortalezas

» Clientes satisfechos.

» Capacitacion del asesor comercial de ventas.

» Precios competitivos.

» Material ecoldgico y reciclable.

Debilidades

» Falta de publicidad en la importadora.

» Poco personal en el area de ventas.

» Bajo nivel de promociones de la importadora.

» Falta de seguimiento postventa

Oportunidades

» Facilidad para la creacion de promociones en la importadora.
» Crecimiento en el mercado.

» Contar con recursos apropiados para la importadora.

» Aprobacion y preferencia de los clientes hacia el producto.
Amenazas

» Aumento de precio en el mercado.

» Crecimiento de la competencia.



» Publicidad por parte de los competidores.

» Incremento de impuestos en salvaguardia.

Tabla 4 Matriz FODA
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» VISION — MISION - VALORES

Anélisis Interno

Analisis Externo

Fortalezas F

1. Clientes satisfechos.
2. Capacitacion del asesor comercial
de ventas.

3. Precios competitivos.

4. Material ecoldgico y reciclable.

Debilidades D
1. Falta de publicidad en la
importadora.

2. Poco personal en el area de ventas.

3. Bajo nivel de promociones de la
importadora.

4. Falta de seguimiento postventa.

Oportunidades O

Estrategias FO

Estrategias DO

1. Facilidad para la creacion
de promociones en la
importadora.

2. Crecimiento en el mercado.

3. Contar con recursos
apropiados para la
importadora.

4. Aprobacion y preferencia
de los clientes hacia el
producto.

1. Favorecer descuentos a los
clientes.

2. Promocionar los productos para
crecer en el mercado.

3. Optimizar recursos para la

comercializacion del producto.

4. Ofrecer un buen producto para los
clientes.

1. Crear pagina web para que los
clientes se informen de las
promociones que ofrece la
importadora.

2. Atraer clientes mediante un disefio
de publicidad para la importadora.

3. Preparar recursos apropiados para

la satisfaccién de los clientes.

4. Implementar publicidades para
captar clientes.

Amenazas A

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Aumento de precio en el
mercado.

2. Crecimiento de la
competencia.

3. Publicidad por parte de los
competidores.

4. Incremento de impuestos
en salvaguardias.

1. Verificar el costo de linea de los
productos.

2. Ofrecer promociones para captar
clientes potenciales.

3. Informar a clientes acerca de los
productos que vende la empresa.

4. Poca afectacion por medidas que
impone el gobierno comercializando
la linea papelera.

1. Realizar publicidades para mejorar
las ventas de la importadora.

2. Crear promociones de ventas.

3. Establecer estrategias de ventas
hacia el mercado.

4. Brindar seguimiento a clientes
mayoristas y minoristas ain después
que realicen su compra.

Nota: Informacion de Matriz FODA



La Tasa de crecimiento de las ventas en la industria de papeleria
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La matriz BCG o matriz de crecimiento-participacion de la importadora “ENORES

S.A” se representa en el siguiente grafico:

Tabla 5 Matriz Boston Consulting Group (MBCG)

Posicion de la participacion de mercado

Alta Media Baja
1.0 0.50 0.0
Alto Estrella Interrogacion
+20 . . . .
» Produce flujos estables de dinero. » Produce flujos de dinero cuando
hay inversion.
> Necesita de mayor inversion para » Necesita de mayor inversion para
conservar el liderazgo. lograr ser estrella.
» Alto crecimiento en las ventas de la > Puede llegar a obtener
importadora. decrecimiento en las ventas.
(Papel Bond beige) (Papel Texturado) 4
Media ¢
0 Vaca Perro
» Produce flujos estables de dinero. » Produce baja utilidad o pérdida en
la importadora.
> Necesita de personal apto en la » Necesita de poca o nula inversion.
importadora.
» Es (til para producir liquidez hacia ~ » Puede causar mayor competencia y
otros negocios. menor participacion de ventas.
(Splendorgel extra &
Baja blancura) s\ (Papel Nacarado) A\
-20 )
Nota: Informacion de la Matriz BCG
Analisis

La Matriz BCG o matriz de crecimiento-participacion nos facilita analizar la posicion
de un producto o negocio dentro del mercado, asi como también la cartera de negocio de una
organizacion o compaiiia en el cual se utiliza a través de una metodologia gréfica con la

finalidad de tomar decisiones hacia la importadora “ENORES S.A”.
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CAPITULOI

1. Marco Tedrico

1.1. Promociones

Segln Nufiz (2013) se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de
marketing, cuya finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de
diferentes estimulos y acciones limitadas. El objetivo de una promocion es ofrecer al
consumidor un incentivo para la compra o adquisicion de un producto o servicio a corto plazo,

lo que se traduce en un incremento puntual de las ventas.

La promocidn es una herramienta de mucha importancia para la venta de un producto
0 servicio; algunas empresas u organizaciones necesitan este método para incrementar las

ventas y se tenga una participacion muy alta en el mercado.

1.1.1. Estrategias promocionales
1.1.1.1. Publicidad
La publicidad “es un medio tradicional y directo del marketing, en la cual su finalidad
es ofrecer un mensaje mediante canales para asi aumentar el consumo y establecer una marca

en el mercado” (Milich Escanellas, 2017).

La publicidad “esta vinculada con los medios de comunicacion por empresas lucrativas
y no lucrativas, para promocionar sus productos o servicios; estos medios pueden ser:

television, revistas, radios, periddicos, redes sociales, etc.” (Puon , 2013).
Para Bassat (2001) la publicidad tiene diez principios generales:

» Una excelente publicidad vende el producto en el momento y construye su marca.

» La excelente publicidad percibe la atencion del consumidor.
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» Laexcelente publicidad conlleva una solida idea de venta y ofrece beneficios al
consumidor.

Una excelente publicidad tiene una idea concisa y clara.

Una excelente publicidad sobresale del resto de su competencia.

Una excelente publicidad es inolvidable.

Una excelente publicidad es notoria para futuros consumidores del producto.
Una excelente publicidad su marca esta conformada por la idea central.

Una excelente publicidad no es un anuncio alejado sino una promocion que permanece.

vV Vv YV V VYV V V¥V

Una buena publicidad se dirige bajo un mensaje a los medios aprovechando ventajas y
aprovechando sus limitaciones.

La publicidad es una tactica de marketing que emiten mensajes promocionales
Ilamados anuncios; la meta es alcanzar la mayor cantidad de personas que estén dispuestas a

pagar por el producto o servicio de una compaiiia y atraerlos para que lo compren.

1.1.1.2. Promociones de ventas
Sanchez (2017) la promocidn de ventas es una herramienta que tiene como objetivo
principal informar a los consumidores y a los miembros del canal de distribucién con la
finalidad de incrementar las ventas de un producto o servicio que satisfaga las necesidades del

consumidor.

Para la promocion de ventas “consiste en patrocinar la publicidad mediante estrategias
de mercadotecnia en la que se utiliza una promocién eficiente y de esta manera obtener buenos

resultados” (Garcia Uceda, 2011, pag. 76).
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Existen varias estrategias promocionales de ventas como:

» Cupones: Es un certificado que se les otorga a ciertos clientes para que puedan disfrutar de
los beneficios del producto o servicio.

» Premios: Es un recurso gratuito que se les brinda al consumidor por su fidelidad.

» Muestras: Son entregas gratuitas en pequefias porciones que se les ofrece a los clientes
como muestra de prueba del producto.

» Descuentos: Es la disminucion de los precios que se entrega a los clientes fieles.

» Eventos: Son exhibiciones que sirven para promocionar los productos y servicio ante el
consumidor.

» Concursos o sorteo: Es aquella funcion que se realiza entre un grupo determinado para
obsequiar dinero, viajes o productos.

» Regalos publicitarios: Son aquellos articulos con las marca del auspiciante que se le ofrece
gratuitamente a los clientes o publico en general.

La promocidn de ventas es una herramienta que se utiliza para impulsar o fomentar la
venta de un producto o servicio a traves de incentivos realizados a clientes con la finalidad que

los consumidores compren.

1.1.1.3. Medios de Comunicacién

Cardoso (2010) los medios de comunicacién es la técnica que representa emociones,
aspiraciones, criterios y necesidades entre otros; ya que de esta manera se puede lograr una
interaccidn con las personas intercambiando informacién con la finalidad de establecer

comunicaciones interpersonales.
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Para Bernadette (2015) los medios de comunicacion ejercen en la realidad, un papel
importante en la vida cotidiana de las personas, pues la informacion realizada por los medios
de comunicacion permite a los individuos enterarse de lo que sucede en el entorno y puede ser

importante para sus intereses.

