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ANEXO XIII.- RESUMEN DEL TRABAJO DE TITULACION (ESPANOL)

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA NOVAMULTITRANS S.A. al 2022.
Autores: Véliz Rosales Wendy Cristina
Bajafia Moran Carlos Alberto
Tutor: ING. MGS. Angelica E. Borja Arévalo
Resumen
El propésito de esta investigacion es disefar estrategias comerciales que permitan
incrementar las ventas de la empresa Novamultitrans S.A. Por lo cual, se efectu6 una
investigacion de enfoque mixto, facilitando la obtencién de datos cuantitativos y
cualitativos simultaneamente. En la recoleccion de informacion, se encuest6 a 194
empresas; y se entrevistdé a dos vendedores y el gerente general de Novamultitrans
S.A. Entre los resultados se obtuvo que el 36% de las empresas son medianas, el
60% moviliza carga pesada, el 80% busca por precios competitivos de sus operadores
y el 53% conoce a la empresa de este estudio. Ademas, se encontré una pérdida de
participacion de mercado y bajos ingresos, debido a que no hubo la suficiente
inversion en publicidad y promocion, por lo que se planted una propuesta con cinco
ejes estratégicos: comunicacion, fidelizacion, alianzas estratégicas, capacitacion y
mejora de la capacidad instalada. Se concluye que la empresa analizada se encuentra
en buena posicion competitiva, pero no esta exenta de afectaciones propias de la
inexperiencia corporativa de la pequefia empresa en promocion de sus servicios y
aumento de ventas.

Palabras claves: Estrategias comerciales, Ventas, Promocion.
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ANEXO XIV.- RESUMEN DEL TRABAJO DE TITULACION (INGLES)

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

DESIGN COMMERCIAL STRATEGIES THAT ALLOW TO INCREASE THE SALES

OF THE COMPANY NOVAMULTITRANS S.A. TO 2022.

Author: Véliz Rosales Wendy Cristina

Bajafia Moran Carlos Alberto
Advisor: Ing. Mgs. Angelica E. Borja Arévalo

Abstract

The purpose of this research is to design commercial strategies that allow to increase
the sales of the company Novamultitrans S.A. Therefore, a mixed approach research
was carried out, facilitating the obtaining of quantitative and qualitative data
simultaneously. In the collection of information, 194 companies were surveyed; and
two vendors and the general manager of Novamultitrans S.A. were interviewed.
Among the results, it was obtained that 36% of the companies are medium-sized, 60%
mobilize heavy cargo, 80% look for competitive prices from their operators and 53%
know the company in this study. In addition, a loss of market share and low income
was found, due to the fact that there was not enough investment in advertising and
promotion, for which a proposal with five strategic axes was proposed: communication,
loyalty, strategic alliances, training and improvement of installed capacity. It is
concluded that the analyzed company is in a good competitive position, but it is not
exempt from the effects of the corporate inexperience of the small company in

promoting its services and increasing sales.

Keywords: Commercial strategies, Sales, Promotion.
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Introduccion

El transporte mayormente empleado en el mundo es el transporte de carga
por carretera, medio que se emplea para el traslado de equipos, materias primas,
herramientas y productos terminados en el comercio de diversos paises. Un claro
ejemplo de esta realidad se centra en Espafia, debido que, cerca del 94% de sus
productos se trasladan en camion, constituyéndose como el mas importante y
desplazando en segundo plano al ferrocarril (Maldonado et al., 2019).

Por otro lado, segun la Comision Econémica para América Latina y el Caribe
(CEPAL), aproximadamente el 80% del comercio se efectla a través del transporte
comercial por carretera (Comisiébn Econdmica para América Latina y el Caribe,
[CEPAL], 2020). En el ambito nacional, segun cifras del Banco Central del Ecuador
(BCE), el sector de transporte de carga representé el 6% del Producto Interno Bruto
(PIB) hasta el 2017, donde cerca del 50% se vincul6 con el sector de carga pesada
(Corporacion Financiera Nacional, [CFN], 2017).

Los registros indican que aproximadamente 4,703 empresas se dedican al
transporte de carga por carretera, generando empleo hacia aproximadamente
26,505 personas. Cabe mencionar que, gran parte de las empresas se concentran
en las provincias de Guayas, Pichincha y Azuay (CFN, 2017). Con respecto al
impacto que tienen las estrategias de mercadotecnia en la productividad de las
micro y pequefias empresas, se resalta lo establecido en el estudio de Aguilar et al.
(2019) donde se identifico que la percepcion del empresario acerca de las bondades
gue proporcionan las mismas ha ido en crecimiento con el pasar de los afios.

Esto se sustenta con una correlacion dada entre las herramientas de
mercadotecnia y la percepcion. Dichos aspectos al evaluar el servicio al cliente,

gestion de marcas, fijacion de precios, distribucion, crédito, promocion, fidelidad y
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producto, se destacé que la variable servicio al cliente es la que mas aporta a la
obtencién de utilidades para la empresa (Aguilar et al., 2019). En el estudio de
Rivera y Becerril (2019) se evidencié que actualmente al estar en un entorno
competitivo, ya no basta solo con tener un producto o servicio adecuado, sino
también aplicar estrategias comerciales y comunicacionales.

Dichas estrategias deben estar orientadas a informar la propuesta de valor de
la organizacion, siendo fundamentales para el éxito empresarial. Segun el estudio
de Guzman (2018) la adopcién que han tenido las empresas al pasar del tiempo del
e-commerce ha sido importante, la cual se dispar6 con la pandemia de salud, esto
ha contribuido a un crecimiento satisfactorio de las empresas de logistica y
transporte. Por ello, surge la importancia de las estrategias comerciales utilizando
las redes sociales, ya que conectan las necesidades que tienen los distribuidores
para hacer llegar los productos a los consumidores finales a nivel mundial.

Dentro de las estrategias de comunicacion mas utilizadas se destacan el uso
de Facebook, Instagram, Twitter, YouTube y Mercado Libre; por tanto, la adopcion
de técticas utilizando Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC)
proporcionara una mejor competitividad en las empresas que adopten las mismas
en su estructura de negocio. Basandose en lo descrito, se fundamenta que las
estrategias comerciales utilizando herramientas tecnoldgicas aportaran valor a las
organizaciones para ganar cuota de mercado por medio de la inversion.

De acuerdo con la informacion de la Superintendencia de Compaiias,
Valores y Seguros (Supercias), Novamultitrans S.A. es una empresa constituida en
el afio 2018 en la ciudad de Guayaquil con capital suscrito de $800 y labor comercial
principal centrada en actividades de transporte de carga por carretera con codigo de

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU) H4923.01. Dentro de las



particularidades que ha presentado la organizacion es que ha mantenido un
crecimiento importante de las ventas desde los inicios de su actividad operacional.

Durante el afio 2018, la empresa registro ingresos totales de $56,710.00,
mientras que, en el 2019, las ventas alcanzaron un total de $65,317.50, hecho que
represento un incremento del 15.2%. Sin embargo, en la revision del afio 2020 se
identificé un estancamiento en los niveles de ingresos, debido que las ventas de la
organizacion se ubicaron en $67,000.00, constituyendo un crecimiento minimo del
2.6% en comparacién con el periodo anterior, lo cual puede deberse a la pandemia
de salud vivida a nivel mundial (Supercias, 2021).

A pesar de las consideraciones presentadas, las cuales pudieran ser las
causantes del estancamiento de crecimiento de las ventas se determina que, al
revisar los estados financieros, la empresa desde que comenz6 sus actividades no
ha realizado inversion alguna en promocion y publicidad; esto podria causar la
pérdida de participacién de mercado. En la actualidad, la ausencia de los factores
publicitarios constituye un aspecto relevante que afecta el éxito empresarial de las
organizaciones.

Esta situacion se sustenta con la informacion obtenida del portal de
Supercias en el apartado estados financieros por ramo clasificando las empresas
por el cédigo CIIU H4923.01. En este ambito, se identificé que en el periodo del
2019 al 2020 las organizaciones de ventas anuales de $50,000 a $300,000
pertenecientes al rango de microempresas obtuvieron como resultado un
crecimiento del 11.3% (Supercias, 2021).

Con los datos mencionados previamente, se expone la problematica de la
investigacion donde la empresa Novamultitrans S.A. clasificada como micro por el

nivel de ventas, ha tenido un crecimiento por debajo de la media del mercado.
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Conforme el analisis de los estados financieros se determina que la empresa no ha
ejecutado inversién alguna en publicidad y promocion, ocasionando que de forma
paulatina vaya perdiendo participacion de mercado y presenten inconvenientes en la
generacion de ingresos.

Por lo tanto, la investigacion se fundamenta en la realizacion de estrategias
comerciales para mejorar el nivel de ventas del negocio con miras al 2022 en la
ciudad de Guayaquil. La delimitacion del problema consiste en responder ¢ Cuéles
serian las estrategias comerciales que le permitir4 incrementar las ventas a la
empresa Novamultitrans S.A. 20227

El proyecto de investigacion busca establecer la importancia que resulta en la
actualidad la aplicacion de estrategias comerciales para el crecimiento de las
ventas, a partir de la inversion en la partida contable de gastos de venta, opcién
publicidad, promocion, y similares. Para que estas estrategias sean aplicadas de
manera adecuada, surge la importancia del andlisis situacional del comportamiento
del consumidor y competencia, para que a partir de los datos extraidos se puedan
enfocar acciones orientadas al marketing mix a fin de fortalecer los apartados de
producto, precio, plaza y promocién dentro de la empresa.

En la actualidad, no es suficiente con tener un producto o servicio
satisfactorio, sino tener un buen sistema comunicacional para informar al cliente
potencial sobre las particularidades que tiene la propuesta de valor de la
organizacion. Para recabar la informacion sobre el mercado potencial, se usara un
enfoque mixto, de alcance descriptivo e investigacién no experimental, con corte
transversal.

Para llevar a cabo la recoleccion de datos se emplearan como técnicas la

encuesta y entrevista, herramientas que seran aplicadas a las empresas que
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necesitan el alquiler de transporte de carga. El objeto de estudio se focaliza
principalmente en un plan de estrategias comerciales a fin de incrementar las ventas
de la empresa Novamultitrans S.A., mejorando satisfactoriamente la participacion de
mercado del sector de transporte de carga por carretera en la ciudad de Guayaquil.

El desarrollo de dichas estrategias contribuird al mejoramiento de la base
logistica del transporte de carga que esta en crecimiento en el pais, mismo que se
ha incrementado notablemente con la pandemia vivida a nivel mundial, dando como
resultado el desequilibrio de los costos de distribucion de carga entre la oferta 'y la
demanda aumentando los precios. Por ende, el proyecto resulta novedoso, debido a
gue se enfoca en el mejoramiento de la empresa antes mencionada, brindando
datos para ser aplicados posteriormente a la industria logistica de transporte de
carga en su conjunto que es una de las mas relevantes del pais.

Por otro lado, el campo de accién identificado de la empresa Novamultitrans
S.A. 2022 se centra en las siguientes variables: promocion y publicidad, incremento
de ventas y aumento de participacién del mercado a fin de aumentar los ingresos de
esta, considerando un buen marketing mix incluyendo cada uno de los ejes como
producto, precio, plaza y promocion. El objetivo general implica disefiar estrategias
comerciales para incrementar las ventas de la empresa Novamultitrans S.A. 2022.

En tanto que, los objetivos especificos son: establecer el marco tedérico y
conceptual que aporte valor para el desarrollo de las estrategias comerciales,
ejecutar una investigacion de mercado con la finalidad de conocer las
particularidades de la industria, investigar la realidad que presenta la empresa
Novamultitrans S.A. en relacion con sus ventas, proponer las estrategias

comerciales con miras al incremento de ventas de la empresa Novamultitrans S.A, y
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finalmente, determinar los recursos financieros necesarios para la implementacion

de las estrategias comerciales.
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1. Marco Tedrico
1.1Teorias generales

Estrategias comerciales

Las estrategias comerciales son catalogadas como acciones que se ponen en
marcha dentro de una empresa a fin de proyectar al mercado un nuevo producto,
también se emplea con el propésito de aumentar los ingresos, alcanzar mayores
ventas y acaparar mayor participacion de mercado. Es decir, el objetivo principal de
disefar una estrategia comercial recae en poder alcanzar una ventaja competitiva
gue le genere a la entidad equilibrio en el mercado, acompafiado de una mejor
rentabilidad (Wayne, 2020).

Por otro lado, todos estos aspectos poseen un punto de partida en la
comercializacion de los productos y servicios ofertados. Dentro de los principales
indicadores que debe conocer una organizacion al momento de disefiar estrategias
comerciales, se encuentran la necesidad del cliente, conocimiento de la
competencia y una buena estructura de analisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas (FODA). Ademas, de considerar las estrategias que vayan
en torno al producto, precio, distribucién y comunicacion (Wayne, 2020).

En resumen, las estrategias comerciales no solo le otorgan a una empresa el
alcance de objetivos, también le da la oportunidad de crear productos o servicios
nuevos, incrementando los ingresos y obteniendo mayor audiencia en el mercado,
ya que ninguna entidad obtendra rentabilidad sin la pieza fundamental que son los
clientes. Para efecto de esto, es necesario disponer de estrategias comerciales que
permita atraer clientes hacia la empresa mediante la innovacion, confiriendo al

cliente la respectiva solucion de sus necesidades.
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Para mejores resultados, toda empresa debe primero salir de su comodidad,
proyectarse al futuro, mejorar su operatividad, entre otros aspectos. Finalmente, la
manera mas eficaz de lograr una buena estrategia comercial es ofrecer un toque
diferenciador y centrado en un segmento en especifico a fin de sobresalir frente a la
competencia, ganar reconocimiento y posicion en el mercado. De esta forma, se
busca garantizar el éxito de las empresas y consolidar su sustentabilidad a lo largo
del tiempo.

De acuerdo con Laza (2018) la necesidad del cliente se considera como el
aspecto principal para efectuar con éxito la estrategia comercial, ya que cualquier
insatisfaccion por parte del cliente se puede catalogar como una oportunidad para
ejecutar o adecuar bienes o servicios que suplan dicha circunstancia de manera
satisfactoria. Es indispensable considerar netamente al cliente, ya que de él
dependera el posicionamiento y reconocimiento de los productos dentro de un
mercado, ademas es necesario ofertarle productos en torno a sus expectativas a fin
de obtener mayor demanda y una cartera de clientes estable para la empresa.

El conocimiento de la competencia es vital, porque permite conocer ciertos
atributos que los competidores realizan para suplir las necesidades de los clientes,
incluyendo las multiples ofertas que poseen dentro del mercado. En consecuencia,
es necesario que toda empresa investigue qué tipo producto de la competencia
tiene mayor demanda, del mismo modo, las caracteristicas de dichos productos, de
gué manera lo promocionan, la forma de distribuirlos y los precios que maneja para
su respectiva comercializacion (Navarro & Martinez, 2018).

De igual forma, la logistica de distribucion se estima como un factor que no
solo beneficia al cliente, sino también a la empresa, cerrando en la estandarizacion

de precios al alcance de estos y con bienes o servicios de 6ptima calidad. En esta
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seccidn, es importante investigar y analizar a la competencia porque solo asi, se
conocera los primeros indicios a enfrentar como empresa con la finalidad de renovar
los productos en torno a la necesidad del cliente y la manera de promocionar
recurriendo especialmente a los medios digitales (Navarro & Martinez, 2018).

Cabe mencionar que, existen dos formas de utilizar las estrategias, las cuales
se orientan a los procesos emergentes y procesos deliberados; la primera se refiere
a la estrategia que se plantea empiricamente en funcion del entorno cambiante, es
un plan provisional que se utiliza en caso de que se efectle una situacién o con el
objetivo de adaptarse a los cambios que se establecen dentro del mercado. La
estrategia como procesos deliberados, es cuando se realiza una estrategia a partir
de un objetivo y publico especifico (Pordomingo et al., 2020).

Esto mediante un andlisis minucioso no solo del objeto externo a estudiar,
sino también en relacion con los procesos internos de la organizacion, lo que implica
la obtencion de una informacién mas precisa sobre como plantear dicha estrategia
(Pordomingo et al., 2020). Es conveniente resaltar el uso de estrategias como un
proceso estratégico y no como uno de contingencia, es decir, la formulacion de un
analisis estratégico debe estar planteado antes de que se dé un proceso de crisis
empresarial, para de esta manera actuar rdpidamente en la situacion, basandose en
las estrategias ya planteadas como predecibles de un problema en el futuro.

Las estrategias se estructuran como acciones que se pueden presentar como
una posicion, perspectiva, patron, plan y pauta de accion; en las estrategias como
perspectiva se define la identidad de la empresa. Las estrategias en el ambito de
posicion representan el analisis que realiza la empresa del entorno interno y externo
para crear una relacion con el medio ambiente y a su vez interactuar con la

competencia. La estrategia en la esfera de un patron se convierte en un conjunto
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sucesivo de pasos que tienen la finalidad de cumplir con un objetivo mediante el uso
efectivo de los recursos (Pacheco et al., 2018).

En tanto que, la estrategia dentro de una pauta de accion se genera cuando
estas se basan en ser un contingente para la competencia, es decir, las empresas
realizan estrategias para combatir a los competidores por medio de actividades
ficticias que generen la eliminacidén de sus objetivos y la creacion de nuevos. Por
altimo, la estrategia establecida como un plan, es cuando estas se plantean con la
finalidad de lograr un objetivo, ya sea este posicionarse en el mercado o gestionar la
captacion de clientes (Pacheco et al., 2018).

Segun lo expuesto anteriormente, las estrategias logran mayor impacto en el
modo y situacién que se las emplee, es por esto por lo que las empresas deben
estudiar con anticipacion al cliente, la competencia y el puablico interno, teniendo
como base operativa la investigacion y logrando analizar en qué momento es mas
factible implementar dichas estrategias. Cabe resaltar que, existe un sinnimero de
estrategias que pueden ayudar en una situacion determinada, de esta manera, es
fundamental lograr identificar cuél es la mejor opcion para obtener los resultados
deseados.

Tipos de Estrategias

Estrategias competitivas

Segun Pordomingo et al. (2020) las estrategias competitivas también pueden
estar segmentadas de acuerdo con el punto de enfoque con el que la empresa
quiere trabajar, los cuales pueden ser estrategias de acuerdo con el nicho,
estrategias de diferenciacion y estrategias de liderazgo en costos. La primera es la

realizacion de las estrategias basandose en satisfacer la demanda del publico
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11
objetivo escogido por la empresa, esta se establece a partir de obtener una ventaja
competitiva parcial y no necesariamente global.

Por otra parte, la segunda, se refiere a estructurar estrategias que ayuden a
la empresa a diferenciarse de la competencia, ubicandola como una unidad
diferente a la vista de los compradores. La Ultima se refiere a plantear estrategias
gue permitan a la empresa transformarse en la productora de menor costo,
buscando de esta manera ofrecer un servicio o producto a menor valor que la
competencia (Pordomingo et al., 2020).

Este tipo de estrategias son las mas adecuadas a emplearse para elevar el
proceso de ventas dentro del mercado, ya que, con la aplicacion de estas
herramientas se podra generar mayores ventajas competitivas que ayuden a
posicionarse encima de la competencia. Sin embargo, es necesario también tener
mucho cuidado con la implementacion de estas estrategias, puesto que una mala
ejecucién de estas puede ocasionar pérdidas a la organizacion.

Estrategias segun el aspecto publicitario

Las estrategias también pueden clasificarse segun el aspecto publicitario, las
cuales son empleadas con el fin de comunicar innovaciones acerca del producto o
disminucién de precios, estas estrategias a su vez se clasifican en persuasiva,
complementaria e informativa. La persuasiva busca cambiar los gustos del cliente,
poniéndolo a favor de la marca y causandole una preferencia, con el propdésito de
obtener una diferenciacion del producto y la marca con respecto a la competencia
(Gamboa et al., 2018).

Por otra parte, las de tipo informativo se emplean para brindarle mas
informacion al cliente acerca del producto o la marca; en cuanto a las de tipo

publicitario, estas indagan factores como las acciones de la competencia,
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evaluacion de los competidores, analisis de capacidades FODA, capacidades y
recursos en conjunto con la evolucion del entono. En tanto que, las estrategias
complementarias involucran el desarrollo de alianzas estratégicas, acciones
orientadas a la innovacién y al cliente (Gamboa et al., 2018).

Este tipo de estrategias son importantes para el sector comercial de la
organizacion, debido que se mantiene como objetivo principal la busqueda del
incremento de las ventas y el posicionamiento dentro del mercado como una marca
diferenciada, otorgdndole de esta manera mayor prevalencia ante los consumidores.
A su vez, la implementacion de esta clase de técnicas promueve la competencia y la
potenciacion del mercado, ademas proporciona nueva informacion relacionada con
las diferentes marcas, productos y lo que ofrece cada una de ellas.

Estrategia de fidelizacion

Para Padilla y Mariduefia (2018) la estrategia de fidelizacién busca ofrecerle
al cliente mejores servicios, para de esta manera crear una relacion mas directa con
el mismo, de tal forma que se pueda establecer una ventaja competitiva dentro del
mercado; por ende, es necesario aplicar los siguientes pasos para desarrollar este
tipo de estrategia. Los pasos por considerar refieren al uso de productos sustitutos,
empoderamiento y capacitacion de los trabajadores, dirigir la lealtad de arriba hacia
abajo y mantenerse en contacto.

Los productos sustitutos aluden a la creacion de un producto que genere
menos coste de produccion, generando su lanzamiento al mercado con un valor
menor, estos productos a la larga pueden terminar apoderandose del mercado si se
usan de manera estratégica. Es importante destacar que, gran parte del objetivo de
este tipo de estrategias es captar la atencion de un grupo de clientes para de esta

manera tener un publico fijo que adquiera nuestros productos, esta estrategia
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aplicada efectivamente puede garantizar el éxito a largo plazo de una empresa
(Padilla & Mariduefia, 2018).

La capacitacion y empoderamiento de los empleados implica otorgarles a los
colaboradores de la organizacion, las herramientas necesarias, asi como los
conocimientos adecuados para que puedan realizar los procesos de entrega de la
mejor manera posible, es decir, con calidad. Por otro lado, dirigir la lealtad de arriba
hacia abajo, se refiere a que la parte administrativa y gerencial es la encargada de
trasmitir la lealtad a sus empleados y estos a su vez a los clientes (Padilla &
Mariduefia, 2018).

En tanto que, mantenerse en contacto es gestionar lazos directos con los
clientes en relacion con protocolos de discrecién, de forma que se cree un vinculo
basado en el contacto personal y sincero con el cliente (Padilla & Mariduefia, 2018).
De acuerdo con lo anteriormente expuesto, la parte interna es vital dentro de
cualquier proceso que se quiera implementar en la organizacion, asi como la parte
gerencial; estos dos elementos trabajando en conjunto pueden lograr cambios
positivos en la operacionalidad de la organizacion produciendo la tenencia de altos
beneficios.

Estrategia de marketing

Dentro de este marco, Campuzano et al. (2017) destacaron las estrategias de
marketing, las cuales se clasifican en estrategias concentradas, diferenciadas, no
diferenciadas y de segmentacion. La primera se contextualiza en el marco de la
fidelizacion de nuevos clientes y el descubrimiento de nuevos mercados por medio
de métodos competitivos que generen como resultado una diferencia con la

competencia, todo esto apuntando a un submercado. Con respecto a la segunda,
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cuando se tiene un mercado se realiza un despliegue de estrategias, esta vez
destinadas para cada publico.

Es decir, busca captar la atencién de varios publicos en funcion de sus
necesidades. La tercera se basa Unicamente en los consumidores, es decir, estudia
un todo, considerando a los clientes en un analisis amplio y diferencidndolos por
medio del contexto de diferentes circunstancias. Por ultimo, la estrategia de
segmentacion busca separar o segmentar los mercados teniendo como principal
objetivo, captar la atencidén del mercado por medio de la presencia de marca y
obteniendo como resultado el aumento de las ventas (Campuzano et al., 2017).

Estas estrategias utilizadas en conjunto para llevar a cabo un mismo objetivo
lograrian potenciar una organizacion en todos los @mbitos que requiera, ya que
abarca tanto la segmentacion del mercado, luego los submercados, posterior a eso
los consumidores, y por ultimo el andlisis de cada publico. Hay que recalcar que, las
circunstancias y el contexto que caracterizan a cada publico son distintas, por lo
tanto, se debe realizar un analisis minucioso para llevar a cabo una estrategia que
logre potenciar las ventas a nivel general.