Los medios de comunicacion son canales que se usan para informar y comunicar de
forma masiva a la poblacion y actualmente a la sociedad; es por ello que los medios de
comunicacion tienen un material informativo que expresa, detalla, analiza datos y
acontecimientos de diversos tipos como: econémicos, politicos, sociales o culturales.

Las empresas utilizan medios de comunicacion como: radio, television, entre otros
para promocionar su producto o servicio con la finalidad de informar y entretener a las
personas.

1.1.2. Ventas

Para Jaimes (2013) las ventas son un elemento fundamental a nivel de marketing

porque el vendedor tiene una interaccion directa con el cliente, es por ello que la organizacién

debe establecer pasos como:

Objetivo: optimizar la relacién al cliente.
Detectar necesidades del cliente.

Propuesta de productos y servicios

YV VvV VYV V¥V

Persuasion al cliente del beneficio del producto

¢ Qué representa el cliente?

» Es el activo mas valioso de la organizacidn, el vendedor tiene que pensar que ese activo
estd en sus manos y no lo puede dejar ir.

» Es lasolucion de llevar a cabo el objetivo de la organizacion.
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¢ Qué son los clientes?

Para Thompson (2016) los clientes son las personas, empresa u organizacion que
adquiere algun producto o servicio es por ello que las necesidades de los clientes van

direccionados a la creacion de un producto.

Las ventas son aquellas actividades mas pretendidas por organizaciones que ofrecen sus
productos o servicios a su mercado meta; es por ello la importancia de que el vendedor
identifique las necesidades del consumidor para satisfacer los deseos del comprador y lograr el

beneficio de ambas partes.

1.1.3. Clientes Potenciales

Los clientes potenciales “es uno de los elementos establecidos que forma parte de la
entidad econdmica de una organizacion, el cual permite ampliar las posibilidades que la

empresa debe obtener para el crecimiento y desarrollo” (Pefialver, 2012).

Urbano (2017) los clientes potenciales es la persona que se convierte en un comprador
(el cual compra el producto), cliente (es el que utiliza el producto) y consumidor (es el que
consume un producto o necesidad) por lo que establece un conjunto de funciones respecto a
ellos que pueden ser; las necesidades tanto reales o ficticias. Por esta razdn establecen el perfil

adecuado, por lo disponen de recursos econdmicos y otros factores.

Para Merodio (2018) los clientes potenciales se definen como un grupo de personas
que puede convertirse en comprador de aquellos productos o servicios en el cual lo podemos

encontrar mediante:

» Las redes que permiten establecer mucha informacion por la que es util para las empresas y
de esta manera captar gran cantidad de cartera de clientes.

» Encuestas el cual permite determinar los gustos e intereses acerca del producto.
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Los clientes potenciales son aquellas personas, organizaciones o empresas que no han
realizado compras a una cierta compaiiia, sin embargo son considerados como posibles clientes

en el futuro pues disponen de recursos economicos y con un perfil adecuado.

1.1.4. Proceso de Ventas

Ongallo (2012) el proceso de ventas es el seguimiento del orden que una organizacion
debe realizar para captar la atencion de un cliente potencial ya que de esta manera puede lograr
a conseguir una venta efectiva de un producto o servicio determinado. Por esta razon es
necesario que exista un orden en las diferentes actividades para cumplir con los deseos de los

clientes y esta forma lograr con los objetivos de la empresa.

Laseca (2017) el proceso de ventas cuenta con diferentes pasos que debe aplicar antes

de llegar hacia el cliente:

» Elaborar un registro en la que consiste en buscar los posibles clientes; es decir, aquellos que
aun no forman parte de la empresa el cual puede haber posibilidades para serlo.

» Realizar un acercamiento una vez que la empresa ha realizado un listado con los posibles
clientes por lo que debe tener una amplia informacion acerca de ellos, para tener la
oportunidad de conocerlos.

» Presentar el mensaje acerca del producto para que el cliente tenga el debido conocimiento y
de esta manera captar su atencion.

» Negociar con cliente convenciéndolo que el producto es uno de los mejores que existen en el
mercado.

» Cerrar la venta acordando precios, y entregas que se debe llevar a cabo para determinar las

futuras ventas.
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El proceso de ventas es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el
momento en que trata de captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final
se cumpla, es decir hasta que se obtenga una venta efectiva del producto o servicio de la

empresa.

1.1.5. Fuerza de Ventas

Tuero (2017) la fuerza de ventas establece un vinculo con la empresa entre el cliente
actual y potencial, ya que es importante llegar a tener acuerdos acerca del producto o servicio,
brindando informacion y de esta manera aclarando las dudas necesarias satisfaciendo las

necesidades del cliente.

Para Costa (2018) la fuerza de ventas se refiere a los recursos tanto materiales como
humanos que dispone la empresa permitiendo obtener una negociacion acerca de los productos
0 servicios, de esta manera lograr alcanzar las metas establecidas a través de las ventas llegando
hacia el cliente; por lo que es importante para la empresa conseguir una buena estabilidad,

desarrollo en las inversion a través de las ventas.

Segln Santos (2011) la fuerza de venta es la union de aquellos vendedores que cuenta
la empresa por lo que tienen como objetivo esencial conseguir clientes y a su vez realizar
pedidos necesarios acerca del producto; el cual se trata de dar a conocer los
problemas y necesidades que los clientes tienen brindando soluciones efectivas y a su vez

garantizando las ventas futuras.

La fuerza de venta es el conjunto de los recursos que pueden ser: humanos como
materiales, el cual estan dedicadas a las actividades relacionadas a las ventas que tiene como
finalidad incrementar la demanda para la organizacion ofreciendo productos o servicios de

calidad.



23

1.1.6. Plan Promocional
Para Flores y Vilcas (2013) un plan promocional es un éptimo elemento que esta

conformado por: venta personal, promocion de ventas, publicidad, relaciones pablicas; y en
ciertas ocasiones publicidad no pagada.
Para realizar un plan promocional se requiere de factores como:
» El mercado meta.
» La naturaleza del mercado.
» La cantidad de dinero que se utiliza para la promocion.

» El ciclo de vida del producto.

Exposito (2015) un plan promocional tiene como objetivo lograr que los
consumidores de la competencia se sientan atraidos por su empresa, es por ello que utilizando
varias herramientas se puede aumentar la tasa de internacionalidad de los visitantes. Abarca:

» Acciones directas de marketing.
» Giras y conferencias mas importantes del mundo que representen exposiciones comerciales.

» Boletines que incluyan informacidn sobre las Ultimas noticias.

El plan promocional va vinculado con las ventas y marketing utilizando propagandas
gue tenga mayor acogida como: relaciones publicas, publicidad, promocion de ventas y ventas
personales que tiene como finalidad incrementar el interés inmediato en el cliente e influir en la

venta bajo un limitado tiempo.
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1.1.7. Posicionamiento en el mercado
Para Bernal (2017) el posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la
forma en el que los consumidores determinan puntos importantes acerca del producto, es decir,
es espacio que ocupa el producto en las mentes de los clientes en comparacion de los productos

de la competencia.

Stanton (1999) el posicionamiento en el mercado es el lugar mental que ocupa los
clientes de un producto o servicio; es por ello que, para que haya posicionamiento tiene que
existir aspectos tangibles: del producto, plaza, precio y promocion a través de 3 alternativas

estratégicas como son:

» Fortalecer la mente del consumidor.
» Apoderarse de la posicion desocupada del mercado.

» Reposicionar a la competencia.

El posicionamiento en el mercado no es lo que se lleva a cabo con un producto sino lo
que se construye en la mente de las personas es decir, se posiciona el producto en la mente de

las personas.

1.1.8. Teorias Generales
En este trabajo de titulacion tomaremos como referencia al autor Acosta (2013) en un
estudio de caso titulado “Plan promocional de ventas en la empresa Serviexpress dirigida al
servicio técnico automotriz en la ciudad de Guayaquil” el cual nos manifiesta la importancia de

un plan promocional.

El objetivo principal de este estudio de caso se baso en disefiar un plan promocional en
la empresa Serviexpress para optimizar el desarrollo de las ventas, de esta manera obtener
rentabilidad y ofrecer un servicio de calidad a los clientes de tal forma que se pueda alcanzar un

mayor nivel de competitividad en el mercado local.
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El enfoque de este estudio fue cuantitativo, que se refiere a la cantidad en el cual se
puede medir o cuantificar a través de un valor numérico; es por ello que se recolect6 datos e
informacidn a través de encuestas en una muestra finita para los clientes actuales, potenciales y
empleados. Se disefid el analisis FODA de la empresa Serviexpress y los resultados alcanzados
arrojan que la organizacion necesita establecer un plan promocional para mejorar las ventas

mediantes una planificacion adecuada en todas sus actividades.

Los resultados alcanzados fueron los siguientes al establecer un plan promocional,
permitio un funcionamiento adecuado en las actividades de ventas, contribuyendo el aumento

de la productividad y posicionamiento en el mercado local.

Segun el autor Bracho (2013) en un estudio de caso titulado “Plan Promocional para
la captacion de clientes en el area de repuestos y servicios en el sector automotriz en la ciudad

de Quito” el cual afirma la importancia de un plan promocional.

El objetivo principal de este estudio de caso se basé en implementar una estrategia
promocional que permita la satisfaccion a los clientes a través de metas de ventas y

participacion en el mercado.

El enfoque de este estudio fue cuali-cuantitativa, que se basé en cualidades especificas
para describir el objeto y cuantitativa que se refiere a la cantidad, es decir todo lo que sea
namero en el que se pueda medir o cuantificar; es por ello que se realiz6 una entrevista y se
recolectd datos a través de encuestas a clientes; se realiz6 un anélisis FODA y pudieron
detectar sus debilidades y amenazas debido a que existe mucha competencia en el mercado por
lo que representa una gran amenaza en el sector automotriz. Los resultados alcanzados es que al
implementar un plan promocional se puede captar clientes utilizando medios de publicidad, con

la finalidad de aumentar las ventas.
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1.2. Marco Legal
En el marco legal se citd varias leyes dentro del Ecuador que esta sujeta la

importadora “ENORES S.A” que respaldan el trabajo de titulacion.

1.2.1. Ley de la Defensa del Consumidor
Art.3.- De principios generales y definiciones los bienes y servicios de 6ptima
calidad tendran que cumplir con las normas de calidad establecidas por el INEN o por el
organismo publico competente o, en su defecto, por las normas minimas de calidad
internacionales. A falta de las normas indicadas, el bien o servicio deberd cumplir con el

objeto para el cual fue fabricado u ofertado.

Enores S.A se rige mediante esta Ley que respalda a los clientes, ofreciéndoles un
producto de calidad teniendo libertad de escoger lo que mas se ajuste a su necesidad; la
empresa tiene la responsabilidad de brindar informacion clara acerca del producto que se esta

ofreciendo y escuchar las sugerencias de los clientes.

1.2.2. Ley Orgénica de Aduanas
Art.30.- En las operaciones aduaneras el cruce de la frontera aduanera permite el
ingreso o salida personas, mercancias o medios de transporte, al o del territorio nacional se
efectuara unicamente por los lugares y en los dias y horas habilitadas por el directorio de la

Corporacion Aduanera Ecuatoriana.

Art.32.- Toda carga y descarga de mercancia que provenga del exterior, por cualquier
via, deberd estar expresamente declarada en el manifiesto de carga y contar con la constancia

de inspeccidn otorgada por una empresa verificadora cuando sea exigible.
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Art.55.- El régimen comun de importacion a consumo es el régimen aduanero por el
cual las mercancias extranjeras son nacionalizadas y puestas a libre disposicion para uso o

consumo definitivo.

Enores S.A al ser una importadora se rige a través de la Ley Organica de Aduanas, la
empresa cada afio al realizar importaciones tiene la obligacion de cumplir requisitos para ser

importador en la Aduana como:

> Obtener el Registro Unico de Contribuyente de la empresa (RUC).

» Obtener el certificado digital para la firma electrénica otorgado por el Banco Central del
Ecuador.

» Registrase en el Portal ECUAPASS (sistema aduanero del pais, que permite a las
empresas realizar operaciones aduaneras de importacion y exportacion).

» Aprobacion del SENAE (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador).

1.2.3. Ley del Control y la Responsabilidad Social
La codificacion de las normas generales para las elecciones dispuestas en el régimen
de transicion de la constitucién de la repablica, publicada en el registro oficial No. 562 del 02

de abril del 2009.

Sefiala en el Art. 36 “Las entendidas podran ejercer control social en todas las etapas
del proceso social. Las delegaciones de organismos internacionales debidamente acreditados

por el consejo electoral podran participar como observadores”.

El documento publicado por la Secretaria de sociedades, movimientos sociales y
participacion ciudadano sefiala sobre el control social que “Es una actividad civica que
ejerce la ciudadania organizado, para dar seguimiento y evaluar la gestion que realizan

las instituciones publicas y privadas, que brindan un servicio publico. De esta manera se
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garantiza y verifica que dichas entidades cumplan con los principios de transparencia,

eficacia y honestidad.

Enores S.A tiene la obligacion de dar a conocer a Organismos acerca de las
funciones que realizan como es la Superintendencia de Compafiias que supervisa actividades
de la empresa observando si existe rectitud en procedimientos legales. Asi como también el
SRI permite a la importadora cumplir con sus obligaciones tributarias y contribuir

activamente con el desarrollo de nuestro pais.

1.2.4. Ley del Codigo de Trabajo
Art.42.- Obligaciones del empleador.- Son obligaciones del empleador.

» Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contrato y de
acuerdo con las disposiciones de este Codigo.

» Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las
enfermedades profesionales.

» Llevar un registro de trabajadores en el que conste el nombre, edad, procedencia, estado
civil, clase de trabajo, remuneraciones, fecha de ingreso y de salida; el mismo que se lo
actualizara con los cambios que se produzcan.

» Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos de palabra
0 de obra.

» Conceder tres dias de licencia con remuneracion completa al trabajador, en caso de
fallecimiento de su conyuge o de su conviviente en unién de hecho o de sus parientes
dentro del segundo grado de consanguinidad o afinidad.

La importadora “ENORES S.A” tiene la obligacion de inscribir a los trabajadores en
el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, desde el primer dia de trabajo, realizando pagos
correspondientes como lo dispone la Ley, vacaciones, pago por horas extras y también

descanso maternal.
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1.2.5. Ley del Registro Unico de Contribuyente

Art. 2.- El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado por el Servicio de
Rentas Internas.

Todas las instituciones del Estado, empresas particulares y personas naturales estan obligadas
a prestar la colaboracion que sean necesaria dentro del tiempo y condiciones que requiera
dicha institucion.

Art. 3.- La inscripcion obligatoria es para todas las personas naturales y juridicas,
entes sin personalidad juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades
econdmicas en el pais en forma permanente u ocasional 0 que sean titulares de bienes o
derechos gque generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas sujetas a tributacién en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el
Registro Unico de Contribuyentes.

Art. 5.- El nimero de registro de Servicio de Rentas Internas, se establecera a través
de un sistema de numeracidn gque estime mas conveniente para identificar a las personas
juridicas, entes sin personalidad juridica, empresas unipersonales, nacionales y extranjeras,
publicas o privadas.

Art. 6.- Las empresas 0 sociedades que tuvieren sucursales, agencias u otros
establecimientos permanentes en el pais, al inscribir la matriz tienen también la obligacién de
registrarlas, utilizando el formulario correspondiente. Si posteriormente constituyeren nuevos
establecimientos de esta indole, debera procederse a su registro en las condiciones estipuladas
en los articulos anteriores.

Enores S.A cumpliendo con la Ley tiene RUC empresarial 099238060800, para la
actividad economica y tiene la obligacion de pagar impuestos contribuyendo con el desarrollo

de nuestro pais.
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CAPITULO Il
2. Marco Metodologico
En el presente trabajo se utilizo el enfoque cualitativo- cuantitativo, Ilevando a cabo
una entrevista semiestructurada que se elabord a través de un guién de 18 preguntas, el cual se
realizé el dia lunes 2 de julio del presente afio, con hora 10:00 am a la Gerente General Econ.
Magally Salguero Llanos en la que se pudo establecer un dialogo con el fin de recabar toda la

informacion.

Y el enfoque cuantitativo en la cual se realizd encuestas a los clientes mayoristas y
minoristas de la importadora “ENORES S.A” con un formato de preguntas cerradas y de
seleccion mdaltiples que contd con 11 preguntas y se realizaron los dias martes 3, miércoles 4,
jueves 5y viernes 6 de julio del presente afio, con hora 8:30 am hasta 17:00 pm con la

finalidad de recolectar informacion.