Anélisis FODA

Es importante resaltar que, toda empresa debe realizar un buen analisis
FODA para conocer las respectivas amenazas y oportunidades a las que se
enfrenta en el mercado. De igual manera, identificar sus fortalezas y debilidades,
brindandole soporte al disefio de las estrategias comerciales y, por ende, a la
ejecucion de este al momento de aplicarlo en la parte estructural comercial de la
empresa (Aragon, 2021). En consecuencia, resulta vital efectuar un analisis de la
empresa tanto interno como externo, ya que solo asi, la empresa podra deducir de

una forma mas clara los indicadores antes mencionados (Sanchez, 2020).
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Esto con el propdésito de aplicar correctamente los puntos del plan de
marketing mix y alcanzar el mayor éxito para la misma (Sanchez, 2020). Posterior al
desarrollo del andlisis interno y externo de la empresa, se procede a la correccion
de dichas determinantes por medio del andlisis que involucra cuatro factores, los
cuales son corregir, afrontar, mantener y explotar, términos que conforman la
herramienta CAME. Este instrumento permite explorar las oportunidades, mantener
las fortalezas, afrontar las amenazas y corregir las debilidades.

Posteriormente, es necesario a partir de estos resultados plantear una
estrategia concluyendo con la elaboracion de acciones. En funcion de esto, es
fundamental emplear este analisis como factor clave para la elaboracion de
estrategias, ya que, sin un examen previo no se puede lograr determinar los
objetivos ni las acciones a plantearse. EI FODA delimitado de manera estratégica
puede lograr alcances a nivel macro y micro del entorno y mejorar la situacion
interna de la organizacion.

Marketing Mix

Dentro de la estructura de una empresa es necesario prever un buen plan de
marketing mix como el producto basado en cubrir y satisfacer la necesidad del
consumidor, ante tales motivos, este aspecto debe estar segmentado en torno a
ideas innovadoras y diferenciadoras, permitiéndole a la empresa alcanzar un
margen adecuado de rentabilidad. Por otro lado, el precio debe estar sujeto a lo que
el cliente esté dispuesto a monetizar por la percepcion de calidad que estime del
producto o servicio; para efecto de este, la empresa debe considerar una estrategia
de precio segun los beneficios del producto y segmento de mercado estipulado.

La distribucion consiste en colocar al bien en un sector estratégico o donde el

consumidor lo pueda encontrar de manera comoda y al alcance de este, para
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caracterizar dicha estrategia se debe conocer dénde usualmente los clientes buscan
sus productos. Finalmente, la fase de comunicacién y promocion debe ir acorde al
conjunto de mercado al que esté orientado el producto, por ende, es importante
conocer los habitos, intereses y gustos de los consumidores a fin de concentrar el
mensaje y los canales informativos apropiados al mercado objetivo (Pacheco et al.,
2018).

Partiendo del contexto anterior, es importante mencionar que las estrategias
del marketing mix son necesarias para alcanzar el éxito en la parte comercial de
toda empresa, ademas es indispensable que la estrategia sea creativa y Unica para
gue el consumidor encuentre en un mismo producto o servicio una solucién ante sus
necesidades. Por otro lado, debe ser diferenciadora frente a lo que oferta la
competencia, ya que de esta manera alcanzard mayor ventaja competitiva
sostenible con el pasar del tiempo, mejores ingresos y posicionamiento en el
mercado meta.

Soledispa et al. (2020) sefalaron que, las 4Ps son herramientas que se
utilizan para plantear las estrategias de marketing basadas en satisfacer al cliente,
obteniendo como resultado una decisién certera de como se presentara el producto
y su comercializacién dentro del mercado. Es pertinente indicar que se sumaron tres
elementos mas a la conformacion de las 4Ps que son, evidencia fisica, procesos y
persona; la prueba fisica es la presencia de un objeto tangible, ya sea el servicio 0
el producto.

Los procesos se refieren al desarrollo en que se efectua la venta del bien, el
cual debe ser claro; mientras que, las personas aluden a los trabajadores, parte
importante de los procesos. Las herramientas afladidas forman un papel importante

dentro del proceso del marketing mix, haciendo un analisis mas global de la
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organizacion tanto a nivel interno como externo, de manera que se puedan plantear
estrategias mas efectivas para obtener como resultado un beneficio en cuanto a las
ventas del producto y a su elaboracion (Soledispa et al., 2020).

Las estrategias de ventas deben concentrarse en dos aspectos principales
gue son: las personas y los procesos; la primera se centra en tener el control
absoluto del nicho de mercado establecido, en tanto que, la segunda se enfoca en
automatizar los recursos y herramientas repetitivas de la empresa (Red Universitaria
Virtual Internacional, 2021). En consecuencia, aplicar un buen marketing digital para
acaparar la mirada del cliente, buscar mejores relaciones con el mismo
considerando factores como las ganancias y el establecimiento de una relacién con
el equipo de marketing y ventas.

1.2 Teorias sustantivas

Liderazgo general en costos: Segun Rivera y Becerril (2018) el liderazgo
general en costos es una estrategia que consiste en realizar un andlisis de la
competencia indirecta y directa, asi como en optimizar los recursos que tiene la
empresa en funcion de la economia con la que cuenta, para de esta manera
concentrase en realizar cambios en la cadena de valor.

Diferenciacion: La diferenciacion busca lanzar un nuevo producto o servicio
al mercado convirtiéndolo en uno de alta gama, esto con el objetivo de diferenciarse
de la competencia (Rivera & Becerril, 2018).

Fusion de la diferenciacion y liderazgo en costos: La fusion de estas
estrategias trae consigo grandes beneficios a una organizacion, ya que por un lado
se trabaja en la reduccion de costes innecesarios en los sistemas de produccion y
por el otro, se busca captar un publico mas selectivo. Este mercado no solo valorara

las estrategias planteadas en el nuevo producto, sino también la calidad del
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producto que se va a lanzar, generando de esta manera un nuevo nicho y
potenciando un nuevo bien dentro del mercado (Rivera & Becerril, 2018).

Estrategia de enfoque en alta segmentacion: Esta estrategia indica que, al
existir una saturacion del mercado se hace imposible encontrar un espacio libre de
competidores, lo que hace aun mas dificil la misién de sacar un producto que logre
diferenciarse de los demas. De tal forma que, esta estrategia busca concentrarse en
una nueva segmentacion del mercado para asi, utilizar todos los recursos con los
gue cuenta la empresa con el objetivo de ser una organizacion especializada dentro
de ese sector (Rivera & Becerril, 2018).

Estrategias comunicacionales: Estas estrategias se asocian con el uso de
medios masivos para la propagacion de informacién acerca de una marca, producto
0 servicio, con el objetivo de fidelizar clientes externos e internos, proyectar la
organizacion y generar confiabilidad a los clientes segun el bien que van a adquirir
(Navarro et al.,2020).

Estrategia comunicacional como herramienta de lanzamiento: Esta
estrategia como herramienta para lanzar un producto dentro del mercado, permite
mantenerlo constante en la mente de los consumidores, cuyo propdsito principal es
informar sobre las caracteristicas del mismo (Navarro et al.,2020).

Estrategia comunicacional para la solvencia de crisis: Esta herramienta
con el fin de solventar una crisis que se pueda efectuar dentro de la empresa
representa un plan de contingencia; en la actualidad, el empleo de estas estrategias
es vital para una empresa, puesto que, permite el alcance de la sustentabilidad y
permanencia en el mercado. Por consiguiente, se especifica que la ausencia de
herramientas comunicacionales en el medio economico actual generaria que una

empresa no logre sobrevivir por mucho tiempo (Navarro et al.,2020).
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FODA: Es un estudio que realiza una exploracién exhaustiva de los
componentes externos e interno de una organizacioén, con el fin de determinar
estrategias basadas en dicha investigacion. Un andlisis FODA se considera una
herramienta importante para determinar las situaciones que estan afectando a la
empresa en cuanto a su nivel de ventas, a su vez ayudara a crear oportunidades y a
potenciar las fortalezas de la organizacion. Por ende, la aplicacion de este
instrumento es fundamental porque ayudara a corregir los procesos (Arriaga et al.,
2017).

Andlisis externo de la empresa: Es un analisis que trata de verificar las
oportunidades y amenazas en cuanto al entorno externo que comprende la
empresa, es decir, estudiar factores como el entorno, mercado, sector y
competencia (Arriaga et al., 2017).

Andlisis interno de la empresa: Este analisis indaga sobre las debilidades y
fortalezas de la organizacién, para a partir de eso estructurar ventajas competitivas
0 avizorar si existen desventajas competitivas (Arriaga et al., 2017).

Objetivo del andlisis FODA: Contribuir en la creacion de estrategias que
ayuden a mejorar las desventajas competitivas que pueden estar causando dafios a
nivel interno y externo de la empresa, de modo que, no solo incremente los ingresos
organizacionales a nivel general, sino también ayude a cumplir los objetivos y metas
planteadas (Arriaga et al., 2017).

Relacion con los clientes: Actuacion que permite a la empresa tener un
panorama mas claro de sus necesidades, para asi poder crear estrategias que
logren potenciar este punto. A su vez, se convierte en una oportunidad para analizar
a la competencia, al utilizar al cliente como instrumento para obtener informacion de

los competidores para gestionar la aplicacion de acciones (Salgado et al., 2017).
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Fortalezas de las pequefias empresas: Son elementos que permiten a la
organizacion destacar dentro de un mercado; sin embargo, muy pocas empresas
saben utilizarlas para convertirlas en oportunidades (Salgado et al., 2017).

Debilidades de las pequeiias empresas: Son factores desfavorables para
las organizaciones, una de ellas alude a la poca capacidad que tienen los
administradores para buscar informaciéon que ayude a mitigar posibles problemas a
presentarse dentro de la organizacion. Esto se convierte a largo plazo en una
amenaza con respecto a la cantidad de informacion inexacta que se puede recabar
y a la generacion de confusién y mala gestion de la misma (Salgado et al., 2017).

Operatividad de las pequeiias empresas: Estas organizaciones al manejar
reducidos grupos objetivos, tienen la ventaja de estudiar y presentar mejores
productos, de manera que satisfagan completamente las necesidades de ese nicho,
para asi expandirse en el mercado (Salgado et al., 2017).

Medios digitales: Son las herramientas principales que permiten potenciar
las fortalezas de las empresas, estos instrumentos cibernéticos deben utilizarse en
toda microempresa, ya que es la ventana para no solo obtener mas ventas, sino
también para estudiar a la competencia, con el objetivo de crear estrategias que
ayuden a la empresa a convertirse en una industria potencial dentro del mercado
(Salgado et al., 2017).

Marketing mix: Es la herramienta fundamental que utilizan todas las
empresas para potenciar la variable de estudio y asi elevar sus ganancias; es
fundamental reconocer que, ningun producto se estructura sino se basa primero en
el andlisis de estas cuatro herramientas principales que son, producto, precio, plaza

y promocion (Yépez et al., 2021).
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Anélisis 4Cs: Es un modelo de marketing que reemplaza los factores
tradicionales del marketing mix, refiriéendose a comunicacion en vez de promocion,
conveniencia en lugar de punto de venta, costos en vez de precio y consumidores
por productos (Yépez et al., 2021).

Estrategia frente a la competencia: Se basa en las caracteristicas de la
marca con la finalidad de aprovechar las ventajas competitivas y compararlas con
otras a fin de diferenciarse de la competencia (Yépez et al., 2021).

Estrategia con base a los beneficios: Destaca las ventajas de usar el
producto, es decir, qué clase de beneficios diferentes a las demas marcas puede
dar la compra de ese bien (Yépez et al., 2021).

Estrategia enfocada en un atributo: Se genera cuando una empresa
fundamenta su estrategia en potenciar una caracteristica del producto, haciendo
que, por ese atributo, este se diferencia de las demés. El uso de la estrategia
basada en los atributos y beneficios causan mayor impacto y son mas faciles de
implementar, puesto que, se utilizan los recursos que el producto o servicio ya tiene.
Esto genera como necesidad Unica, el trabajar y plantear estrategias adecuadas y
potenciales que permitan resaltar las cualidades del producto, produciendo que el
cliente las visualice de mejor manera (Yépez et al., 2021).

5 fuerzas de Porter: Esta herramienta se basa en recolectar informacion
acerca de las amenazas y oportunidades del ambito externo de la organizacion con
el proposito de determinar qué factor externo esta influyendo en la rentabilidad de la
organizacion. Las cinco fuerzas de Porter estan conformadas por productos y
servicios sustitutos, poder de proveedores y compradores, amenaza de nuevos

participantes y rivalidad con competidores existentes (Espinoza & Espinoza, 2020).
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Estrategia de liderazgo en costes de diferenciacion: Es una herramienta
gue permite ajustar los precios mientras se busca la diferenciacion dentro del
mercado, a su vez, se disfraza con innovacion (Goicoechea & Souto, 2018).

Entorno competitivo: Son factores procedentes del entorno que afectan a
las empresas que forman parte de una misma industria y est4 conformado por tres
dimensiones, las funciones, la tecnologia y los grupos de clientes (Goicoechea &
Souto, 2018).