2.1. Tipo de Investigacion
Los tipos de investigacion utilizados fueron exploratoria y descriptiva. En la
investigacion exploratoria se visualizé el entorno de la empresa, donde se dio cuenta de las
deficiencias que posee tanto externas como internas y en la investigacion descriptiva se
conocio los problemas anteriormente mencionados, se utiliz6 el enfoque cualitativo-
cuantitativo con la finalidad de recolectar informacién y datos para llevar a cabo la
elaboracion del plan promocional; siendo asi una investigacion no experimental porque se va

a emplear estrategias promocionales para la importadora “ENORES S.A”.
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2.2. Técnicas e instrumento
Las técnicas que se utilizaron en este proyecto fueron: la entrevista realizada a la
gerente general de la importadora “ENORES S.A”, encuestas a los clientes mayoristas y
minoristas y la observacion directa que notamos en sus gestos y expresiones a la entrevistada

que no se disgustd ante ninguna pregunta realizada.

2.3. Poblacion y Muestra

2.3.1. Poblacion
Tamayo (2011) la poblacion es el conjunto total de individuos, objetos o medidas
que poseen algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y momento determinado.
Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigacion debe de tenerse en cuenta algunas

caracteristicas esenciales que se clasifican en: Poblaciones finitas e infinitas.

» Poblaciones Finitas: Constan de un nimero determinado de elementos, susceptible a ser
contado.
> Poblaciones Infinitas: Tienen un nimero indeterminado de elementos, los cuales no

pueden ser contados.

2.3.2. Muestra

Segun Ldpez (2004) la muestra es una parte o subconjunto de una poblacion
normalmente escogida de tal manera que se pueda expresar las propiedades de la
poblacién. Su caracteristica mas importante es la representatividad, es decir, que sea una

parte importante de la poblacién mas relevante para la investigacion.
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La importadora “ENORES S.A” actualmente tiene un total de 410 clientes entre ellos

mayoristas y minoristas como se muestra a continuacion:

Tabla 6 Cantidad de clientes mayoristas y minoristas

Clientes Cantidad de clientes % Muestra

Mayorista 80 20% 12

Minorista 330 80% 50
Total 410 100% 62

Nota: Clientes de la importadora “ENORES S.A”
En este estudio para determinar el tamafio de la muestra se aplicé la formula de
poblacion finita ya que la importadora “ENORES S.A” tiene una poblacion total de 410

clientes a nivel nacional.

La formula que se utilizé es la siguiente:

_ N*Zaz*p*q
_dz*(N—1)+Z2*p*q

n

Doénde:

n: Es el tamafio de la muestra.

N: Total de la poblacion. (410)

Za: 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p: Proporcion esperada 5% (0.05)

g: 1-p (1-0.05=0.95)

d: Precision de la investigacion (5%)

. 410%1.962%0.05%0.95 _ 74.81516_
0.052%(410-1)+1.962%0.05%0.95 1.204976
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CAPITULO Il

3. Presentacion y analisis de los resultados.

3.1. Presentacién de los resultados obtenidos de la entrevista a la Gerente General de

la importadora “ENORES S.A” Econ. Magally Salguero Llanos.
1.- ¢Cudl es su opinion sobre la situacion econdmica y politica de nuestro pais?

La situacion es critica en nuestro pais por la parte econémica, ha sido complicado
desde el afio 2015 debido a muchos factores: la deuda externa que tiene el pais que sigue
aumentando y no sélo eso sino también la reduccién del precio del petréleo, el diminuto

precio de las materias primas; ademas de las consecuencias del terremoto del 2016, el

incremento del IVA. Y por la parte politica que ha afectado por parecerse al gobierno anterior

sin tener un proyecto claro hacia la sociedad.

2.- En el campo de los negocios la industria del papel ; Como se desarrolla en la
actualidad?

La industria de papeleria tiene gran importancia en la economia debido a que es
una parte fundamental para la sociedad, pues la produccién del papel tiene gran
dependencia el cual es utilizado como insumo de oficina. En la actualidad se ha tomado
medidas para reducir la contaminacién ambiental; es por ello la fabricacion de otros tipos
de papeles como: ecolégicos, biodegradables y reciclables que no causa ninguna

afectacion al medioambiente.

3.- ¢ La empresa tuvo alguna afectacion con las medidas de salvaguardia?

Por supuesto que si, quisieron frenar las importaciones aumentando en un valor
dréstico los aranceles ocasionando que subieran los precios y lo lograron; por cada

importacion la empresa tenia que pagar el 33% de impuesto como lo impuso el Gobierno.
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4.- ;Como se encuentra la importadora en la actualidad en el mercado?

La importadora “ENORES S.A” actualmente se estd normalizando en sus ingresos

pero ha tenido un decrecimiento en sus ventas.

5.- ¢Por qué ha disminuido las ventas en los ultimos dos afios?

Por motivos de impuesto de salvaguardia, falta de promociones, publicidad y por la

cadena de competidores que existe en el mercado.

6.- ¢Cual es la estructura de la fuerza de ventas de su empresa?

La empresa utiliza como fuerza de ventas la buena atencion con los clientes ya que
los consideramos importantes y tratamos de solucionar lo mas antes posible alguna queja por
parte de ellos, la constante capacitacion que se le brinda al personal; asi mismo como la
distribucion del servicio de transporte de mercaderia que llega en buen estado hacia el lugar

de destino.

7.- ¢ Usted lleva una cartera de cliente de acuerdo con los productos?

Claro que si, a través de las facturas que se han llevado a cabo por la compra de los

productos que han realizado los clientes en la empresa.

8.- ¢ Ustedes satisfacen las necesidades de sus clientes?

Si, ofreciéndoles un producto de buena calidad que contribuye con el medio

ambiente a un precio accesible.

9.- ¢ Les brinda excelente atencidn a sus clientes al momento de ofrecer sus productos?

Por supuesto que si, les brindamos excelente atencion y escuchamos cualquier

sugerencia que el comprador tenga hacia el producto o servicio que ofrecemos.
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10.- ¢La empresa ofrece capacitaciones a su personal de trabajo?

Si, al momento que ingresa nuevo personal también constantemente a los
trabajadores antiguos, de esta manera el programa de capacitacion lo realizamos para evaluar
que las actividades de la empresa estén en orden y asi mismo brindarles el conocimiento
adecuado al personal para que mantengan una excelente relacion con los clientes ya que es

muy importante para nuestra empresa.

11.- ¢La importadora ha contratado alguna agencia publicitaria para realizar su
publicidad?

No, la importadora no ha contrato ninguna agencia publicitaria por lo que nosotros
solo vendemos los productos; Juan Marcet es uno de los clientes principales que tiene la
empresa y son ellos quienes nos hacen la publicidad y dan a conocer la variedad de

mercaderia que tiene “ENORES S.A”.

12.- ;Qué medio utiliza para promocionar sus productos?

No realizamos ningin medio publicitario para promocionar nuestros productos.

13.- ¢Ha utilizado promociones para incrementar sus ventas en la empresa?

La empresa no realiza promociones pero si me he enfocado en aplicar esta

estrategia que me parece importante para poder incrementar las ventas de la empresa.

14.- ;Qué tipo de promociones ha utilizado?

Por el momento no se ha realizado ningun tipo de promociones pero si estoy

interesada en aplicarlas.

15.- ¢En alguna ocasion la importadora ha aplicado un plan promocional?

No, pero me parece necesario que la empresa lo aplique por lo que nos ayudaria a

incrementar las ventas.
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16.- ¢Si le ofreciéramos un plan promocional que les ayude a incrementar sus ventas, lo
aplicarian?
Por supuesto que si, siempre y cuando el plan promocional que me ofrezca sea

efectivo para incrementar las ventas y asi mismo obtener clientes.

17.- ¢Cuéles son sus competidores?

Los principales competidores que tiene la importadora “ENORES S.A” son: Arte

papel, Andipapel, Cervantes, y Pefiaca que son grandes empresas papeleras.

18.- ¢ Cuadl es su producto estrella, el medio y el bajo dentro del mercado?

El producto de la importadora en el mercado que esta considerado como estrella es el
papel bond/beige, el medio Splendorgel extra blancura y por ultimo el producto menos

vendido es el Papel Nacarado.

3.1.1. Limitacion de la entrevista
3.1.1.1. Observacion directa
La entrevistada, no se incomodo ante ninguna pregunta que le realizamos, de una
manera amable, precisa y concisa contesto las preguntas; pues no present6 ningun disgusto
ante la entrevista, eso notamos en sus gestos y expresiones del rostro. Y también nos

percatamos de la necesidad que tiene la empresa en aplicar un plan promocional.

Pues a la empresa le hace falta brindar a los clientes promociones para fidelizar o
retener clientes actuales ya que estan interesados en que se realice promociones en ocasiones
especiales a través de descuentos ya que de esta manera les permite un ahorro en dinero; asi
como también promociones de 2x1 y obsequios. Es por ello la importancia de la herramienta
promocional que tiene como finalidad que el producto sea vendido y aumente sus ventas e

ingresos de la empresa.
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3.1.1.2. Analisis
A través de la entrevista al Gerente General de la importadora “ENORES S.A” nos
percatamos de las razones del decrecimiento de sus ventas en los Gltimos dos afos por
factores externos e internos como: impuesto de salvaguardia, competitividad en el mercado y
ademas por la falta de promociones y publicidad; también conocimos un poco mas de la
organizacion internamente pues la empresa tiene como fuerza de ventas, un asesor comercial
que recibe capacitaciones dos veces al afio con la finalidad de mantener una excelente

relacion con los clientes.

La empresa no ha contratado ninguna agencia publicitaria, sin embargo uno de sus
clientes principales como es Juan Marcet le hace de vez en cuando publicidad ya que la

importadora no utiliza ningun medio publicitario.

En cuanto la linea de papel que tiene mayor acogida en el mercado por gustos y
preferencias de los clientes es el papel bond/beige, splendorgel extra blancura y por Gltimo el

papel fotografico full color/ pergamino.

La importadora “ENORES S.A” desde que se posiciono en el mercado, no ha
realizado planes promocionales y es una oportunidad para llevar a cabo nuestro trabajo de
titulacién con la finalidad de realizar la propuesta del plan promocional para incrementar

las ventas de la empresa y mantener a clientes actuales.
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3.2. Presentacion y resultados de la encuesta hacia los clientes mayoristas y
minoristas.
Se determina que la importadora “ENORES S.A” nunca ha realizado una promocién
que esta incidiendo con la disminucion de las ventas por lo que ha tenido un comportamiento

erratico en los ultimos afios.

1.- Desde cuando usted es cliente de “ENORES S.A”

Tabla 7 Desde cuando usted es cliente de “ENORES S.A”

Descripcion Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
0-3 meses 3 5%
3-6 meses 6 10%
6-9 meses 8 13%
9-12 meses 15 24%
mas de 12 meses 30 48%

Desde cuando es cliente de "ENORES S.A"

10% = 0-3 meses

A 3-6 meses

= 6-9 meses

\ = 9-12 meses

= mas de 12 meses

Figura 10: Desde cudndo es cliente de “ENORES S.A”
Analisis

El presente estudio fue realizado para conocer cuantos clientes fijos tiene la
importadora “ENORES S.A”. El 48% representa a los clientes de hace méas de doce meses
porque se sienten muy satisfechos por el producto ya que es ecolégico y reciclable; el 24%
son clientes de nueve a doce meses que les ha gustado el servicio que brinda la empresa por la
calidad del producto; el 13% son clientes de seis a nueve meses que les gusta el producto y de
alguna manera se sienten complacidos; el 10% son clientes de tres a seis meses que estan
conociendo el producto; mientras que el 5% son clientes nuevos que hace poco compran el

producto que ofrece la empresa en un tiempo de cero a tres meses.
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2.- Califique los servicios que presta la empresa “ENORES S.A”

Tabla 8 Servicios que presta la empresa

Frecuencia Absoluta

Descripcion Excelente Muy bueno Bueno Malo
Atencién al personal 14 38 10 0
Tiempo de espera 18 14 30 0
Calidad del producto 52 10 0 0
Tiempo de entrega 9 48 5 0
Servicio de transporte 15 42 5 0
Relacion calidad precio 51 11 0 0
Servicio Postventa 12 16 34 0

Frecuencia Relativa 39% 41% 20% 0%

Servicios que presta la empresa

0%

—

41%

= Excelente - Muy bueno = Bueno = Malo

Figura 11: Servicios que presta la empresa

Anélisis

En la encuesta realizada a los clientes el 41% considera muy bueno el tiempo de
entrega de la mercaderia porque hay responsabilidad por parte de la empresa de que el
producto llegue a la hora indicada; el 39% de los clientes consideran excelente la calidad y
lineas de productos que brindan como son; papeles texturados, lisos, bond, fotografico entre
otros, de tal manera que se sienten satisfechos por la mercaderia ofrecida y el 20% de los
clientes estimé que el servicio Postventa es bueno y que deberia ser mejorado mediante

seguimientos después de la venta del producto.



3.- (Con qué frecuencia usted compra el material de papeleria en la empresa “ENORES

S.A”.

Tabla 9 Con qué frecuencia usted compra el material de papeleria en la empresa “ENORES S.A”

Descripcion Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa

1 a5 veces al mes 30 48%

6 a 10 veces al mes 18 29%

6 a 10 veces cada 2 meses 9 15%

1 a5 veces cada 2 meses 5 8%
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Compra de Papeleria

&

=la5vecesalmes =6al0vecesalmes =6al0vecescada2 meses =1ab vecescada2 meses

Figura 12: Compra de Papeleria
Anélisis

El 48% de los clientes encuestados realizan frecuentemente compra de papeleria de
una a cinco veces al mes ya que el producto es preferido por el consumidor lo que significa
que tiene un alto porcentaje de compradores que confirma la necesidad de realizar una
propuesta de plan promocional de venta para la empresa; mientras que el 29% de los clientes
compran de seis a diez veces al mes debido a que optan por tener mucha mercaderia; el 15%
compran de seis a diez veces cada dos meses por lo que suelen abastecerse comprando toda la

mercaderia que necesitan y el 8% compra de una a cinco veces cada dos meses por lo que

realizan una sola compra debido a que se les dificulta la salida de la mercaderia.
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4.- ¢ Qué tipos de productos adquiere con mayor frecuencia?

Tabla 10 Qué tipos de productos adquiere con mayor frecuencia

Descrincion Frecuencia Frecuencia
P Absoluta Relativa
Papel Texturado 6 10%
Papel Liso 8 13%
Papel Nacarado 5 8%
Papel Bond beige 22 35%
Splendorgel extra blancura 12 19%
Papel Fotografico-Full color/ Pergamino 9 15%
Productos que adquieren con mayor frecuencia
8%
= Papel Texturado = Papel Liso
Papel Nacarado Papel Bond beige
= Splendorgel extra blancura = Papel Fotografico-Full color/ Pergamino

Figura 13: Productos que adquieren con mayor frecuencia
Analisis

Del grupo de clientes encuestados el 35% realiza compras del Papel Bond beige
debido a que lo utilizan con mayor frecuencia por parte de sus compradores como son:
cuadernos, agendas, libros, impresiones etc; el 19% opta por Splendorgel extra blancura por
lo que es utilizado para realizar agendas, libros etc; el 15% restante compra papel fotografico
- full color/ pergamino el cual es particularmente apreciado para realizar postales, fotos, etc y
el papel pergamino que es un papel natural con un efecto perlado que se lo utiliza para realizar
impresiones a seco, serigrafia, etc lo que indica que el mercado es amplio para poder vender

los productos; sin embargo existe productos que tienen bajo indice de porcentaje como son:

papel liso, texturado y nacarado por lo que son menos utilizados por los clientes.



5.- Ustedes reciben el servicio de Postventa

Tabla 11 Ustedes reciben el servicio de Postventa

Descrincion Frecuencia Frecuencia
P Absoluta Relativa
o 28 45%
o 34 55%

Servicio Postventa

=Si =No

Figura 14: Servicio Postventa

Andlisis
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El 55% de los clientes manifiestan que no reciben el servicio de Postventa por lo que

de cierta forma es perjudicable por lo que es importante realizar seguimientos después de la

venta; es necesario escuchar las sugerencias que el comprador tenga hacia el producto o

servicio ya que la obligacién del vendedor no es esperar un reclamo de inconformidad, sino

mas bien mantener contentos a los clientes; mientras que el 45% si recibe el servicio

Postventa y estan satisfecho por dicho seguimiento.
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6.- Son atendidos satisfactoriamente

Tabla 12 Son atendidos satisfactoriamente

Descripcion Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 59 95%
No 3 5%

Atencion hacia el cliente

N

= Si = No

Figura 15: Atencion hacia el cliente
Anélisis

El 95% de los clientes opinaron que si reciben una atencidn satisfactoria debido a
que la compafiia los considera importantes y lo que mas valoran es que cuando existe una
queja tratan de solucionarlo lo més antes posible; también se sienten a gusto ya que les
transmiten una imagen de confianza y a su vez un trato excelente por parte de todos los que

conforman la empresa; mientras que el 5% de los clientes no les parece que reciben una

atencion adecuada al momento de describir el producto.



7.- Recomendaria el servicio que ofrece “ENORES S.A” a otras personas.