Dimensiones del entorno competitivo: Las funciones refieren a las
necesidades que el producto o servicio satisface; la tecnologia, es el como estan
cubiertas las funciones y los grupos del cliente, mientras que, la segmentacion del
publico determina el como estén divididos. Las dimensiones que conforman el
entorno competitivo asociadas con las cinco fuerzas de Porter se transforman en
una estrategia absolutamente capaz de impulsar cualquier sistema o area que se
encuentre pasando por una crisis dentro de una organizacion (Goicoechea & Souto,
2018).

Dimensiones e indicadores de la variable estrategias

Caracteristicas sociodemograficas: Constituyen un grupo de
caracteristicas socioeconémicas, culturales y biol6gicas que exponen la poblacion
gue se encuentra sujeta a un estudio, considerando aquellos criterios que pueden
ser medibles y cuantificables (Argimon & Jiménez, 2019).

Género: El género refiere al significado social que determina como deben
comportarse los hombres y mujeres en delimitadas circunstancias (Van & Humphris,

2020).
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Edad: Es el tiempo en que una persona ha vivido, representa un significado
lineal que involucra continuos cambios en la sociedad (Real Academia
Espafiola,[RAE], 2021; Rodriguez, 2018).

Sector econémico: Es una divisién de las actividades econdmicas que se
encuentran agrupadas conforme sus caracteristicas similares (Revista Gestion
Digital, 2019).

La importancia del reconocimiento de estos conceptos radica en la
comprensién de aquellas particularidades que definen las caracteristicas principales
de las empresas que requieren el alquiler del transporte de carga por carretera. En
este ambito, se busca conocer como se encuentra conformado el segmento de
clientes hacia los cuales se dirige la entidad Novamultitrans S.A.

Actividades operarias: Son todas las acciones que se relacionan con las
areas de una empresa, a fin de ofrecer al cliente un servicio o producto en particular
(Causado et al., 2020).

Alquiler del transporte: Es un proceso conformado por dos partes, donde
uno de los actores cede a otro temporalmente la prestacion del transporte a cambio
de un valor monetario (Jiménez, 2020).

Tipo de carga: La carga se define como la agrupacion de mercancias o
bienes protegidos mediante el uso de embalaje que favorece su movilizacion rapida;
cada carga presenta caracteristicas particulares que delimitan el tipo de transporte a
utilizar (Fresco, 2018).

Tipo de vehiculo: Son los diferentes tipos de transportes que se emplean
con la finalidad de gestionar el desplazamiento de bienes, personas o mercancias

de un destino hacia otro (Gonzélez, 2020).
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La delimitacion de estos significados contribuye en el reconocimiento de
aquellos aspectos que caracterizan a los clientes potenciales, mismos que en el
futuro podran generar ingresos en la empresa, bajo la adaptacion de las principales
actividades que estos realizan. A su vez, ayudan a determinar cuéles son los
servicios que presta la empresa y en cual mercado actual realiza su actividad.

Caracteristicas del servicio: Son un conjunto de factores que se relacionan
entre si e impulsan la entrega de un servicio de calidad; dentro de estos elementos
se destaca la accesibilidad, capacidad de respuesta, credibilidad, seguridad,
profesionalidad, fiabilidad y el cumplimiento de lo prometido (Mufioz, 2018).

Criterios de importancia: Son factores que especifican la relevancia de algo
segun la percepcion de quien lo valora (Del Aguila, 2019).

El reconocimiento de estos conceptos permite determinar el grado de
importancia que se le otorga a un determinado criterio vinculado con la operatividad
de la organizacion, los cuales pueden potenciar o afectar la sostenibilidad del
negocio.

Competencia: Se define como una rivalidad existente entre dos 0 mas
grupos, dado el interés y el deseo de lograr el alcance de algun tipo de beneficio o
meta (Chuquimarca et al., 2019).

Empresas de transporte: Son aquellas entidades que transportan todo tipo
de bienes o0 mercancias en conjunto con servicios de logistica (Feriasinfo, 2021).

Beneficios del servicio: Es un término que engloba todo lo bueno o positivo
gue deriva de un servicio; dicha consecuencia puede estar dirigida hacia quien lo
otorga o recibe (Crotte et al., 2018).

Los términos delimitados son aspectos esenciales que precisan aquellos

elementos que representan a la competencia, los mismos que pueden ser
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empleados por Novamultitrans S.A. a fin de mejorar su gestion operativa y
comercial, a través del disefio de ciertas estrategias.

Medios informativos: Son un conjunto de sistemas empleados para
establecer una comunicacion; se encuentran conformados por un conglomerado de
instrumentos y canales que facilitan el intercambio de informacion entre las
personas (Bernal et al., 2020).

Medios de informacion: Son canales por los cuales se transmite una
cantidad importante de informacién de manera simultanea hacia un grupo
significativo de personas (Suarez & Marin, 2020).

Frecuencia de informacién: Es el nUmero de veces en que es solicitada una
determinada informacion (Universidad de la Punta, 2021).

Valoracion de la satisfacciéon: Es un proceso que permite valorar el
desempefio de una organizacion a través del nivel de satisfaccion percibida por los
clientes, representando una medida de eficiencia y competitividad para las
organizaciones (Romero et al., 2018).

Las conceptualizaciones establecidas constituyen elementos criticos que
permiten valorar y reconocer los canales informativos que otras empresas emplean
frecuentemente, para determinar aquellos que pueden ser integradas en las
estrategias publicitarias consideradas para la empresa Novamultitrans S.A.

Reconocimiento de la empresa: Es un factor importante para las
organizaciones, debido que refiere a la capacidad que mantiene una persona para
identificar a una empresa dentro del mercado, conforme los criterios que la

caracterizan (Benedetti, 2020).
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Conocimiento de la empresa: Es un término que implica tener conciencia
de que una entidad existe dentro del mercado y es percibida por el pubico objetivo
(De la Fuente, 2019).

Medio de conocimiento: Son aquellos canales sobre los cuales se adquiere
un determinado conocimiento, sea individual o colectivo acerca de una organizacion
(Hernandez & Coello, 2020).

Servicio de transporte: Es la actividad que permite el traslado de algo hacia
otros destinos; con relacién al servicio de transporte de carga, este preserva como
objetivo desplazar las mercancias correspondientes de un lugar a otro (Pérez & Fol,
2018).

Caracteristicas del servicio: Son las cualidades propias que sustenta un
servicio y que las diferencia de otros dentro un sector semejante (Los Santos & De
Obesso, 2020).

Factores diferenciadores: Es un elemento de un bien que lo diferencia
sobre otros con los que se compite, el mismo puede ser técnico, econdémico o social
(Mheducation, 2021).

Los términos delimitados son importantes en el desarrollo del presente
trabajo, puesto que se reconocen aquellos criterios que caracterizan el servicio que
ofrece la empresa Novamultitrans S.A. y los elementos que la diferencian de la
competencia.

Realidad actual de la empresa: Es un término que permite identificar como
se encuentra una organizacion en la actualidad dentro de un determinado momento

conforme el entorno sobre el cual se desarrolla (Estupiiian, 2020).
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Factores de reduccion de ventas: Son aquellos elementos que contribuyen
a la obtencion de un resultado negativo para la empresa (Asensio & Vasquez,
2019).

Reconocimiento del mercado: Es el nivel de conocimiento que el publico
mantiene sobre una determinada empresa, marca, bien o servicio, valorado en
términos de ingresos por ventas (Clifton & Harter, 2020).

Posicionamiento en el mercado: Es el lugar que ocupa una empresa, una
marca, un bien o un servicio en la mente de los consumidores (Ochoa et al., 2019).

Los criterios establecidos posibilitan identificar la realidad actual que sustenta
la empresa dentro del mercado, considerando factores como su reconocimiento, el
nivel de posicionamiento y aquellos factores que han incidido en la reduccion de las

ventas de la organizacion.



%% Ry
* *
* *

b1

L£]

Universidad de Guayaquil

28
2. Marco Metodoldgico
2.1 Enfoque de la investigacion

El enfoque mixto de investigacion es una mezcla de dos enfoques principales
de investigacion: el enfoque cuantitativo y el enfoque cualitativo. El enfoque
deductivo se basa en la teoria y tiene como objetivo probar la validez de esta por
medio de un andlisis matematico. El enfoque cualitativo se basa en la observacion y
tiene como objetivo establecer generalizaciones a partir de los datos observados
gue son subjetivos (Campos, 2021).

Se utilizé el enfoque mixto, dado que tiene una variedad de beneficios. Entre
ellos se incluyen que facilita la investigacion cualitativa y cuantitativa
simultaneamente, lo cual permite obtener una mayor comprensién del fenédmeno
estudiado; ademas, facilita la comparacion de resultados obtenidos a través de
diferentes métodos de investigacion. Por ende, se obtienen datos objetivos por
medio de la encuesta, en tanto que, se dispone de datos subjetivos por medio de las
entrevistas realizadas.

2.2 Alcance de la investigacion

Las investigaciones de alcance descriptivo son aquellas en las que se intenta
describir la situacion actual de un fenémeno o una realidad determinada. Se trata de
estudios que proporcionan informacién acerca de la frecuencia con la que ocurre un
fendmeno, las caracteristicas de las personas que lo experimentan, etc. Estas
investigaciones buscan describir la realidad tal y como es, sin hacer ningun tipo de
juicio de valor (Naupas et al., 2019).

Se utilizo la investigacion de alcance descriptivo, porque los resultados de
estas investigaciones pueden ayudar a describir patrones, describir la magnitud del

fendmeno estudiado y explicar las causas de éste. De esta forma, se puede
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comprender la problematica para el desarrollo de estrategias comerciales con el fin
de incrementar las ventas de la empresa objeto de estudio.

2.3 Disefio de la investigacién

Las investigaciones de disefio no experimental son aquellas que no se
apoyan en la manipulacién de variables para establecer una relacion de causa y
efecto. Por otro lado, las investigaciones de tipo transversal tiene como objetivo
obtener informacion sobre la situacion en la que se encuentra la poblacion en
estudio en un momento dado (Hernandez & Mendoza, 2018).

En esta investigacion se aplico el disefio no experimental al no aplicar
estimulos sobre las variables. Se utiliz la investigacion de corte transversal, porque
proporciona una vision general de una situacion o problema; esto permite identificar
patrones y relaciones entre variables, lo cual puede ayudar a explicar fenbmenos;
en este caso, ayudaré en la identificacién de oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades del mercado para mejorar las ventas.

2.4 Instrumento de recoleccién de datos

Una encuesta es una investigacion planificada, sistematica y rigurosa que se
realiza para obtener informacién sobre determinados aspectos de una poblacién.
Por otro lado, la entrevista es una conversacion formal en la cual una persona
pregunta a otra sobre su experiencia u opinion sobre un tema en particular (Naupas
et al., 2019). En este trabajo se hizo uso de la encuesta, dado que se busca conocer
particularidades de la demanda potencial del servicio que ofrece la empresa; en
contraste, se utilizo la entrevista para identificar caracteristicas del servicio a través
de la perspectiva de personal de la empresa.

Los instrumentos que se utilizaran tanto para la encuesta como para las

entrevistas es el cuestionario. La encuesta consta de 13 preguntas donde se indaga
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sobre el tamafio de la empresa, tiempo de permanencia en el mercado, sector al
que pertenece, frecuencia de alquiler, tipo de carga movilizada, tipo de vehiculo,
criterios importantes de la empresa operadora de carga, beneficios de la empresa
actual, medios publicitarios, frecuencia de informacion, valoracion de satisfaccion,
conocimiento sobre la empresa Novamultitrans S.A. y medios de informacion de
donde la conoci6 (ver Apéndice 2).

La entrevista al Gerente General consta de cinco preguntas que indagan
sobre las caracteristicas del servicio de la empresa objeto de estudio, mercado
principal, posicionamiento, estrategias comerciales aplicadas y aspectos a mejorar
(ver Apéndice 3). A su vez, se realiza una entrevista de cinco items a dos
vendedores de la empresa donde se pregunta sobre opiniones positivas y negativas
de los clientes, estrategias comerciales recomendadas, otros mercados para
incursionar y recomendaciones sobre los procesos comerciales (ver Apéndice 4).
2.5 Poblacion y Muestra

Segun informacién proporcionada por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC) descrita en el programa Redatam, se establecié que la poblacién de
empresas de la provincia del Guayas pertenecientes al codigo C16, perteneciente a
“PRODUCCION DE MADERA Y FABRICACION DE PRODUCTOS DE MADERA Y
CORCHO, EXCEPTO MUEBLES; FABRICACION DE ARTICULOS DE PAJA Y DE
MATERIALES TRENZABLES” es de 392 con la informacién disponible de la
plataforma tecnologica con corte a finales del 2019 (INEC, 2021).