Tabla 13 Recomendaria el servicio que ofrece “ENORES S.A” a otras personas

Descripcion Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si
59 95%
No 3 5%

Recomendaria el servicio que ofrece la empresa

\

=Si =No

Figura 16: Recomendaria el servicio que ofrece la empresa

Andlisis
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El 95% de los clientes encuestados si recomendarian el servicio de los productos que

ofrece la importadora a sus amistades, familiares o personas conocidas ya que el producto lo

consideran de buena calidad, ecoldgico y reciclable sin dafios al medio ambiente la cual es

beneficiosa y favorable dentro del mercado; mientras que el 5% de los clientes opinan que no

recomendarian el servicio que ofrece la empresa debido a que existe cierta insatisfaccion por

la falta de promociones.
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8.- Cree usted que los precios de los productos son accesibles.

Tabla 14 Cree usted que los precios de los productos son accesibles

Descripcion Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si
50 81%
No 12 19%

Precio del producto accesible

—

=Si =No
Figura 17: Precio del producto accesible
Anélisis
Para la importadora “ENORES S.A” tiene mucha importancia saber si sus precios son
accesibles dentro del mercado, la cual el 81% de los clientes si se sienten satisfechos por el

precio de los productos que ofrece la empresa que el de los competidores; sin embargo el 19%

no se sienten conforme con el precio debido a su economia.
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9.- Desearia que “ENORES SA.” realice promociones.

Tabla 15 Desearia que “ENORES S.4” realice promociones

Descripcion Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si
62 100%
No
0 0%

Desearia que se realice promociones
0%

=Si = No

Figura 18: Desearia que se realice promociones
Anélisis

EL 100% de los clientes encuestados si desean que la empresa realice promociones, es
por ello que es muy beneficioso para seguir en la pelea con los competidores y llegar hacer
lideres en el mercado y a la vez nos permita elaborar nuestro plan promocional que ayudara a

la empresa a tener mas clientes y de esta manera aumentar las ventas en el afio.
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10.- ;Qué tipo de promociones desearia?

Tabla 16 Qué tipo de promociones desearia

Descripcion Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
2x1 12 19%
Descuentos 37 60%
Osequio gratis 7 11%
Otros 6 10%

Tipo de promociones

. 10%>

=2x1 = Descuentos = Osequio gratis = Otros

Figura 19: Tipo de promociones
Anélisis

De los clientes encuestados el 60% prefiere que se realicen descuentos al momento
de la compra de sus productos como por ejemplo: por la compra de ocho paquetes de resma
pliego extra grande en cartulina fina se realice un descuento, en la cual esta promocion es mas
adquirida en el mercado por los clientes por lo que ayudara a incrementar las ventas de la
empresa; mientras que el 19% desea 2x1 en ciertos productos como tarjetas de invitaciones y
catalogos; el 11% de los clientes no prefieren mucho la promocion de obsequio y un 10% otro

tipo de promocion.
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11.- Cree importante que la importadora “ENORES S.A” desarrolle planes

promocionales.

Tabla 17 Cree importante que la importadora “ENORES S.4A” desarrolle planes promocionales

s Frecuencia Frecuencia
Descripcion .
P Absoluta Relativa
Si
62 100%
No
0 0%

Cree importante que la empresa desarrolle planes promocionales
0%

=Si = No

Figura 20: Cree importante que la empresa desarrolle planes promocionales
Anélisis

Para la importadora es muy importante conocer que sus clientes con un 100% desean
que desarrollen planes promocionales, en la cual favorecera atrayendo més clientes a través de

publicidades; de esta manera dar a conocer sus productos y promociones que se realicen para

los mismos; con la finalidad de incrementar sus ventas y llegar hacer lider en el mercado.
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3.2.1. Sintesis de la encuesta

De los datos de la encuesta se llega a las siguientes conclusiones:

» Los resultados finales de la encuesta sefialan que el seguimiento de postventa necesita ser
mejorado ya que es importante que el cliente se sienta satisfecho; pues todo vendedor
debe aceptar sugerencias, dado que al cliente le gusta que los escuchen y sentirse valorado
y de esta manera garantizar la fidelidad de los clientes.

» Otro de los datos importantes obtenidos de la encuesta tienen que ver con la falta de
promociones, pues a los clientes les gustaria que se realicen en algunos productos en
especial, descuentos directos en el precio porque les permite un ahorro en dinero.

» Los resultados finales de la encuesta muestran la importancia de aplicar un plan
promocional ya gque es una herramienta importante para seguir conquistando a clientes
actuales y atraer nuevos clientes potenciales con la finalidad de que el producto sea

vendido al consumidor y se sienta identificado con la marca.
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3.2.2. Limitacion de la encuesta
3.2.2.1. Analisis

Los clientes se sienten satisfechos con la calidad del producto y realizan compras
cada dos meses; mayoristas con un valor de $1.520 a $2.850 y minoristas desde $30 a $60 en
lineas de papeles y sus compras habituales son los siguientes:

»  Papel Bond beige que son utilizados para realizar cuadernos, libros, agendas,
impresiones etc.

» Papel Splendorgel extra blancura que son utilizados para realizar agendas, libros etc

» Papel Fotografico- full color que es particularmente apreciado para realizar postales,
fotos etc y el papel pergamino que es un papel natural con un efecto perlado que se lo
utiliza para realizar impresiones a seco, serigrafia, etc.

Es importante que los clientes reciban un seguimiento Postventa; porque es
importante escuchar sugerencias que el comprador tenga hacia el producto o servicio, pues la
obligacion del vendedor no es esperar un reclamo de inconformidad sino brindar una atencion
satisfactoria al cliente ya que les agrada ser valorados por la empresa.

Los clientes si recomendarian el servicio que ofrece la importadora a sus amistades o
personas conocidas porque consideran que el producto es de buena calidad; sin embargo es
necesario que se realice promociones como descuentos al momento de la compra de sus
productos porque les permite un ahorro en dinero.

Es relevante aplicar un plan promocional que favorecera atrayendo a mas clientes a
través de publicidades con la finalidad de buscar oportunidades para vender productos
Ilegando de una manera eficaz hacia clientes actuales y potenciales que le permitira a la

empresa aumentar sus ventas.
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3.3. Conclusidn en relacién con los objetivos de la investigacion
» La encuesta determina que los clientes esperan que presenten algunas promociones.
» Las causas identificadas es que la empresa no realiza promociones.
» Elaboracion del plan promocional.

» Los efectos del plan es que aumentarian las ventas de la importadora.
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CAPITULO IV

4. Propuesta

4.1. Propuesta de Plan Promocional para incrementar las ventas en la
importadora “ENORES S.A” en la ciudad de Guayaquil

La importadora “ENORES S.A”, se dedica a la comercializacion de papel y cartulina
fina, ecoldgica y reciclable en la ciudad de Guayaquil, venden papeles de la marca
FEDRIGONI y del GRUPO CORDENONS que son empresas italianas multinacionales;
Enores ofrecera dos tipos de promociones a sus clientes mayoristas y minoristas de su linea

papelera més vendida como el papel bond.

En el estudio de mercado, se determind que el mercado potencial a nivel nacional de
“ENORES S.A” va dirigido a clientes mayoristas y minoristas, debido a su poder adquisitivo
y a la importancia que le dan a la calidad, la cual permitira que la empresa se dirija hacia este
grupo de consumidores en especial. Por ésta razon, se ha planteado estrategias de promocion
y publicidad en el producto, con la finalidad de incrementar sus ventas asi como también sus

ingresos econdmicos.

4.2. Objetivo General
Incrementar las ventas de la importadora “ENORES S.A”, en la ciudad de

Guayaquil.

4.3. Objetivos Especificos

» Fidelizar clientes actuales de la importadora “ENORES S.A”.
» Atraer clientes potenciales.
» Aumentar el volumen de compra de los clientes.

» Incentivar el monto de compra de los clientes.
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4.4. Alcance
La propuesta del proyecto esta dirigida a clientes mayoristas y minoristas que tiene la
importadora “ENORES S.A” a nivel nacional que permitird incrementar sus ventas a través de
una propuesta de plan promocional implementando promociones y publicidades en los
ultimos tres meses del presente afio con la finalidad de obtener ingresos que beneficien al
desarrollo de la comercializacion de la empresa y continuar posicionado en el mercado

nacional.