La muestra es un subgrupo o representacion de la poblacion de interés sobre
el cual se recolect6 datos, y que se define y delimita de antemano y con la precision
del caso (Ventura, 2017). A continuacion, se presenta su calculo por medio de la

formula para poblacion conocida.



NxZo? xp=q
nzdz*(N—1)+Za2*p*q
n =194

Donde,

Elemento Significado Valor

d Error méximo admisible 5%

p Probabilidad de éxito 50%

q Probabilidad de fracaso  50%

V4 Nivel de confianza 95%-=1.96

P Poblacion 392
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Por ende, la muestra de estudio corresponde a 194 empresas que se dedican

a las actividades del codigo C16. Por otro lado, se aplicara una entrevista al gerente

general de la empresa Novamultitrans S.A. y a dos vendedores de la organizacion.
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3. Presentacion y anédlisis de resultados

La empresa se encarga de operar carga general de ciertas zonas del
Ecuador, principalmente de Guayaquil; fue creada el 4 de abril de 2018, generando
empleo a un grupo de ciudadanos ecuatorianos. La actividad economica de la
empresa se centra en brindar servicios de transporte de carga por carretera,
incluyendo camionetas para carga pesada y liviana, transporte en camiones,
desperdicio de cualquier tipo de material u objeto. A continuacion, se detallan los
resultados de la encuesta.

Encuesta

1. Determine el tamafo de su empresa

Tabla 1

Tamafio de su empresa

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Microempresa 36 19%
Pequeia empresa 35 18%
Mediana empresa 70 36%
Empresa grande 34 18%
Multinacional 19 10%
Total 194 100%
Figura 1

Tamafio de su empresa

Microempresa

19% = Pequeiia
18% empresa
Mediana
empresa

Empresa grande

= Multinacional
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En la tabla y grafica se puede observar que la mayoria de las empresas que
fueron encuestadas para este trabajo de titulacion se encuentran en el rango de
medianas empresas, tomando en consideracion que la encuesta se realizé por
medio de Google Forms, estas organizaciones permitiran conocer a profundidad la
necesidad que tienen sobre el servicio de transporte de carga pesada, que es la
actividad principal de la empresa objeto de estudio.

2. Determine el tiempo de permanencia en el mercado.
Tabla 2

Permanencia en el mercado

Descripcion Frecuencia Porcentaje
1 a5 afos 56 29%

6 a 10 afos 58 30%

11 afios o mas 80 41%
Total 194 100%
Figura 2

Permanencia en el mercado

=1 a5 afos

= 6 a 10 afios

= 11 afios 0 mas
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En cuanto a la interrogante de tiempo de permanencia en el mercado, se
pudo constatar que los encuestados en la mayoria de los casos se encuentran
establecidos en el mercado con 11 afios 0 mas; es decir, la prestacion del servicio
de carga pesada se considera duradera para este grupo de empresas con
estabilidad en el tiempo.

3. Determine el sector al que pertenece la empresa

Tabla 3
Sector que pertenece la empresa
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Publico 0 0%
Privado 194 100%
Mixto 0 0%
Total 194 100%
Figura 3

Sector que pertenece la empresa

Publico

= Privado

= Mixto

En cuanto al sector que pertenecen los encuestados, establecieron en el

100% de los casos ser empresas privadas; por tanto, la contratacion de los servicios
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prestados por la organizacién no pasara por procesos burocraticos que son
originarios de los negocios publicos.

4. ¢Con qué frecuencia usted alquila un transporte de carga?
Tabla 4
Frecuencia de alquiler transporte de carga
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Diario 90 46%
Semanal 71 37%
Quincenal 16 8%
Mensual 11 6%
Semestral 5 3%
Anual 1 1%
Total 194 100%
Figura 4

Frecuencia de alquiler transporte de carga

6% 3%/1% = Diario
\“‘ = Semanal
= Quincenal
Mensual
= Semestral
= Anual

Los encuestados en lo referente al transporte de carga expusieron que la

frecuencia de alquiler, mayormente, es diaria y semanal. Con esta informacion que

el estudio proporciona se puede establecer la recurrencia con la que pueden
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proyectar sus datos econdémicos para determinar la viabilidad financiera en el
tiempo.

5. ¢Qué tipo de carga moviliza con frecuencia?
Tabla 5

Tipo de carga

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Carga pesada 116 60%
Carga a granel 45 23%
Carga perecedera 10 5%
Carga peligrosa 8 4%
Carga pequefia/mediana 15 8%
Total 194 100%
Figura 5

Tipo de carga

= Carga pesada

4%

5%\\‘ = Carga a granel
= Carga perecedera
\ = Carga peligrosa

= Carga
pequefia/mediana

El tipo de carga movilizada por las empresas de acuerdo con la informacion
proporcionada por la encuesta era pesado con mayor frecuencia y al granel, por lo

gue estos datos aportan a las proyecciones y aprovisionamientos futuros hacia
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donde debe de dirigir los esfuerzos econdémicos la empresa para satisfacer la
demanda en el mercado.

6. ¢, Qué tipo de vehiculo requiere con mayor frecuencia para el

transporte de su carga?
Tabla 6
Vehiculo que requiere para transporte de carga

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Traileres 15 8%
Camién de plataforma abierta 106 55%
Camion contenedor 20 10%
Camion frigorifico 23 12%
Otros 30 15%
Total 194 100%
Figura 6

Vehiculo que requiere para transporte de carga

Trailers

= Camion de
plataforma abierta

= Camion
contenedor

Camion frigorifico

= Otros

Con respecto a la informacion proporcionada acerca del tipo de vehiculo que

requieren con frecuencia los encuestados, fue que el 55% prefieren camion de
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plataforma abierta. Por tanto, los servicios de la organizacion deberian de estar

concentrados en este tipo de carruaje.

7. De los siguientes criterios, determine cuéles considera los mas

importantes y que debe sustentar una empresa operadora de carga general

terrestre (selecciones dos)
Tabla 7

Criterios que considera para optar por una operadora de carga

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Precios competitivos 156 80%
Facilidades de pago 58 30%
Unidades nuevas 22 11%
Transportes modernos 26 13%
Sistema de comunicacion y localizacion 56 29%
Seguridad de la carga 60 31%
Publicidad 10 5%
Total 388

Figura 7

Criterios que considera para optar por una operadora de carga

Precios competitivos

= Facilidades de pago
Unidades nuevas
Transportes modernos

= Sistema de comunicacion

y localizacion
= Seguridad de la carga

= Publicidad
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Dentro de los criterios que debe de poseer una empresa de carga terrestre
esta precios competitivos, seguridad de carga y facilidades de pago entre los
aspectos mas relevantes descritos por los encuestados. Con esta informacion la
organizacion puede modificar su estrategia comercial para agregar valor al cliente
en funcién de estos parametros.

8. ¢ Qué beneficio principal le brinda la empresa operadora de carga
general con la que actualmente trabaja?

Tabla 8

Beneficio que otorga empresa con la que trabaja

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Entrega rapida 101 52%
Seguridad de la mercancia transportada 66 34%
Difusion de promociones 21 11%
Todas las anteriores 6 3%
Total 194 100%
Figura 8

Beneficio que otorga empresa con la que trabaja

Entrega rapida

3%

m Seguridad de

la mercancia

52% transportada
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Los beneficios que les proporciona la empresa con la que trabajan en la
actualidad estan asociados a la entrega rapida y seguridad en la mercancia
transportada. Por tanto, la organizacion conociendo estos puntos podra mejorar su
propuesta de valor, sumado a la difusion de promociones que fue la tercera opcion
gue mas recibieron los encuestados.
9. A través de qué medios recibe informacidn publicitaria o conoce
acerca de las promociones, servicios y demés elementos de la empresa con la
gue trabaja.

Tabla 9

Medios de informacién publicitaria que recibe

Descripcion Frecuencia Porcentaje
E-mail 89 46%
Redes sociales (Facebook, Instagram) 51 26%
Pagina web 37 19%
Flyers informativos 11 6%
Radio/Tv 6 3%
Total 194 100%
Figura 9

Medios de informacién publicitaria que recibe

E-mail
6% 3%
19% ‘ 46% = Redes sociales
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La informacion acerca de las promociones segun datos proporcionados por
los encuestados provino principalmente de e-mail, redes sociales y pagina web. Con
estos antecedentes la empresa puede orientar estrategias en torno al mercadeo
digital con la finalidad de alcanzar mayor mercado.

10. Determine la frecuencia con la que recibe informacion acerca de lo
servicios, promociones y demés elementos de la empresa con la que trabaja.
Tabla 10

Frecuencia con la que recibe promociones de la empresa con la que trabaja

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muy Frecuente 97 50%
Bastante frecuente 44 23%
Frecuencia media 29 15%
Poco frecuente 14 7%
Nada Frecuente 10 5%
Total 194 100%
Figura 10

Frecuencia con la que recibe promociones de la empresa con la que trabaja
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La frecuencia con la que reciben informacion de los servicios y promociones

es muy frecuente, por lo que podria ocasionar malestar para el cliente. Por ello es

por lo que tomando este conocimiento la organizacion mostraré la publicidad a

aquellas empresas que estén en busqueda o de acuerdo de recibir informacion

periddica cuando estas ya forman parte de la cartera del negocio.

11. Laempresa con la cual trabaja alguna vez ha valorado su nivel de

satisfaccion con el servicio otorgado.

Tabla 11

Valora el nivel de satisfaccion la empresa con la que trabaja

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 10 5%

No 184 95%
Total 194 100%
Figura 11

Valora el nivel de satisfaccion la empresa con la que trabaja

=Si  =No
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Los encuestados con respecto a la interrogante de la valoracién de la
satisfaccion por parte de las empresas con la que trabajan, mencionaron que
ninguna ha realizado este tipo de gestion. Por tanto, la aplicacion de esta estrategia
resulta adecuada con la finalidad de conocer con antelacién el nivel de conformismo
gue tiene el cliente en relacion con el servicio.

12. ;Conoce la empresa Novamultitrans S.A.?
Tabla 12

Conoce la empresa Novamultitrans

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 103 53%

No 91 47%
Total 194 100%
Figura 12

Conoce la empresa Novamultitrans

=Si  =No

Con relacién con el conocimiento de la empresa Novamultitrans, los

encuestados mencionaron en el 53% de las veces que si y 47% que no. Por lo que
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se puede concluir que el alcance que esta teniendo en el mercado es adecuado,
pero podria mejorar reforzando los puntos mas valiosos para el cliente expuestos en
la encuesta y haciendo que estos lo conozcan.

13. A través de qué medio obtuvo conocimiento de la empresa

Tabla 13

Como conocié a la empresa

Descripcion Frecuencia  Porcentaje
Recomendaciones 6 6%
Blsqueda e internet 18 17%
Pagina web 21 20%
Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.) 49 48%
Otro 9 9%
Total 103 100%
Figura 13

Como conocié a la empresa

Recomendaciones
6%

internet

0,
48% Pagina web

Redes sociales
(Facebook,
Instagram, etc.)

En cuanto a la forma de como conoci6 a la empresa, los encuestados
establecieron que fue a través de redes sociales, pagina web y busqueda en

internet. Por tanto, al observar los buenos resultados se debe de enfocar recursos a
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aumentar el alcance de estos medios para mejorar la participacion en el mercado de
transporte de carga.

Entrevista

Datos generales del entrevistado.

Nombre: Raul Biedma

Nivel de educacién: Tercer nivel

Titulo profesional: Ingeniero en Administracion de empresas

Cargo: Gerente General

Tiempo permanencia en la empresa: 4 afios

1. ¢ Cuédles son las caracteristicas del servicio de transporte de carga
general que ofrece la empresa Novamultitrans S.A. a sus clientes?

Dentro de las caracteristicas que ofrece Novamultitrans S.A. a sus clientes
son el transporte de carga general a través de camiones y furgonetas, seguridad y
puntualidad en el servicio, precios competitivos, personal cualificado y servicio de
atencion al cliente para abordar la inquietud de los mismos.

2. ¢En la actualidad cual es su mercado principal?

En la actualidad la empresa de carga tiene como mercado principal el sector
empresarial, que incluye a las Pymes y a las grandes empresas. Con respecto a las
Pymes, son un mercado en el que las organizaciones de transporte pueden ofrecer
servicios a precios competitivos, ya que tienen menos exigencias en cuanto a la
calidad del servicio y a la puntualidad, entre tanto que en el de grandes empresas
son un mercado en el que pueden ofrecer servicios a precios mas elevados, debido
a la exigencia de una mayor calidad y puntualidad.

3. ¢,Considera que la empresa Novamultitrans S.A. se encuentra

posicionada en el mercado de autotransporte de carga general y por qué?
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Novamultitrans se encuentra en el mercado de autotransporte de carga
general porque ofrece servicios a través de camiones y furgonetas. Ademas, cuenta
con vehiculos modernos y seguros, lo que le permite ofrecer un servicio de calidad a
sus clientes, es por ello por lo que se encuentra en buena posicion competitiva para
abarcar un posicionamiento adecuado en el sector, pero les falta vision.

4. ¢La empresa Novamultitrans S.A. ha aplicado alguna vez estrategias
comerciales para mejorar sus ventas y el nivel de posicionamiento en el
mercado?

Si, Novamultitrans S.A. ha implementado diferentes estrategias comerciales a
lo largo de su historia con el objetivo de mejorar sus ventas y posicionamiento en el
mercado. Algunas de estas estrategias han sido el desarrollo de nuevos productos y
la expansion geogréfica, pero se han topado con la limitante de inventario de
vehiculos, impactando de forma directa en la calidad de los servicios presentando
inconformidad e insatisfaccién por parte del cliente.

5. ¢Qué aspectos considera que debe mejorar la empresa
Novamultitrans S.A. en sus procesos comerciales a fin de incrementar sus
ventas?

La empresa puede mejorar sus procesos comerciales de distintas formas
como el servicio al cliente, ya que es importante que se preocupe por ofrecer una
buena prestacion, debido a que este dara como resultado la fidelizacion del mismo.
Mejorar la calidad de los productos con la finalidad de satisfacer las necesidades de
los clientes y renovar la organizacion interna por la necesidad de tener claro cuéales
son los flujos de trabajo e informacion que deben manejar sus miembros.

Complementandose con una comunicacion externa a través de marketing digital y
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alianzas estratégicas para mantener una tarifa estdndar en el sector que beneficie a

todos.

Datos generales de los entrevistados
Primer vendedor

Nombre: Gabriel Mifio

Nivel de educacién: Tercer nivel

Titulo profesional: Ingeniero Comercial
Cargo: Vendedor

Tiempo permanencia en la empresa: 3 afios

Segundo vendedor

Nombre: Blanca Avilés

Nivel de educacion: Tercer nivel

Titulo profesional: Economista

Cargo: Vendedora

Tiempo permanencia en la empresa: 3 afios

Los resultados de la entrevista se presentan de forma general dado la
entrega de respuestas similares por parte de los entrevistados.

1. ¢Qué opiniones positivas harecibido de los clientes con respecto al
servicio de la empresa Novamultitrans S.A.?

Los clientes de Novamultitrans S.A. en la mayoria de los casos opinan que es
una empresa que ofrece un servicio eficiente, puntual y de calidad. Ademas,
destacan la amabilidad y el buen trato de su personal, pero a pesar de aquello hay

ocasiones en que no se cumplen esas expectativas por lo que se deberia mejorar
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algunos puntos sensibles como la rapidez de la entrega de los pedidos, seguimiento
de las ordenes, fortalecimiento del servicio al cliente y la capacidad instalada.

2. ¢, Qué opiniones negativas harecibido de los clientes con respecto al
servicio de la empresa Novamultitrans S.A.?

Las opiniones negativas de los clientes con respecto al servicio de
Novamultitrans S.A. pueden ser diversas, ya que cada persona tiene una percepcion
diferente. Sin embargo, algunos se quejan de que el servicio es lento, ineficiente o
caro. Otros clientes pueden sentir que la prestacion no cumple con sus expectativas
en cuanto a la calidad y rapidez que se les proporciona y en otras ocasiones pueden
sentirse decepcionados por la atencion al cliente que reciben de la empresa al ser
ignorados o no escuchados.

3. Basado en su experiencia ¢ Qué estrategias comerciales debe realizar
la empresa Novamultitrans S.A. para mejorar sus ventas?

Las estrategias comerciales de Novamultitrans S.A. para mejorar las ventas
pueden variar en funciéon de la situacion, pero en lineas generales seria ofrecer
descuentos a clientes regulares, realizar promociones en temporada de compras,
participar en ferias comerciales y ofrecer retiros a domicilio. Lo que se complementa
con un adecuado servicio al cliente, publicidad en medios digitales para mejorar la
comunicacion entre la empresa y el consumidor.

4. ¢ En qué otros mercados cree que pueda incursionar con éxito la
empresa Novamultitrans S.A.?

Novamultitrans S.A. puede incursionar en el mercado de la logistica en
general, en la distribucion de productos alimenticios y no alimenticios, asi como
también ofrecer servicios a empresas de transporte, de distribucion y manufactura.

Con respecto al sector de productos alimenticios puede ofrecer traslado de
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mercancias a supermercados, tiendas de autoservicio, restaurantes y a otros
establecimientos que expenden alimentos. Desde el punto de vista de no
alimenticios ofrecer servicios a empresas de venta al por menor, al por mayor y
negocios manufactureros.

5. ¢,Qué recomendaciones sobre los procesos comerciales le brindaria a
la empresa Novamultitrans S.A. desde la perspectiva de los medios digitales?

Dentro de las recomendaciones estarian analizar el publico objetivo al que se
dirige y el tipo de productos o servicios que ofrece, identificar las redes sociales mas
adecuadas para promocionar su propuesta de valor, crear perfiles en esas redes
sociales y publicar contenido atractivo a los clientes potenciales. También se puede
realizar campafias de marketing digital para promocionar los servicios utilizando
herramientas de analitica web y medir el éxito de las campafias para optimizar los
recursos, teniendo como premisa principal que los medios digitales estén activos de
forma constante.

Analisis general de resultados

Con respecto a la encuesta realizada se pudo extraer la siguiente
informacion: la gran mayoria de las empresas estuvieron clasificadas en micro,
pequefia y mediana con una estimacion de permanencia en el mercado de 11 afios
0 mas pertenecientes al sector privado. En cuanto a la frecuencia de alquiler de
transporte de carga fue diario y semanal concentrandose en movilizacion pesada y
al granel con tipo de vehiculos de plataforma abierta. Entre los factores mas
determinantes para optar por una empresa establecieron que los precios
competitivos, facilidades de pago y seguridad de carga.

En relacion con el beneficio que reciben de la empresa con la que trabajan en

la actualidad fue la entrega rapida y seguridad de la mercancia transportada,
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recibiendo informacion publicitaria por email, redes sociales y pagina web. En
cuanto a la frecuencia que reciben promociones y aviso acerca de los servicios fue
muy seguida, pero a nivel de satisfaccion en la mayoria de los casos no tomaron en
consideracion este aspecto. La mitad de los encuestados indicaron conocer a la
empresa Novamultitrans S.A. y llegaron a la misma por medio de redes sociales,
pagina web y basqueda en internet.

En relacion con la entrevista realizada al gerente general se pudo constatar
gue la caracteristica del servicio es ofrecer traslado de carga a través de camiones y
furgonetas teniendo como eje fundamental la puntualidad, precios competitivos y
calidad de servicio. En cuanto al mercado principal, se pudo conocer que son las
empresas Pymes y grandes y con respecto al posicionamiento del mercado cuentan
con una estructura que les permite competir adecuadamente, pero les falta vision.
En torno a la interrogante de haber aplicado estrategias comerciales se describio
gue desarrollo de nuevos productos y expansion geogréfica, pero tuvieron como
limitante principal el inadecuado inventario de vehiculos, lo que ocasion6
inconformidad e insatisfaccién en el cliente. Por tanto, al consultar sobre los
aspectos a mejorar para incrementar las ventas el gerente menciond el servicio al
cliente con la finalidad de aplicar modelos de fidelizacién y renovar la organizacion
de las personas para que tengan claro cuales son sus flujos de trabajo,
complementando aquello con una comunicacion externa a traves del marketing
digital.

En cuanto a la entrevista realizados a los vendedores, se pudo conocer que
las opiniones positivas proporcionadas por los clientes estuvieron asociadas al buen
servicio y amabilidad de los colaboradores, pero se debe mejorar aspectos claves

como la rapidez en la entrega de los pedidos, seguimiento de ordenes,
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fortalecimiento del servicio al cliente y capacidad instalada. En referencia a las
opciones negativas a parte de las descritas estd que algunas ocasiones los clientes
se sienten ignorados 0 no escuchados; con respecto a las estrategias que se
pudieran aplicar, mencionaron descuentos a clientes regulares, promociones de
temporada, retiros a domicilio y apertura de canales digitales para mejorar la
comunicacion con el cliente. Dentro de las opiniones de los vendedores expresaron
acerca de los mercados a los que pudieran ingresar estuvieron el alimenticio
ofreciendo servicios de transporte a supermercados, autoservicios, restaurantes,
entre otros y a empresas de ventas al por menor, mayor y manufactureras.

Entre las recomendaciones para aplicar una estrategia digital estuvo el
analisis del publico objetivo al que se dirige y el tipo de productos o servicios que
ofrece con la finalidad de poder identificar las redes sociales adecuadas para la
organizacion, posteriormente crear perfiles en esas redes y compartir contenido de
valor a sus clientes potenciales; la segunda parte de la estrategia en la orientada a
las pautas comerciales y analitica web para medir el éxito de las campafas,

teniendo como premisa que los medios digitales estén activos de forma constante.
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4. Propuesta

El desarrollo de la propuesta esta conformado por la determinacion de los
objetivos que se desea alcanzar con la finalidad de incrementar las ventas de la
empresa Novamultitrans S.A., para ello se desarrolla la identidad corporativa,
incluyendo la mision, visién y logo empresarial; el andlisis estratégico, compuesto el
analisis Pestel, las fuerzas de Porter, competencia, matriz FODA, y finalmente se
presentan las estrategias asociando el costo financiero para su realizacion.
Objetivos de la Propuesta

Objetivo general

Proponer estrategias comerciales para el incremento de las ventas de la
empresa Novamultitrans S.A.

Objetivos especificos

Realizar un andlisis estratégico estableciendo los factores que influyen en el
desempeiio de la empresa Novamultitrans S.A.

Definir estrategias comerciales orientados al mejoramiento del
posicionamiento del mercado y mayor aportaciéon de valor al cliente

Establecer cudl es el costo de la propuesta de estrategias comerciales para el
incremento de las ventas.

Identidad corporativa

La empresa Novamultitrans tiene como actividad principal el transporte de
carga por carretera.

Mision: Brindar un servicio de transporte bajo el fiel cumplimiento de los
estandares de calidad y seguridad de la carga, dando atencion a los tiempos de
entrega pactados con los clientes con la finalidad de que las organizaciones se

puedan enfocar sus esfuerzos en sus negocios.
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Vision: La perspectiva de la organizacion esta orientada a transformarse en
la empresa lider en el mercado de transporte de carga a nivel local y nacional,
enfocandose en la prestacion de servicios de calidad bajo estdndares de eficiencia,
excelencia y seguridad con la finalidad de superar las expectativas de los clientes.

Valores institucionales

La empresa Novamultitrans persigue el cumplimiento de compromiso,
respeto, lealtad, honestidad y sostenibilidad.

En relacién con la imagen empresarial se crea un logo con la finalidad de que
los clientes asocien los servicios prestados al momento de ver el mismo, para ello
es importante relacionar la representacion gréfica con los servicios prestados por la
empresa,; por tanto, los vehiculos son la forma adecuada, sumado al eslogan que
hace referencia a las soluciones logisticas de carga y el color negro que transmite

seguridad, sofisticacién y elegancia que se combina con las letras azul oscuro que

muestra confianza y seguridad.

CGVA

MULTITRANS S.A.

Figura 14

Logo

Eslogan de Novamultitrans S.A.: “Tu mejor opcion para la logistica de

carga”
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Andlisis estratégico

Pestel

Factores politicos

e Las empresas de transporte de carga en Ecuador estan reguladas por el
Ministerio de Transportes y Obras Publicas a través de la Direccion
General de Transporte Terrestre.

o Esta regulacion establece las condiciones béasicas que las
empresas deben cumplir, tales como nimero de vehiculos, horario
de operacion, tipo de carga que pueden trasladar, entre otras.

e Laempresa esta sujeta a la ley de defensa de la competencia, que
establece que no pueden discriminar a los clientes, ni implantar precios
diferenciados por el tipo de carga que transporten.

e También se rige por las leyes de transito.

o Normas de seguridad que deben cumplir durante el transporte de
carga.

o Prohibicion de transportar carga protegida por derechos de
propiedad intelectual sin el permiso del propietario de los derechos.

e Laregulacion a la que se ve sometida la industria de manera constante
puede limitar el transporte de ciertas mercancias en el tiempo.

Factores econdmicos

e Las empresas de transporte de carga se pueden ver afectadas por la
politica econdmica del pais, con efectos en:

o El precio de los combustibles,

o El costo de la mano de obra, e
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o Impuestos, influyendo de manera directa en las ganancias del

sector.