4.5. Recursos

Se hara uso de los recursos disponibles de la empresa como:
Recursos Humanos

La importadora “ENORES S.A” cuenta con un personal de nueve trabajadores entre
ellos estan: el Gerente General y un socio gerente que contribuye con decisiones de la
empresa; en el departamento de bodega hay un chofer que entrega la mercaderia y dos
auxiliares que despachan; en el departamento de ventas labora un asesor comercial que visita
los clientes y recepta pedidos; en el departamento de facturacién hay una sola persona que
factura la mercaderia de provincia y local; y en el departamento de contabilidad laboran dos
personas como es el contador administrativo y un asistente de contabilidad que registran los

gastos y ganancias de la empresa.
Recursos Materiales

La empresa cuenta con elementos de oficinas, que son de gran ayuda al instante que
los clientes soliciten informacion y tambien cuando tengan que realizar informes generales de

ventas diarias para el gerente.
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Recursos Tecnoldgicos

Los recursos tecnologicos que dispone la empresa son importantes, ya que les

permite realizar distintas actividades productivas como son: computadoras, impresoras entre

otros.
Recursos Financieros

La importadora tiene como recursos financieros los fondos propios de ellos, ademas

de las utilidades que han tenido a lo largo de los afios.

4.6. Publicidad
4.6.1. Folletos
La importadora “ENORES S.A” dara a conocer su linea de papeles como: papel liso,
bond beige/splendorgel extra blancura, fotogréafico - full color pergamino, nacarado y

texturado que se entregard a clientes actuales y potenciales.
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Figura 21: Folletos de la importadora



El papel pasa por ko
utilizacion de plarta vy
material crgdnico que ro
deja  huella  ambiental,
como es el algeddn o ko
utilizacion de celulosa
certificade por F5C -
Forest Stewardship
Council (Bosgues para
todos para siempre).

5: ENORES 5.A

?—‘;" =

' FEDR'GON| Cc:rd};.-r: crnS

CARACTERISTICAS

* Fabrican los popeles o
través de uma celulosa
procedentes de bosques
sostenibles.

* Reducen el consumo de

agua 'y energio.

* Disminucidn de emisiones a
la atmdsfera y el buen uso
de materia prima reciclada.

APLICACTOMN

Invitaciones
Catdlogos

Agendas

Libros

Calendarios
Diplomas

Edicicres de lujos
Impresiones a seco
Serigrafia

Imagen

-
-
*
*
&
-
-
*
*
k.

55

corporative, efc.

Figura 22: Folletos de las marcas de papeles que vende la importadora

4.6.2. Promociones

La importadora “ENORES S.A” realizara un descuento del 3% por la compra de 10
paquetes de 125 unidades cada uno; en resma de pliego extra grande en cartulina fina, con un

valor de $1900.

SUDER PROMOCIONES

DESCUENTO

3% W
90 ¢

Por ompxa de

resma de

pliego extra

grande en

cartulina fina.
ENORESS.A

Promaocidn valida por compras en efectivo.

Figura 23: Promocién de descuento



Tabla 18 Promocion

PROMOCION
Resma de pliego extra

Linea de papel grande en cartulina fina.
Valor unitario $190
N° de paquetes 10 125U
Valor $1900
Descuento 3%
Ahorro de descuento $57
Valor a pagar $1843

Nota: Promocién de resma pliego extra grande en cartulina fina

Tabla 19 Costo de promocion

COSTO DE PROMOCION

N° de paquetes 500 resmas
Valor unitario $190
Meses 3

Total ingreso $285.000
Descuento 3%

Costo $8.550

Nota: Costo de promocién en 3 meses
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Otra promocion que ofrecera la importadora; por la compra de 10 paquetes de 500

unidades cada uno; en resma de pliego grande normal lleva uno adicional, con un valor de

$60.

W/
96 ENORES S.A

COMPRA 10

LLEVA 11

Por la compra de 10 paquetes en resma de pliego
grande normal lleva uno adicional.

Figura 24: Promocion por la compra de 10 paquetes lleva 11



Tabla 20 Promocion

PROMOCION

Resma de pliego

Linea de papel grande normal

Valor unitario $6

N° de paquetes 10  500u
Valor $60

Ahorro comprador 11 paquetes ahorro $6

Nota: Promocién de resma pliego grande normal

Tabla 21 Costo de Promocion
COSTO DE PROMOCION

N° de paquetes 5.000 resmas
Valor unitario $6

Meses 3

Total ingreso $90.000
Descuento 10%

Costo $9.000

Nota: Promocién de resma pliego grande normal

4.6.3. Pagina Web

ok Me gusta 3\ Seguir @) Recomendar - Registrarte @ Enviar mensaje
T 3R Y TS
FEDRIGONI " 47 dededeed
Ver todos

Comunidad Ver to
Publicaciones

1L Invita a tus amigos a indicar que es gusta

i .on esta pagina
: Fedrigon|
Fedrigoni g - : ‘
. 20 de junio 3 1as 04:10 - Q@ e A 8302 personas les gusta esto
@fedrigonipapers
Felici di essere presenti per “Matena ltaliana™ una serata dedicata a 8.367 personas siguen esto
Inicio )

5 i6 Ver todo
Informacién Informacion e
Fotos
Eventos :

Opiniones

Videos 2 Viale Plave 3
37135 Verona

Twitter Coémo llegar

. 8 78!
Publicaciones 39 045 808 7888

(») Enviar mensaje
Comunidad

@ www fedrigonipapers.com
Informacion y anuncios

Figura 25: Pagina web de la marca de los productos que vende la importadora

do
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CONTAMOS CON LA
v VARIEDAD Y CALIDAD
_ QUE HA ESTADO BUSCANDO

ENORES

papeles finos ecolégicos

Enores SAA .

Inicio

Publicaciones

ini

Fotos

Comunidad $§ Enores A ***  Compras y ventas minoristas en Quito

159 " e samin Q)

NIMAcIon Conscientes con el medio ambiente

Informacion y anuncios Q@ Comunidad Ver todo

AL Invita a tus amigos a indicar que les gusta

m B rotoivideo ;- Etiquetar am... ’ Estoy aqui e esla pagina

o A 122 personas les gusta esto

3 131 personas siguen ost
Publicaciones 31 personas siguen esto

Figura 26: Pagina web de la importadora

4.6.4. Aplicaciones Mdviles

ENORES S.A

Antonio, Fanny, Johanna, Josselyn, Nancy,...

ENORES S.A

Antonio, Fanny, Johanna, Josselyn, Nancy,...

Quedamos Ubicados en Padre

Solano 914 entre (Av. Quito y Pedro

Moncayo) en la cuidad de Guayaquil
5:26 PM

Garantizando la mejor calidad
de productos en papeleria fina,
ecoldgicos y reciclables 522 PM

® | %5@0 ®

Figura 27: Aplicaciones mdviles
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4.6.5. Tarjetas de Presentacion

Y ! ENORESS.A

Econ. Magally Salguero LLanos
Representante legal

FEDRIGONI
Pad_r'e STJOSO 914 entre Av. . ﬁ.xggf,{?
Quito y Pedro Moncayo = &_éggg e
Telf. 2307402 - 2300589
Figura 28: Tarjetas de presentacion
4.7. Presupuesto General
Tabla 22 Presupuesto general
Descripcion Cantided  \ondun Trmestal  Anca
Publicidad
Folletos 300 C/mes $120 $360 $1.440
jaetade 300 C/mes $60 3180 $720
Radio 1 C/mes $30 $90 $360
Periddico 1 C/mes $20 $60 $240
Paginas Web
Facebook 1 $50 $150 $600
Aplicaciones Moviles
Whatsapp 1 $0 $0 $0
Costo de las promociones $2.850 $8.550 $34.200
$3.000 $9.000 $36.000
Total $6.130 $18.390 $73.560

Nota: Informacién del Presupuesto General

Realizando el presupuesto general tendra un valor trimestral de $18.390 que

comenzara en el mes de octubre del presente afio que contara de publicidades que se van a
implementar para llevar a cabo el plan promocional como son: folletos que se van a entregar

al publico en general para dar a conocer la linea de papeles que ofrece la empresa.
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Otra publicidad que se va a ofrecer son las tarjetas de presentacion a clientes
mayoristas y minoristas para tener un contacto directo con la empresa; otros medios
esenciales que se utilizaran son: Radio Tropicalida 91.3; y periddico el Diario. También se
utilizara redes sociales como: Facebook y whatsapp para promocionar los productos y por
ultimo se utilizara promociones como: Descuento del 3% por la compra de $1.900 en resma
de pliego extra grande en cartulina fina y por la compra de 10 paquetes en resma de pliego

grande normal lleva uno adicional por el valor de $60.

4.8. Resultado Esperado

Con la implementacion de la propuesta ofrecida a la importadora “ENORES S.A
con un presupuesto de $ 18.390 que comenzaré desde octubre hasta diciembre del presente
afio; con la aplicacion del plan promocional las ventas netas incrementarian en el afio 2018
con un valor de $819.105.10 logrando un crecimiento en sus ventas de 63.4% que seria de

$317.783.25.