Por tanto, los riesgos asociados al giro empresarial estan en relacion de los

costos de seguro, mantenimiento, operacion y de valor del combustible en funcién

de la politica de liberacion de precios o subsidio de los derivados del petrdleo. A

estos factores se les suma que la economia de Ecuador se encuentra en una

situacién muy delicada, lo que repercute en el transporte de carga, seguido al

crecimiento del ultimo afio de la inflacion que produce subida de precios en los

costos asociados a la actividad comercial resultando en la caida de la demanda del

servicio de transporte por verse reducido el poder adquisitivo de las personas.

Factores sociales

El segmento social, cultural y demogréfico también tiene un impacto

significativo en la operacion de la empresa NOVAMULTITRANS S.A.

Aqui cobran especial importancia factores que representan cambios en la
tendencia de consumo Y la actividad econdmica de la poblacién, como la
presencia de otras compafias de transporte pesado, puesto que
Guayaquil al ser una ciudad muy comercial y con presencia del puerto de
mayor transito de mercancias del pais, existe un gran nimero de
empresas dedicadas al servicio de transporte.

Se considera también la adaptacion de los servicios, orientandolo a
soluciones innovadoras que dinamizan el mercado y agregan valor al
servicio de transporte como la seguridad.

En relacion con este ultimo punto, la actividad de la empresa conlleva
peligros que se asocian a asaltos en carretera y robo de carga, lo que

ademas representa un peligro para los conductores
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Factores tecnoldgicos

Las empresas de transporte de carga estan influenciadas por diversos

factores tecnol6gicos que para su adecuado desarrollo se debe de poseer una
infraestructura vial que pueda dar paso al ingreso de innovaciones en el transporte
de mercancias.

e [Esta innovacion proviene de las nuevas Tecnologias de Informacion y
Comunicaciones (TIC) que facilitan la gestion de la actividad empresarial,
sumado a que mejora la adopcién de medidas de seguridad para proteger
la carga pudiendo inclusive prever las condiciones adversas climaticas.
Todos estos factores permiten mejorar al sector por el aumento de la
productividad y reduccion de costos.

e Otra cuestion importante en el sector del transporte es el uso de las redes
sociales. Ahora, en la época de la generacion tecnoldgica, hay muchas
personas que utilizan las redes sociales, lo que esta forjando una nueva
forma de publicidad empresarial y oportunidad/compromiso.

Factores ecoldgicos

Las empresas de transporte de carga de Ecuador pueden verse afectadas

por la politica ambiental, ya que esta regula el traslado de mercancias y limita el uso
de determinados medios de transporte, sumado a diversos factores ecoldgicos entre
ellos se encuentran la topografia, la climatologia y la hidrologia.
e Desde el punto de vista de la topografia debe adaptarse a distintos
tipos de terreno como zonas montafiosas y costeras, lo que requiere

disponer de vehiculos adecuados para transitar por estos lugares.
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¢ Climatologia por la variacion de entornos calidos y frios; por tanto, la
empresa debe poseer infraestructura de traslado en diferentes
condiciones climaticas

e La hidrologia representada por zonas de mucha y poca lluvia; por
tanto, la empresa debe contar con vehiculos que soporten condiciones
de humedad.

Factores legales

Dentro de los aspectos legales esta la politica de seguridad ejecutada en el
pais que puede regular el transporte de mercancias y limitar el uso de determinados
medios de traslado en funcién de sus estipulaciones.

e Las empresas del sector estan reguladas por la Ley Orgénica de
Transporte Terrestre, la cual establece los derechos y obligaciones de
las partes involucradas.

e Ademas, estos negocios estan sujetos a las normas y regulaciones de
la Autoridad Nacional de Transporte Terrestre, entidad encargada de
administrar el transporte terrestre en el pais.

o Dentro de las principales obligaciones a cumplir esta el registrar
los servicios ofrecidos ante la entidad competente, asi como
también la obtencion de la licencia de operacion,

o ElImpuesto a la Renta (IR) del ingreso neto generado y

o El cumplimiento de las normas y regulaciones descritas por el

regulador.
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Fuerzas de Porter

-

Servicios
sustitutos

.

~

-

Poder de
negociacion de
proveedores

.

)
N

)

-

Poder de
negociacion de
compradores

\_

N

)

-

Amenaza de
nuevos
participantes

\_

N

* Rutas aéreas, barcos, ferrocarriles, vehiculos
particulares.

* Amenaza baja, al ser servicios mas costosos.

» Conductores, fabricantes de camiones, mecanica,
servicios.

* Amenaza baja, al haber una amplia cantidad de
proveedores en el mercado.

 Fabricantes, productores, mayoristas o minoristas.

*« Amenaza media. No estan concentrados los
clientes.

)

-

Rivalidad con
competidores
existentes

.

N

» Barreras de entrada bajas, barreras de salida
bajas.

* Amenaza alta. No existe mayor barrera de entrada
y cualquier cliente es libre de cambiarse de
empresa sin costo de salida.

)

» Gran cantidad de competidores.

* Amenaza alta. La cantidad de competidores
formales e informales es alta.

— N
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Competencia

Identificacion del sector industrial

Clasificacion: Clasificacion ampliada de las actividades econémicas (ClIU
REV. 4.0)

Cddigo: H4923.01

Descripcion: Todas las actividades de transporte de carga por carretera,
incluido en camionetas de: troncos, ganado, transporte refrigerado, carga pesada,
carga a granel, incluido el transporte en camiones cisterna, automoviles,
desperdicios y materiales de desecho, sin recogida ni eliminacion.

De acuerdo con informacién de Supercias, en la ciudad de Guayaquil estan
registradas 1232 compafiias, que a la fecha de este estudio tiene una situacion legal
activa. No obstante, este dato corresponde a pequefias, medianas y grandes
empresas, incluyendo las que fueron constituidas hace mas de una década. La
competencia de Novamultitrans S.A., ademas del mismo sector, debe corresponder
al mismo tamafio y tiempo en el mercado, por ello, se define que para esta
compafiia el total de su competencia directa es de 95 empresas cuya constitucion
fue en el mismo afo, 2018. Cabe mencionar que, estas organizaciones son de

alcance nacional por ende representan la competencia directa de Novamultitrans

S.A.
Tabla 14
Competidores
. Ventaja
N T i
ombre 'Po Competitiva

EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA
PESADA TRANSPORTES MONODAN Anonima
TRANSMONODAN S.A.

Mas unidades
en su flota
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EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA o RUIas mas
PESADA DARBASMAR S.A. extensas
COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA - Autotransporte
PESADA HC-CARGO COMPARIA ANONIMA Anonima - de Carga

General
EMPRESA DE TRANSPORTES DE CARGA b jgtgz?;;porte
PESADA VIA593 S A,

General
TRANSPORTE DE CARGA PESADA- Anénima Participacion de
DUVATRANS S.A. Mercado
TRANSPORTE DE CARGA PESADA ANTCORD N Participacion de

Andnima
S.A. Mercado
TRANSPORTE DE CARGA PESADA g Creacion
SAMANIEGOTRANSP S.A. reciente
TRANPORTE DE CARGA PESADA Anénima | Mas unidades
TRANSCARQUIL S.A. en su flota
TRANSPORTE DE CARGA PESADA Y Anénima | Tiempo de
MAQUINARIA-TRANSIMAQ S.A. actividad
COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA Tiempo de
PESADA ARRICIAGAZASOCIADOS Anénima SRS
TRANSARRICIAGA S A.
TRANSPORTE DE CARGA PESADA
MOVIMIENTOS SOBRE RUEDAS RUEDATRANS  Anénima  Ubicacion
SA.
TRANSPORTE DE CARGA PESADA Anénima | Mas unidades
TRANSCINCOCINCO S.A. en su flota
" COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA participacion de
PESADA GAVIOTA OCCIDENTAL S.A. TRANSGA  Anénima | *
VIOCCIDEN "
TRANSPORTES ALICOEX DE CARGAPESADA . Participacion de
POR CARRETERA S.A. Mercado
COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA Vs unidades
PESADA LOGISTICAS INTEGRALES Anonima  * #2102
DIRECTCOMEX S.A.
COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA . Ubicacic
PESADA CAMIONEROS CAMIOCATRANS S.A. nonima cacion
COMPARIA DE TRANSPORTE DE CARGA
PESADA ARELLANO CAMPOVERDE Anénima  Expansion
ARELLANOTRANS S.A.
TRANSPORTE DE CARGA PESADA RIVAS & N Mas unidades
Andnima

LOOR RIVASLOOR S.A.

en su flota
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FIGUETHER TRANSPORTE Y LOGISTICA DE Anénima Participacion de
CARGA PESADA POR CARRETERA S.A. Mercado
COMPANIA DE TRANSPORTES DE CARGA
PESADA JULIO CAMPOVERDE TRANSJULCAMP Andnima
S.A.

Tomado de Supercias (2022).

Participacion de
Mercado

FODA

Este andlisis permite identificar los factores internos y externos que se deben
considerar en la formulacion de estrategias.
Tabla 15

Analisis FODA

Fortalezas Debilidades
- La empresa no cuenta con un

- Instalaciones fisicas amplias.
plan de ventas.
- Ubicacion estratégica.
- No ha realizado inversion alguna
- Tarifas competitivas.
en promocion y publicidad.
- Despachos a tiempo.
- La empresa cuenta con un
- Conductores profesionales con
reducido inventario de unidades
experiencia
de transporte.

Oportunidades

Amenazas

Implementacion de nuevas
coberturas (nuevas rutas).
Posibilidad de contratos con
comerciantes mayoristas.
Mejoramiento de carreteras y
mantenimiento de la red vial.

Nuevas tecnologias.

Apertura de nuevas empresas al
mercado (competidores).
Inestabilidad del precio de los
combustibles.

Sanciones.




Estrategias Comerciales

Estrategia comunicacional

62

La empresa de transporte de carga establecera una estrategia

comunicacional que le permita difundir sus servicios a través de medios adecuados

y en el momento oportuno. Esta comunicacion con clientes se realizara a través de

redes sociales, formularios de quejas y recomendaciones por pagina web y correo

electrénico.

Tabla 16

Estrategia comunicacional

Otras areas Tiempo de Recursos
Responsable Costo
involucradas duracion necesarios
Indefinida. La
realizacion debe 2 Computadoras  $900.00
- Servicios al
Community ser constante
cliente
Manager mientras dure la
- Publicidad
actividad de la Internet mensual $2231
empresa. .
Salario CM $425.00
Redes sociales $0.00
Ingeniero de
$500.00
software
Dominio y hosting  $95.00
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La fidelizacién se la realiza por medio de pautas en redes sociales y email

marketing, las cuales tienen como finalidad comunicar descuentos en envios a

clientes recurrentes, asi como también de embalaje sin costo, servicio con retiro en

oficina si la solicitud la realizan de forma online y garantia de entrega de paquete en

los tiempos acordados.
Tabla 17

Estrategia de fidelizacion

Otras areas Tiempo de Recursos
Responsable Costo
involucradas duracion necesarios
- Servicio de
marketing por email $ 20.00
- Servicio post (Ecuamailing)
- Administrador Una vez al
ventas Buzoén de
- Despachador mes $0.00
- Publicidad sugerencias
Pagina web $300.00

Estrategias de alianzas estratégicas

Convenio con empresas de transporte para mantener una tarifa en linea con

todos los competidores del mercado.
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Tabla 18

Alianzas estratégicas

Otras areas Tiempo de Recursos
Responsable Costo
involucradas duracion necesarios

Desarrollar un plan

De acuerdo con gue permita

Sin
Administrador Socios las negociaciones establecer
costo
realizadas diferentes tipos de
alianzas

Estrategia de capacitacion

Se propone la elaboracion de un plan de capacitacion en ventas B2B a los
vendedores y un programa de motivacion al equipo de ventas, considerando que
vender es una tarea desafiante, especialmente para las empresas B2B. El contenido

de la capacitacion se definio en:
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Tabla 19
Programa de capacitaciones
Médulo Temas centrales Duracion Recursos Costo
necesarios
Conceptos Definicion de ventas 8 horas Espacio fisico $0.00
basicos de B2B (instalaciones
ventas B2B propias de la
empresa)
Diferencia entre B2B Pizarra $80.00
y B2C
La diferencia entre Marcadores $1.00
ventas internas y
externas
La practica de El proceso de venta 10 horas
la venta B2B R
Reunién inicial con Borrador de $1.00
prospectos pizarra
Como manejar las Proyector $0.00
objeciones (La empresa
cuenta con uno
Cerrar el trato B2B )
Cdémo tener La personalidad y el 6 horas
éxito en las conjunto de
ventas B2B habilidades ideales
para el éxito de
ventas B2B
Estructurar un equipo Personal $400.00
B2B capacitado
Especialista en
ventas, marketing,
o carreras afines
Construir objetivos de Material impreso $25.00

ventas
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Para incrementar las ventas de la empresa, se necesita captar nuevos
clientes. Principalmente, otros negocios que requieran del alquiler de transporte de
carga por carretera, por ello, se disefia un plan de capacitacién orientado al
entendimiento de las ventas B2B y sus conceptos basicos que faciliten la
comprensidn de esta estrategia; sobre la practica de la venta, esperando establecer
un modulo participativo al efectuar una simulacion durante el desarrollo de la
capacitacion, desde reunirse con clientes potenciales hasta cerrar el trato; y también
sobre como tener éxito en las ventas B2B, otorgandoles a los vendedores y
personal de la empresa informacién sobre el conjunto de habilidades y la
personalidad de un vendedor exitoso. Lo que se busca es que el personal de ventas

tenga se mantenga motivado frente al desafio de llevar a cabo una venta B2B.