Justificando que al gastar $18.390 en el plan promocional eso hace un efecto de que

las ventas incrementen en $317.783,25 como se muestra a continuacion:

Tabla 23 Incremento de ventas netas del afio 2018
2016 2017 2018 2019

VENTAS NETAS $404,392,83 $501,321,85 $819,105,10 $1.015.690.32
INCREMENTO 63.4% $317,783,25  $196.585.22

Nota: Incremento de ventas netas del aflo 2018 en la importadora “ENORES SA”
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CAPITULO V

5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones
Llegamos a la conclusion que la elaboracion del plan promocional solucionara los
problemas de ventas que tuvo en los ultimos dos afios la importadora “ENORES S.A” en la
ciudad de Guayaquil, de esta manera se pueda cumplir con los objetivos y propositos

deseados de la empresa.
Para lograr este plan promocional es necesario:

» Adaptarse a los cambios que se presente en la industria, el entorno y los competidores ya
que permitira plantearse mejores estrategias de promociones logrando la meta propuesta.

» Laimportadora “ENORES S.A” realizara un seguimiento Postventa, ofreciendo la debida
atencion a los clientes aceptando sugerencias con la finalidad de mantenerlos contentos y
no esperar un reclamo o inconformidad por parte de ellos y de esta manera retener
clientes actuales.

» Laempresa debe aplicar publicidades (folletos - tarjetas de presentacion) asi como
también redes sociales (facebook - whatsapp) y medios de comunicacion (radio -
periddico) y promociones (descuento y la opcion de llevar un producto adicional) que
beneficiara a la importadora conservando clientes actuales y captando futuros clientes con

la finalidad de incrementar sus ventas.
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5.2. Recomendaciones

Al realizar el andlisis de las fortalezas y debilidades en el aspecto interno de la
importadora y de las oportunidades y amenazas en el aspecto externo, para que el plan

promocional obtenga resultados previstos se recomienda lo siguiente:

» Implementar estrategias de promociones formuladas en el plan promocional para mejorar
el incremento de ventas obteniendo un buen desarrollo en la actividad comercial
conservando a clientes actuales, asi como también captacidn de futuros clientes para la
importadora.

» Capacitar frecuentemente al personal de trabajo de la importadora, ofreciéndoles un
mayor conocimiento de ventas brindando un buen servicio y excelente atencion a los
clientes.

» Mejorar sus métodos tradicionales de ventas, aprovechando fechas especiales ya que es
una oportunidad para promocionar su producto atrayendo clientes potenciales y

mantenerse posicionado en el mercado.
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Apéndice

Apéndice A: CARTA DE AUTORIZACION DE LA IMPORTADORA “ENORES S.A”

‘ %g/ .ENORES S.A

Guayaquil, 21 de mayo del 2018

CARTA DE ACEPTACION EMPRESARIAL _

- Ciudadana:

Ing. Sofia Lovato Torres PHD (e)

Directora de la Carrera Ingenieria Comerclal
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

Presente.-

De manera atenta manifestamos nuestro interés y conoc;m:ento de la
¢ Propuesta de Estudio de Caso fitulada: Plan Promocional para incrementar
s : las ventas en la importadora “ENORES S.A” en la ciudad de Guayaquil,

elaborada por las estudiantes de la carrera Ingenieria Comercial:

Penafiel Alvarez Mayra Alejandra, con C.C. # 0931134712
Triana Zambrano Otilia Lisbeth, con C.C. # 0952187532

En este sentido, nos comprometemos a participar en ese proceso ofreciendo 1a
informacion y el apoyo necesario para ei desarroilo de la propuesta.
Como documento académico conocemos que los resultados del trabajo seran

publicados y reglstrados enla blbhoteca de la mstltumén como elemento de
consulta para el publico.

Cordialmente,

Repfesentante legal
Gerente General

Edo. Magally Salguero Lianos
“ENORES S.A” .
RUC: 0992380608001 J
Direccion: Padre Solano 914 entre (Av Quito y Pedro Moncayo)
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Apéndice B: ESTADO DE RESULTADO DE LA IMPORTADORA “ENORES S.A”

"ENORES S.A" ESTADO DE RESULTADO
ANOS
2015 2016 2017

VENTAS NETAS $921.066,36 $404.392,83 $501.321,85
COSTO DE VENTAS $586.339,76 $186.929,62 $206.140,31
UTILIDAD BRUTA $334.726,60 $217.463,22 $295.181,54
GASTOS OPERACIONALES $303.423,43 $204.980,20 $272.517,32
GASTOS FINANCIEROS $181,32 $ 198,61 $ 184,20
TOTAL GASTOS $303.604,75 $205.178,81 $272.701,52
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO  $31.121,85 $13.819,74 $22.480,02
15% TRABAJADOR $4.668,28 $2.072,96  $3.372,00
22% IMPUESTO A LA RENTA $7.22224 $159304  $3.505,48
UTILIDAD NETA ANUAL $19.231,33  $7.839,11 $14.320,32
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Apéndice C: ENCUESTAS PARA MEDIR EL GRADO DE SATISFACCION DE LOS
CLIENTES DE LA IMPORTADORA “ENORES S.A”

LSOl
) . . o+ T
Universidad de Guayaquil sy 4

Facultad de Ciencias Administrativas

Universidad de Guayaquil I ngen |er|,a Come I’Cla| c“'\c"';' w

Seccion 1: Encuesta para medir el grado de satisfaccion de los clientes de la importadora
“ENORES S.A”

1.- Desde cuando usted es cliente de “ENORES S.A”

0-3 meses 3-6 meses 6-9 meses

9-12 meses mas de 12 meses

2.- Califique los servicios que presta la empresa “ENORES S.A”

Excelente Muy bueno Malo

Atencion del personal

Tiempo de espera

Calidad del Producto

Tiempo de entrega

Servicio de transporte

Relacion calidad-precio

Servicio postventa

3.- Con qué frecuencia usted compra el material de papeleria en la empresa “ENORES S.A”

1 a5 veces al mes 6 a 10 veces al mes

6 a 10 veces cada 2 meses 1 a 5 veces cada 2 meses




4.- Qué tipos de productos adquiere con mayor frecuencia.

Papel Texturado

Papel Liso

Papel Nacarado

5.- ¢Ustedes reciben el servicio Postventa?

Si

6.- ¢Son atendidos satisfactoriamente?

Si

Papel Bond Beige

Splendorgel extra blancura

69

Papel Fotografico- Full color/ Pergamino

No

No

7.- (Recomendaria el servicio que ofrece “ENORES S.A” a otras personas?

Si

No

8.- ¢Cree usted que los precios de los productos son accesibles?

Si

No

9.- ¢(Desearia que “ENORES S.A” realice promociones?

10.- ¢ Qué tipo de promociones desearia?

D 2x1

Si

Descuentos

No

Obsequio gratis

11.- ;Cree importante que la Importadora “ENORES S.A” desarrolle planes

promocionales?

Si

No

Otros



70

Apéndice D: ENTREVISTA A LA GERENTE GENERAL DE LA IMPORTADORA
“ENORES S.A” ECON. MAGALLY SALGUERO LLANOS.

1.- ¢Cudl es su opinion sobre la situacién econémica y politica de nuestro pais?

2.- En el campo de los negocios la industria de papel ; Como se desarrolla en la

actualidad?

3.- ¢Laempresa tuvo alguna afectacion con las medidas de salvaguardias?

4.- ¢Cbmo se encuentra la importadora en la actualidad en el mercado?

5.- ¢Por qué ha disminuido las ventas en los ultimos dos afios?
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6.- ¢Cual es la estructura de la fuerza de venta de su empresa?

7.- ¢Usted lleva una cartera de cliente de acuerdo con los productos?

8.- ¢Ustedes satisfacen las necesidades de sus clientes?

9.- ¢Les brindan excelente atencion a sus clientes al momento de ofrecer sus productos?

10.- ¢ La empresa ofrece capacitaciones a su personal de trabajo?




11.- ;La importadora ha contratado alguna agencia publicitaria para realizar su

publicidad?

72

12.- ¢Qué medio utiliza para promocionar sus productos?

13.- ¢Ha utilizado promociones para incrementar sus ventas en la empresa?

14.- ; Qué tipos de promociones ha utilizado?

15.- ¢ En alguna ocasién la importadora ha aplicado un plan promocional?
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16.- ¢ Si le ofrecieramos un plan promocional que les ayude a incrementar sus ventas, lo

aplicarian?

17.- ¢ Cuales son sus competidores?

18.- ¢Cual es su producto estrella, el medio y el bajo dentro del mercado?
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Apéndice E: FOTOS CON LOS CLIENTES QUE LE REALIZAMOS LA ENCUESTA