Estrategia para mejorar el inventario de unidades de transporte

Con la finalidad de mejorar la capacidad instalada de la empresa, se
considera necesario que la organizacion amplie el parque de vehiculos, es decir,
Novamultitrans S.A. deberd aumentar el numero de vehiculos de la flota con el
propdsito de lograr la expansion geografica y a su vez, mejorar el grado de
conformidad y satisfaccidon de los clientes. Bajo este ambito, la empresa adquirira
nuevas unidades segun los productos o servicios de mayor demanda que sustentan
y en los nuevos mercados que desea incursionar.

De esta forma, la tenencia de los vehiculos dependera directamente del
segmento de carga que se desplaza con mayor frecuencia y en gran volumen, el
tipo de vehiculo requerido, destino de la mercancia y la distancia de movilizacion de

la carga. El responsable de esta accion es el gerente general en conjunto con la
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participacion del personal de ventas; en este caso, no se delimita un costo, dado la
ausencia de datos que permitan determinar las unidades que se deben comprar.

5. Conclusiones

Dentro del marco tedrico y conceptual se destaca que las estrategias
comerciales permiten el incremento de los ingresos, introduccioén de nuevos
productos, posicionarse en las ventas y copar mayor mercado. Todas estas
premisas coadyuvan a obtener una ventaja competitiva sélida en el mercado. En
este punto se destaca el uso de la tecnologia y de una cultura de innovacion, lo cual
permitir a las organizaciones estar por delante de sus competidores de una forma
sostenida, dando mayor valor a sus clientes.

La investigacién de mercado determind que una de las principales
particularidades de la industria se centra en brindar servicios de transporte de carga
por carretera, siendo en su mayoria empresa medianas de capital privado,
independientes y experiencia superior a diez afios de actividad comercial. Se
identificaron 95 potenciales competidores directos.

El analisis sobre la realidad de la empresa Novamultitrans S.A. en relacion
con sus ventas, expuso que esta organizacion se encuentra en buena posicion
competitiva para abarcar un posicionamiento adecuado en el sector, pero no tiene la
vision necesaria para atraer compradores nuevos, lo que repercute en sus ventas al
manejar una cartera de clientes limitada. Ademas, se evidencio6 el fracaso de
estrategias de expansion anteriores, debido al reducido inventario de sus unidades
de transporte. La principal herramienta de trabajo de las empresas del sector son los
vehiculos, y no contar con ellos resulta en la pérdida de oportunidades de mayor

participacion en el mercado.
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La propuesta enfocada en estrategias comerciales con miras al incremento
de ventas tiene como base la reestructuracion de la identidad corporativa de
Novamultitrans S.A., aportando una actualizacion de su misién, vision y logo
empresarial. Después del estudio estratégico, compuesto el analisis Pestel, las
fuerzas de Porter, competencia, matriz FODA, se definié que las maniobras
comerciales deben estar orientadas al aspecto comunicacional, la fidelizacién de los
clientes, la consumacion de alianzas estratégicas con otras empresas del sector y la
necesidad de incrementar la capacidad instalada de la empresa

Finalmente, los recursos financieros necesarios para la implementacién de
las estrategias comerciales anteriores corresponden a la adicién de personal
especializado en el manejo de redes sociales, desarrollo de pagina web y
administracion general de la empresa. Los recursos financieros necesarios son de
$2,769.31. Se destaca que el conocimiento en areas especificas para el desarrollo
del plan estratégico es mas redituable que solo aumentar la flota. No es cuestion de
solo proponer una mejora sino de saber implementarla, el éxito de los cambios
descritos en el presente documento no depende de la cantidad sino del aporte de

personal cualificado.
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6. Recomendaciones

Las declaraciones de mision, vision y valores son las fuerzas rectoras detras
de una organizacién. Cada empresa, sea pequefia o mediana, debe contar con una
estructura organizacional que defina los roles de los colaboradores, establezca
responsabilidades y promueva el trabajo en equipo; se vuelve necesario asentar un
nuevo direccionamiento estratégico vinculado a valores corporativos y
responsabilidad social que complementen lo propuesto.

Realizar una campafia de informacion a los clientes, por medio de redes
sociales, folletos u otros recursos en los que se expongan los servicios de la
empresa para lograr una alta recordacion de la marca.

En materia eficiencia de servicios, la ampliacion de la cobertura implica un
incremento del personal cualificado, por lo que se debe considerar la ampliacion de
departamento de ventas y extender el servicio postventas.

En la medida que se cumpla con la recomendacion anterior, se debe
mantener una formacion continua a los nuevos integrantes del equipo, con el fin de
adaptarlos a las actividades operativas de la empresa y estos sean eficientes en el
desarrollo de las ventas; y a los antiguos, con el fin de mantenerlos motivados y en
constante evolucion profesional.

Es necesario llevar a cabo estudios periddicos de evaluacion que
proporcionen una radiografia actualizada del desempefio organizacional, evolucion
de las ventas y resultados de la aplicacion de estrategias; permitiendo identificar
oportunamente falencias internas y asi tomar medidas correctivas o nuevas
estrategias que haran que la perdurabilidad y competitividad en el mercado sea

constante y que su crecimiento sea notorio ante la competencia directa.
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arta de Autorizacion de la Empresa
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MULTITRANS S

Guayaquil, 20 de octubre de 2021

Econ. Jorge Chabusa Vargas, MSc
Director de Carrera Ingenieria Comercial
Facultad de Ciencias Administrativas
Universidad de Guayaquil

Ciudad

De mis consideraciones

Yo, LEON SOCOLA TITO JOEL con cédula de identidad 1803078805, en mi
calidad de representante legal de la empresa NOVAMULTITRANS S.A. con
RUC 1891781071001, autorizo a WENDY CRISTINA VELIZ ROSALES vy
CARLOS ALBERTO BAJANA MORAN estudiantes de la carrera ingenieria
comercial de la Facultad de ciencias administrativas a utilizar informacion de la
empresa para el trabajo de titulacion 2021-2022 mismo que de forma posterior
seria cargada en los repositorios digitales de la Universidad de Guayaquil.

Atentamente,
LEON SOCOLA TITO JOEL
GERENTE GENERAL
NOVAMULTITRANS

RUC 1891781071001
Cel. 0993089123
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Apéndice 3. Cuestionario de la Encuesta

_Up
)

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

TEMA:
DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA NOVAMULTITRANS S.A. al 2022.

Objetivo general: Disefiar estrategias comerciales para incrementar las ventas de
la empresa Novamultitrans S.A. 2022.

Formato de encuesta

1. Determine el tamafio de su empresa
____Microempresa
____Pequena empresa
____Mediana empresa
_____Empresa grande
____Multinacional

2. Determine el tiempo de permanencia en el mercado
____lab5afos
____6allafos
11 afios 0 mas

3. Determine el sector al que pertenece la empresa
____Publico
____ Privado
____ Mixto

4. ¢Con qué frecuencia usted alquila un transporte de carga?
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____Diario
____Semanal
___Quincenal
____Mensual
_____Semestral
____Anual

5. ¢Qué tipo de carga moviliza con frecuencia?
____ Carga pesada
____ Cargaagranel
__ Carga perecedera
____ Carga peligrosa
____ Carga pequeiia/mediana

6. ¢Qué tipo de vehiculo requiere con mayor frecuencia para el transporte
de su carga?
____ Trailers
____Camién de plataforma abierta
_____Camién contenedor
___ Camion frigorifico
____ Otros

7. De los siguientes criterios, determine cuales considera los mas
importantes y que debe sustentar una empresa operadora de carga
general terrestre (selecciones dos)

____ Precios competitivos

____Facilidades de pago

_____Unidades nuevas

____Transportes modernos

____Sistema de comunicacion y localizacion
____Seguridad de la carga

____Publicidad

8. ¢Qué beneficios le brinda la empresa operadora de carga general con la
gue actualmente trabaja? Escoja dos opciones.
_____Entrega rapida
____Seguridad de la mercancia transportada
____Difusién de promociones
____Todas las anteriores

9. A través de qué medios recibe informacion publicitaria o conoce acerca
de las promociones, servicios y demas elementos de la empresa con la
que trabaja.

_ E-maill
____Redes sociales (Facebook, Instagram)
____Pagina web
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____Flyers informativos
____Radio/Tv

10.Determine la frecuencia con la que recibe informacién acerca de lo

servicios, promociones y demas elementos de la empresa con la que
trabaja.

____ Muy Frecuente

____Bastante frecuente

____ Frecuencia media

_____Poco frecuente

____Nada Frecuente

11.La empresa con la cual trabaja alguna vez ha valorado su nivel de
satisfaccion con el servicio otorgado.
___Si
___No

12.¢,Conoce la empresa Novamultitrans S.A.?
___Si
___No

13.A través de qué medio obtuvo conocimiento de la empresa
____Recomendaciones
_____Busqueda e internet
____ Pégina web
____Redes sociales (Facebook, Instagram, etc.)
Otro
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Apéndice 4. Cuestionario de la Entrevista al Gerente General

xXx o,

* *
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UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

TEMA:
DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA NOVAMULTITRANS S.A. al 2022.

Objetivo general: Disefiar estrategias comerciales para incrementar las ventas de
la empresa Novamultitrans S.A. 2022.

Datos generales del entrevistado.

Nombre:

Nivel de educacion:

Titulo profesional:

Cargo:

Tiempo permanencia en la empresa:

Formato de entrevista

Formato de entrevista

1. ¢Cudles son las caracteristicas del servicio de transporte de carga general
gue ofrece la empresa Novamultitrans S.A. a sus clientes?

2. ¢Enla actualidad cual es su mercado principal?

3. ¢Considera que la empresa Novamultitrans S.A. se encuentra posicionada en
el mercado de autotransporte de carga general y por qué?

4. ¢La empresa Novamultitrans S.A. ha aplicado alguna vez estrategias
comerciales para mejorar sus ventas y el nivel de posicionamiento en el
mercado?
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5. ¢Qué aspectos considera que debe mejorar la empresa Novamultitrans S.A.
en sus procesos comerciales a fin de incrementar sus ventas?

Apéndice 5. Cuestionario de la Entrevista a Vendedores

QP
5

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

TEMA:
DISENO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA NOVAMULTITRANS S.A. al 2022.

Objetivo general: Disefiar estrategias comerciales para incrementar las ventas de
la empresa Novamultitrans S.A. 2022.

Datos generales del entrevistado.

Nombre:

Nivel de educacion:

Titulo profesional:

Cargo:

Tiempo permanencia en la empresa:

Formato de entrevista para dos vendedores

Formato de entrevista

1. ¢Qué opiniones positivas ha recibido de los clientes con respecto al servicio
de la empresa Novamultitrans S.A.?

2. ¢Qué opiniones negativas ha recibido de los clientes con respecto al servicio
de la empresa Novamultitrans S.A.?

3. Basado en su experiencia ¢Qué estrategias comerciales debe realizar la
empresa Novamultitrans S.A. para mejorar sus ventas?
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4. ¢En qué otros mercados cree que pueda incursionar con éxito la empresa
Novamultitrans S.A.?

5. ¢Qué recomendaciones sobre los procesos comerciales le brindaria a la
empresa Novamultitrans S.A. desde la perspectiva de los medios digitales?

Apéndice 6. Evidencia

— ey

N@VA

MULTITRANS S.A.

Nota: Investigadora del trabajo junto con la Eco. Blanca Avilés



Nota: Ing. Gabriel Mifio, uno de los vendedores de la empresa
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Nota: Unidad de transporte empleado por la empresa

Nota: Unidad de transporte empleado por la empresa
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